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Anotace

Diplomova prace se zabyva analyzou faktdteré ovlivauji exportni cenu spateosti
Ornex, s. r. 0., ktera se zabyva vyvozem skigoh, ri&né foukanych a réné
dekorovanych vanimich ozdob. Prace se také zabyva formami ussgol€nosti na

mezinarodni trhy.

Cilem prace je identifikovat mozna Uskali gtanoveni prodejnich cen a zardwegiit

cenovou strategiifpvstupu na trh Velké Britanie.

Prace je koncipovana d@sti teoretické a doasti praktické. Teoretickdast vychazi
z obecnych poznalkz oblasti mezindrodniho obchodu. Zabyva se meto#alkulace

ceny, cenovymi strategiemi a formami vsiuga mezinarodni trhy.

Prace ve své praktickésti aplikuje teoretické poznatky, hodnoti a anajgzxport ve
spol&nosti ORNEX, s. r. 0. a zarovere své zasrecné ¢asti wnuje zvIlastni pozornost

piipraw setkani zastugicspole&nosti s britskymi zakazniky.

Kli éova slova: mezinarodni obchod, zahragni trh, kalkulace, cena, dodaci

podminka, platebni podminka, konkurence, riziko



Annotation

This master thesis analyses the factors that affectexport price of the company
ORNEX Ltd, the exporter of hand-blown and hand-detd glass Christmas tree
ornaments. The thesis is also concerned with thdesi@f entry into international

markets in particular, the UK.

The aim is to identify the possible pitfalls integg selling prices and also to verify the
pricing strategy in entering the UK market.

The work is divided into two parts, theoretical gmdctical. The theoretical part is
based on a general knowledge of the field of irsteomal trade. It deals with the
methods of calculation of prices, pricing stratsg@nd the modes of entry into

international markets.

The practical part applies the theoretical knowkedgd assesses and analyses exports
at ORNEX Ltd with special attention given to theejarations made for business
meetings between the company’s representativegsaBdtish customers in the final

part.

Key words: international trade, foreign market, calculation, price, terms of
delivery, terms of payment, competition, risk
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Uvod

Dnesni globalni trhiigedstavuje obrovské mnoZzstvi potencialnititepitosti. Firmy tak
casto hledaji nové moznosti zahrarich odbyti§ v piipadt, Ze domaci poptavka je jiz

nedostaujici, piipadré pokud neuspokojuje stanovené cile s{mbssti.

Volba spravné cenové strategie tak do velké mirujar UsgsSnost podniku na
mezinarodnich trzich. Stejnjako ostatni podnikovéinnosti a funkce, i stanoveni
vhodné cenové politiky spolu se spravnym &g formy vstupu na zahrani trh,
vyZaduje neustaléizpusobovani se a okamzitou reakci naniei se situaci ve g
obchodu.

Tato diplomova prace je émovana analyze podminek owliyjici volbu cenové
strategie a forem vstima zahrardini trhy ¢eského exportniho podniku, jenz se zabyva
vyvozem réné foukanych a réné dekorovanych varimich ozdob. ZvlaStniitaz je

v praci kladen na stanoveni exportni ceny, ktet@erzasadh ovlivnit hospodésky
vysledek podniku a jeho konkurenceschopnosté&siuprace jsou teoretické poznatky
0 zavedenychijistupech ke kalkutaimu procesu a vybrané staeorie mezinarodniho
obchodu.

Cilem této diplomové prace je &eni sodasné cenové strategie spmlesti ORNEX
pii vstupu na trh Velké Britanie a vyhodnotit tak kanenceschopnost zvolené cenové
politiky. Zamérem je roveZz zajistit vyhledani potencialnich britskych @éditel,

jejich osloveni a zprosgdkovani obchodnich jednani.

Prace jetleréna do jednotlivych kapitol, které na sebe logiclavazuji. Nejprve jsou
popsany teoretické poznatky o podstattvorl¥ ceny, na které dale navazuje volba
cenové strategie na mezinarodnich trzich. Dale jsquraci také specifikovany
podminky ovlinujici formy vstui na zahramini trh. Nasled& je pedstavena
spole&nost ORNEX, s. r. 0.,8etre strategii uplatovanych pi zahranénich akvizicich.

Z vySe popsaného pak vychazippava akvizice ve Velké Britanii, které bylo daib

za asistence Velvyslanect@ieské republiky v Londyh a agentury pro podporu
exportu CzechTrade.
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1 Podstata procesu tvorby ceny

e

Mezi nejdilezitéjSi rozhodnuti, uskut#ovana vrcholnym managementem, ipat
bezesporu rozhodnuti cenova. Tato rozhodnuti jgapdchyby nejviditelgsi, nebd
maji giimy vliv na trzni vykonnost firmy a celkovou vy&ijiho zisku. Fina#ni Usgch
firmy, bez ohledu na povahu o#tvi, v émz pisobi, je mfen rozdilem, v jakém
vynosy z prodej prevysuji naklady spéébovanych zdrd, Cena, ktera je stanovena
pro vyrobek¢i sluzbu, by ndla zajistit co nejvysSi zisk z daného obratu, jakvs
samozejm¢ nezbytné bratietel na hodnoceni vyrobkii sluzby zakaznikem. Zarofre
by cena mila byt citiva na omezeni ze strany konkurence,t@rie dilezité
konkurergni firmy sledovat, byt o krok n@gd a snazit seipdchazet fipadné

agresivni cenoveé strategéchto firem na trhu.

Komplexnost a prognlivost trzniho prosedi jsou pro podnikani a zaravexport
vyrobki na mezinarodni trhy obrovskou vyzvou. Stanoveniyogrobku se vSak na
mezinarodnich trzich stava sl&f#i kwvili neustale se zvySujici se konkurenci,
aktivitam na Sedém trhu, zvySujicim se n@roka poZadauvikm prostednika, stale se
zvySujicim cenam vstdp a v neposlednifact také nestalym sémnym kurzim.
Globalni gistup ekonomik, feména socialnich a demografickych charakteristik
zakaznik, technologické zrny, to vSe pispiva k tomu, Ze se trzni prosti stava pro

obchodnginnosti kazdé firmy mnohem nénsjsi.t

V posledni dob se zabhnuté ekonomické podminky a@egalpoklady nezvykle rychle
méni a tak setastji stava, Ze kolabuji dlouhodsloswdcené struktury stanovovani
cen. Konkuretini tlak se neustale zvySuje, a tak ttadipravidla a tradni strategie

pro stanoveni ceny produktu se zdaji &yt dal tim méa efektivni.

DalSim problémem se jevi nalezeni rovnovahy meziokigienim zakaznika a

stanovenymi finagnimi cili firmy. Jednou z tradhnich a oswdcenych strategii je

1 HANNA, N. and DODGE, RPricing - Policies and Proceduresondon: Macmillan Press Ltd, 1997.
s. 13. ISBN 978-0333694138.
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zajiseni naprosté spokojenosti zakaznika. Zastanci tietbegie jsou toho nazoru, Ze
snaha o zaji8hi bezpodmininé spokojenosti zakaznika napomaha udrzet a zvysit
ziskovost progednictvim dlouhodaojsi spoluprace, diky které dojde k vyteai
duveéry ze strany zékaznika a tento je pak ochoten a#eapi gipadné zvySeni ceny
produktu, nebt se v minulosti pes\dcil, Ze prodavajici stanovuje cenu optimalni pro
ohk¢ strany. V neposledriack tato strategie zajisije WtSi wrnost zakaznika a z toho
vyplyvajici snizeni marketingovych nakitadna vyhledavani novych obchodnich

prilezitosti.

74

Na druhou stranu, jiné firmye¥i, Ze cena je stanovena trhem a Ze proto hlaviémci
ke zvySeni ziskového roZp a k WtSi rentabilit by melo byt snizovani vlastnich
nakladi. Vychodiskem se tak fite zdat pedpoklad, Ze zvySovanim kvality dochazi
k vy$8i mie uzitku zakaznika, coz tim pademize vést vlivem zlepSené trzni

vykonnosti k snizeni naklad

Aby firma dosahla zisku, musi nejen vygalkonkurenceschopné vyrobky, ale také
snizovat ndklady na jejich piaeni. Vyhodu nad konkurenci Ize ziskat mnohasnpy,
zaloZzenymi na ndptrzité interakci mezi firmou, vyrobksi sluzbami firmy, zdkazniky

a konkurenci.

Uspdna cenova tvorba téio vazbu mezi internimi naklady firmy s externi frzn
poptavkou, ficemz hlavnim cilem je dosaZeni¢iého trzniho postaveni. Optimalni
cenou se tak jevi ta, kterd vramci omezeni, darstebkturou nakla@l a trzniho
prostedi, uvadi v soulad marketingovou a vyrobni stiatégny s cilem dosahnout
dlouhodobé ziskovosti firmy. Strategické mozZznastgp. pilezitosti firmy, I1ze vymezit
do rekolika oblasti:

(1) nakladova struktura firmy;

2HANNA, N. and DODGE, RPricing - Policies and Procedurekondon: Macmillan Press Ltd, 1997.
s. 13. ISBN 978-0333694138.
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(2) konkuregni postaveni firmy;
(3) marketingové strategie jako vychodiska konktnémo usili;

(4) organizani schopnosti.

1.1 Kiritickeé faktory rozhodovani o cenach

Uspsdné stanoveni ceny vyrobku bude rozhodovat o tojaké mfe bude vyrobek
prispivat k ziskovosti firmy. Stanoveni vysSi cenyvedeno snahou docilitéigiho

rozdilu mezi vynosy a naklady a tim dosahnouttsich cistych ziski. Nizké ceny
pusobi opané: ziskové rozpti se sniZzuje affispivek prislusného vyrobku k ziskovosti
firmy je nizSi. SniZzeni ziskovosti vSaku#e byt zapicinéno i @iliS vysokou nebo

naopak pilis nizkou cenou.

Prémiové, resp. relatiégnvysoké ceny, mohou omezit poptavku, coizm snizit
velikost celkového zisku z prodeje daného vyrobRiiliS vysoka cena, jak ukazuji
zkuSenosti spotmosti IBM, miZe také vytvét ochranny destnik, pod nimz mohou na
trh vstoupit konkurenti s niz8imi cenami a ziskakt podil na trhu. #iS nizk& cena,

Vv porovnani s tim, co je trh ochoten zaplatit, fjigipou tzv. naklad uslych gilezitosti,
kterou Ize definovat jako rozdil mezi vysSi centealy cenou, kterou by byl trh ochoten

za vyrobek zaplatit a niz&f cenou, kterou standiritaa

Mezi kritické faktory, které maji vliv na celkovgorodejnost vyrobk, paki G¢inné
nakladové informace, vnimani hodnoty zakaznikenp tflového trhu, Uarove

konkurence a zvolena cenova strategie.

3 HANNA, N. and DODGE, RPricing - Policies and Procedurekondon: Macmillan Press Ltd, 1997.
s. 14. I1SBN 978-0333694138.
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1.1.1 U¢&inné nakladové informace

VSichni manazé musi pozora identifikovat a sledovat naklady spojené s alokaci
zdroji na realizaci daného vyrobku. VySe nékladezavisi jen na vyrobnich a
distribwinich nakladech, ale také i na specifickych markgtitych a technologickych
nakladech. Rezie a naklady pdadpych ¢innosti jsou obvykle rozvrhovany podle
jednicovych mezd, které byly sice kdysi hlavnim z&alem vyrobni vykonnosti,
avSak v dnesni débztraceji suj vyznam. Je nutné si ggdomit, Ze v sotasné dob
dochazi ke zvySovani nakiadtaké u pomocnych vyrobnicliinnosti, jako jsou

marketing, distribuce, vyvoj produka ostatni rezijn¢innosti.

Alokace vyrobnich nakladby mela vychézet z rozliSeni ndkladha naklady zavislé na
objemuci rozsahu vyroby a na naklady zavislé na vansfroby. Zcela obecnhplati,
Ze naklady zavislé na rozsahu vyroby se snizijigstoucim objemu vyroby, zatimco
naklady zavislé na rozmanitosti produkce rostouireun variety. Dochazi tedy
k rostoucim vynosm z rozsahu, tj. pokudist objemu pouzitych vyrobnich faktor
vede k vySSimu tempuistu vynos z nich, resp. ke klesajicim vyngs z rozsahu, tj.
pokud ist vynosi z vyrobnich faktal je niZz$i nezist tchto faktof.*

1.1.2 Vnimani hodnoty zakaznikem

Dulezitym hlediskem $ stanovovani ceny je také to, jakymuzpbem je vyrobek
vniman zakaznikem. Prodavajici by tak gebyt zangien pouze na to, jaka je cena
daného vyrobku v porovnani geglstavou zakaznika, aleéhby cenu vnimat jako
komplexni hodnotu, ktera v sblmusi zahrnovat charakteristiku vyrobku, zkuSenasti

piipadré dalSi aktivity, které spoluvyt¥@ji souhrnné vnimani hodnoty zakaznikem.

* HANNA, N. and DODGE, RPricing - Policies and Procedurekondon: Macmillan Press Ltd, 1997.
s. 14. ISBN 978-0333694138.
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Castka, kterou je zakaznik ochoten zaplatit za wkatebo sluzbu, nezavisi pouze na
uzitnych vlastnostech vyrobku. Katrey vyrobek by mil byt vniméan spiSe jako soubor
charakteristik zahrnujicich dafdové sluzby, jako je dodani a instalace vyrobku,
technicka podpora, poprodejni servis, zaruka apo@\& tyto parametry jsou pak dale
zékaznikem fijimany jako celek s vysSim uzitkem. Podle ief8i a kolektivu,je
uzitek velfina ukazujici s@r preferenci, a pokud sp@bitel nalezne nejvice

preferovanou situaci, maximalizuje uZitek."

Neni v8ak vzdy snadné zjistit, jakou miru uzitkunylapotebitel ma. Ned& se, nebo je
objektivne obtizné, nifit rozdily mezi konkuregnimi nabidkami. DalSimticvodem se
jevi neodborné postoje spebitele k vlastnostem atriposim vyrobku, ovlivaujici
vnimani hodnoty. Aby vyrobcetrgkonal tyto problémy, musi vzit n&domi jednak
kritéria, kterych uzivaji zékaznicitipposuzovani vyrobk a jednak musi gbézné
sledovat a vyhodnocovat chovani zaka#fik

1.1.3 Cilové trhy

Na kazdém trhu existuji rozdily mezi zakazniky, pto casto mozné cilovy trh
rozcklit na jednotlivé segmenty. Tyto rozdily vyiedi prostor pro diferenciaci vyrolik
a cen. Firma tak ma moznost dosahnout vysSiho ,ziskatoze nize jednotlivym
segmenim piizpusobit swij vyrobek a k®mu i vhodr® stanovit cenu. Bkteré

segmenty jsou ochotny zasitou verzi souboru vyrohka sluZeb platit vice nez jidé.

® HOREJSI, B. et alMikroekonomiePraha: Management Press, 2010. s. 51. ISBN 97&60-218-5.

® HANNA, N. and DODGE, RPricing - Policies and Procedurekondon: Macmillan Press Ltd, 1997.
s. 15. ISBN 978-0333694138.

"HANNA, N. and DODGE, RPricing - Policies and Procedurekondon: Macmillan Press Ltd, 1997.
s. 16. ISBN 978-0333694138.
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1.1.4 Dynamika konkurence

Reakce konkurence ma vyznamny vliv na tvorbu cedovipzhodnuti do té miry,
v jaké mohou odradit firmu od prov&u cenovych zmn. Casto tak dochazi k
.cenovym valkdm“, kdy jedna firma nasleduje druhpti sniZzovani, respektive
zvySovani své ceny. \fpadct zvySovani ceny pegbuje prodavajici znat reakci
konkurence, protoze tme dojit k situaci, kdy konkuréni firma nebude nasledovat

cenovou Upravu prvni firmy a vyttiosi tak konkureéni vyhodu v podobnizsi ceny.

Krome¢ rozpoznani tendenci v reakcich konkurence na é&gmouny je dilezité mit i
urcité predstavy o strukiie naklad a vyuziti kapacity konkurence. Na zakiatchto
informaci je mozné odhadnout, o kolik je nutné avgénu, aby se vyrovnaly ztraty
objemu prodeje zaipdpokladu, Zze konkurence zachovévqdni, tedy relativé nizsi

cenu®

1.1.5 Cenové strategie

Vhodrg stanovené cenové strategie napomahaji k dosabenikopvych cili. Je tedy
potreba, aby P samotné vold cenové strategie byly uvazovany veSkeré vyse
zminované okolnosti. Primarni vyznam pro schopnost firprosadit se v trznim
prostedi ma analyza trhu, ¢ovani trznich cil spol€nosti a samotné océmi vyrobku,

vcetrg poskytovanych sluzeb.

Je teba znét odpad’ na to, zda existuji v dané kategorii vyrobky, &tere pokladat za
blizké substituty, zda cena hrajig pzhodovani zakaznikaikkzitou roli, gipadré zda

zékaznik nebude davategainost konkurenci z necenovyclivdda.

8 HANNA, N. and DODGE, RPricing - Policies and Procedurekondon: Macmillan Press Ltd, 1997.
s. 17. ISBN 978-0333694138.
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2 Tvorba cen a kalkulaéni vzorec

Celosvtova globalizace vyvolava stale rostouci konkdnérlak na podniky, z tohoto
diuvodu je nuti sousta¥nbudovat konkuretni vyhodu i v oblasti naklad Na tuto
situaci musi reagovat a transformovat se i klasiésiroje, které se pouzivaji pizeni
nakladi. Nelze tedy vystat se standardnintizenim néklad, ale je nutno pouZivat

i takové metodyizeni, které drzi krok s dynamicky se vyvijejicoe&@mikou.

Samotna kalkulace iie probihat kalkulaci ifpmych a nefimych néklad, ktera
stanovuje naklady na kalkdlai jednici nebo metodou ABC, kterarepozdluje

naklady jednotlivym vnitropodnikovym aktivitam.

7

2.1 Kalkulace primych a negfimych nakladi

Kalkulaci Ize chpat jak@innost vedouci ke zji8hi ndkladi na konkrétni vykon
podniku, ktery je nazyvan kalkuai jednici. Kalkul&ni jednice je jednotka vykonu,
nag. 1 ks, 1 kg, 1 hodina apod. — tedy takova jednatikakterou ma smysl zji@vat
naklady. Kalkulace udava, jaké naklady budou nefpy wynaloZzeny na vznik (vyrobu)
jedné takové kalkulmi jednice. Kalkulace nakladje hlavni determinantou ke
stanoveni vnitropodnikovych cen vykoifa dale také slouzi k &eni ceny hotového
vyrobku), @i sestavovani rozgta, pri kontrole a rozborech hospodarnosti vyroby a

rentability vykori.®
Pro poteby kalkul&niho ¢leréni se rozliSuji d¥ zakladni skupiny naklad

= primé (jednicové) néklady;
* ne@imé (rezijni) naklady.

® ZIZKA, M. a MARSIKOVA, K.. Ekonomika afzeni podniku (pro kombinovanou formu studia).
vydani. Liberec: Technicka univerzita v Liberci, 120 str.16-32. ISBN 978-80-7372-667-6.
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Primé naklady jsou ifimo zjistitelné na kalkukai jednici, jako nafiklad spoteba
materidlu¢i mezd. U pedkEZzné kalkulace vychézi propet €chto ndklad predevsim
z jiz zminovanych norem spigby materialwti norem pracnosti. Mezifpmé naklady

patfi:

» primy materiél - tvéici podstatu vyrobku;
= piimé mzdy - mzdy &nika pii vyrobg;
= ostatni pimé naklady - nap spoteba energie a paliv, gebné na produkci

daného vykonu, sociélni a zdravotni pgjistk pfimym mzdam.

Neprimé, neboli rezijni naklady, jsou sp&he& pro celou vyrobu vSech vyrabkebo
pro cely podnik. P&t sem nafiklad néaklady na sptgbu elektrické energie, odpisy
dlouhodobého majetku, mzdy rezijnich pracovnifgedouci vyroby), ale i mzdy
administrativnino aparatu podniku. Tyto naklady yitde nelze pimo giradit na
kalkulatni jednici, a proto se vyuzivaianych metod, ndjklad prosta kalkulace
délenim, girdZkova kalkulacei kalkulace s porrovymi ¢isly.*® Nepimé néklady Ize

rozaklit na:

= vyrobni (provozni) rezii - naprezijni mzdy, odpisy strojniho #aeni, naklady
na opravu a udrzbu, speba energie netechnologického charakteru;

= spravni rezii - nap odpisy spravnich budov, platy administrativnich
pracovniki, postovné, telefonni poplatky;

= odbytovou rezii - ndklady na skladovani, prodekpeglici hotovych vyrobk a

reklamu®?

Y DRURY, Colin.Management and cost accountiffgh edition. London: Pat Bond, 2008. s. 150. ISBN
978-1-84480-566-2.

1 ZIZKA, M. a MARSIKOVA, K.. Ekonomika afzeni podniku (pro kombinovanou formu studia).
vyd. Liberec: Technicka univerzita v Liberci, 2050.16-32. ISBN 978-80-7372-667-6.
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Byva zvykem sestavovat kalkulaci formou tzv. typowéalkul&niho vzorce, coz je ve
skut&nosti ugity sled jednotlivych nakladovych polozek. Kazdydpdk si vSak
podobu kalkul&niho vzorce miZze ugit sam.

Mozny kalkul&ni vzorec niZe vypadat nagklad takto:
Rimy material

Rimé mzdy

Ostatni imé naklady

0N

Vyrobni rezie

= Vlastni naklady vyroby

5. Spravni rezie a zasobovaci rezie

Vlastni naklady vykonu
7. Odbytova rezie

Uplné vlastni naklady vykonu
8. Zisk

Cena vykonu

Uplné vlastni naklady vykonu tak udavaji viechniady, které podnik vynalozi nebo
vynalozil na vyrobu kalkukni jednice. Jsou také zakladem pro tvorbu prodmgniy —
podnik by patrad dlouhodol nengl prodavat své vyrobky (kalkutai jednice) za cenu
nizsi, nez jsou Uplné vlastni naklady vykonu — prad by je se ztratou.

2.2 Metoda ABC

Na rozdil od tradinich kalkul&nich metod nevyuziva tato metoda alokaci naklaa
kalkulani jednici (napiklad vyrobek) pes nakladova &diska, ale fes aktivity, které
jsou pro tvorbu vykol nezbytné. Bvody, které vedly k tomuto posunu Yiifazovani
nakladi, Ize nalézt ve zimach (diferenciace sluzeb, kratké Zivotni cykly obhii,
rostouci pozadavky zakaziika rozmanitost a kvalitu vyrobkrist sily dodavatél i

odhkérateli apod.), které provazeji podnikatelskinnost. Tradini kalkulace pestavaji
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v téchto nestabilnich podminkach poskytovat relevainfiormace praizeni. Poskytuji
totiz odpow¥d na otazku, jaké naklady vznikly a jak byly alokoya na
vnitropodnikové gsediska, pipadreé jak se jednotlivé vyrobkyi vyrobkové skupiny
podileji na uhragl ndkladi. Neodpovidaji ale na otazku, co bylévddem vzniku

téchto naklad.*?

Zakladnim smyslem kalkulace ABC je tedy co me§mji vyjadiit vztah naklad k
pricing jejich vzniku, a to zejména Wipad, kdy @ric¢inou ristu naklad neni zvySeny

objem provadnych finalnich vykon.

prifazeni nakladi ABC

zdroje | ¢ Co.
nositele | vynekladame?
i ——— zdrojl
pitfazeni (resource
D §
il | e | e
zdrojim ¥
|
hositele ¥
pg);gs ﬂitl-ila:tlu aktwity 2;3\:1‘; o o dBlEme ?
drivers) l
piifazeni Proé to délame
nakladd | 4o & Vil
aktivitam nosielé velitost?
o aktivit
v (activity
nakladove drivers) | Pro koho nebo
obiekty| 4 — + - - [ pmocoto
(vystupy) délame?

Obr. 1 Kalkulace metodou ABC
Zdroj: Cokins, G.: Activity-based Costing

12 COKINS, GaryActivity-Based Cost ManagemeNew York: John Wiley & Sons, 2001. s. 374. ISBN
0-471-44328-X.
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3 Tvorba cen na mezinarodnich trzich

V sowasné dob, kdy firmy hledaji moznost novych odbytiS mozné pinosy
obchodniho propojeni s mezinarodnimi trhy jsou p&sinu firem nedocenitelné.
Hlavnimi divody ke vstupu na globalni trh je velikost mezimtmto trhu s obrovskym
mnozstvim potencionalnickifezitosti. MiZze se jednat o moznost zefektimhinvestic

v piipact, Ze rekolik firem najednou sdili své pé&mi prostedky na vyzkum a vyvo.
Zapojovani se do mezinarodrdllsy poskytuje také moznost zlepSeni kvality vyrolak
proces tim, Ze zdroje jsoderpany z mnoha firem a organizaci po celégés\A také
globalni expanze umaaje firmé¢ zachovat si konkurenceschopnost, pokud tuzemské

poptavka je jiz nedostajici, piipadré neuspokojuje ziskoveé cile spotmsti.

Zatimco management povaZuje vyvozni cenu za sibleterminantu vykonnosti a
ziskovosti, jevi se tento nastroj jako nejvice rddmopeny a nejménefektivni. Zaklady
cenove tvorby, které jsou uZiteé @i oceiovani vyrobki na domacich trzich, majigv
vyznam i i oceiovani vyrobki prodavanych na trzich mezinarodnich. Rozdil j&kvsa
v tom, Ze konkuremi tlaky v mezinarodnim #titku jsou mnohem neUpro¥gi na
rovei cen a néklail'® Dalsim dileZitym faktorem je fakt, Ze hybnou silou v pozadi
ekonomickeého tstu neni objem vyroby, nybrz zvySovani hodnoty pekaznika.
Pronmeny mezinarodnich tihse diky globalizaci zrychluji tak, jak se zrycluyvoj

vyrobkii a tempo, s jakym jsou zavany.**

13 HANNA, N. and DODGE, RPricing - Policies and Proceduresondon: Macmillan Press Ltd, 1997.
s. 39-45. ISBN 978-0333694138.

14 KENT, B. Monroe.Pricing: Making profitable decisior8rd edition. New York: McGraw-Hill/lrwin,
2003. s. 21-24. ISBN 978-0071198608.
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3.1 Stanoveni obecnéhoifistupu ke stanoveni exportni ceny

Poté, co je stanovena vySe jednotlivych néklad teba gistoupit k dalSimu kroku a
tim je rozhodnuti o vySi exportni ceny. Toto rozhotl Ize obec# rozclit do dvou
¢asti: prvni je stanoveni obecnéhigsfupu, kterym se hodla firmiadit a druhacast,
kterd se ¥nuje jednotlivym specifickym strategiim stanoveaiyg. Pokud jde o obecné
pristupy ke stanovovani cen, v podstekistuji ti zpasoby, které je mozné zvolit po

zvazeni vSech pibnych hledisek a informaci:
(1) konkureginé orientovana tvorba cen;

(2) naklado¥ orientovana tvorba cen;

(3) poptavko¥ orientovana tvorba cen.

K t¢émto obecnym fistupim se poji jednotlivé konkrétni cenové strategierini se

firma snaZi dosahnout stanovenycli.¢fl

3.1.1 Konkurertné orientovana tvorba cen

V rdmci tohoto pistupu cenova rozhodnuti zavisi na tom, jak se &Hankurence.
Firma nejprve ufi, koho v sotgasnosti povazuje na daném trhu za konkurenta. idalSi
krokem je zhodnoceni konkurenceschopnosti svéhstnilzo vyrobku a po zvazeni
téchto poznatk dochazi ke stanoveni ceny pod nebo nad cenou kemii. Tento
piistup se pouziva v odivich, kde cena je stanovovana procesefetistpoptavky a
nabidky, nap v piipadt vétSiny komoditnich trh jako je uhli, kava, pSenice, zlato

apod.

5 HANNA, N. and DODGE, RPricing - Policies and Proceduresondon: Macmillan Press Ltd, 1997.
s. 58-82. ISBN 978-0333694138.
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Pouziva se také wipact, kdy na trhu operuji jedeéi dva silni konkurenti wujici

cenu, kterou mensi dodavatelé nasleduii.

Metoda orientovana na konkurenci by mohla byt povana za ,zgtny“ postup
cenové tvorby, protoZze zde je vychozim bodem proéedkulace cena. Manazer tak
pii svém rozhodovani postupuje gtpé“ od dané konkuremmi ceny a sleduje, zda tato

cena pokryva veskere naklady vlastni firmy a jegadovany zisk.

Pokud cena nepokryva naklady a ziskové cile firmysi se vedeni rozhodnout, zda:

1. nést ztraty, idpadre pristoupit na nizsi ziskovost;
2. snazit se snizit naklady, aby bylo dosahnut@ago¥ané rentability vyrobku;

3. posledni moZnosti je zcela zastavit neziskovoabu®

3.1.2 Naklado¢ orientovana tvorba cen

Naklado¢ orientovana cenova tvorba je nejjednodussi metddodby cen. Vychazi
z kalkulace v3ech nakladkteré mohou bytifrazeny na vyrobek,tavariabilnich nebo
fixnich, k nimz se picte Zadouci ziskovaipazka podle rozhodnuti vedeni firmy.
Soutet veSkerych nakladna kalkulg&ni jednici a ziskové marze poté vyivéenu pro
export. Spakebitelska poptavka a konkurence tak maji nepattivyna rozhodnuti a

stanoveni vySe ceny.

Tento gistup se BZzn¢ pouziva u pimyslového zbozi, kde jeasto obtizné rozlisit

vyrobky z hlediska hodnoty vnimané zakaznikem.

1 HANNA, N. and DODGE, RPricing - Policies and Procedurekondon: Macmillan Press Ltd, 1997.
s. 72-82. ISBN 978-0333694138.
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Navzdory jednoduchosti a rychlosti, s nimizize byt cena nakladovou metodou
stanovena, trpi tato metoda mnozstvim slabin, kterdezuji jeji praktickou
pouzitelnost. Jedna sefgalevSim o ignorovani trzniho priesdi, kdy zékaznik je
v nekterych gripadech ochotny ignorovat vySi ceny a vybrat siektaa vysSi cenu,
prestoZze k 8imu existuji levjSi substituty. Zakaznik jednoduSe preferujecknaé
zbozi, ¢tSi komfort apod. Nakladéwrientovana tvorba ceny obsahuje také ditém
smyslu zd&arovany kruh. Jak jetgjmé z Obr. 2, nizka cenaude zvySit objem
produkce, na druhou stranu ale velky objem produase povede k nizSim nakisuwl
na jednici. A tak objem vyroby determinuje nakla#iieré utuji cenu, jez ovliviuje

zpstné objem vyroby apod’

Niéklady na

jednotku @

Objem vyroby <:| Cena
a prodeje

Obr. 2 Vztah naklady — cena — objem
Zdroj: Vlastni zpracovéani dlergdlohy Hanna N.: Pricing — Policies and Precedures

3.1.3 Poptavko¥ orientovana tvorba cen

Casto je tento ffistup ozn&ovan jako trza orientované stanoveni ceny. Jednotkové

naklady nejsou rozhodujicim faktorem pro stanoweniy, @&koliv je samozejm¢ tieba

17 HANNA, N. and DODGE, RPricing - Policies and Proceduresondon: Macmillan Press Ltd, 1997.
s. 58-71. ISBN 978-0333694138.
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vzit v ivahu spodni hranici ceny, za kterougdxiide firma ochotna vyrobky vyréta
prodavat. Znalost struktury poptavky je nezbytnyimdpokladem aplikace tohoto typu
cenové tvorby. Jinymi slovy, manazZer ihiuje mit witou predstavu o mnoZstvi
vyrobka, které Ize prodatip riznych drovnich cen. Odhad poptavky neni v Zadném
piipadt jednoduchou zalezitosti, nabeyzaduje znalost vSech trznich sil na daném
trhu. Data z pedchézejicich let by byla vyznamné pouzeipa®, Ze vSechny ostatni
faktory Zistanou beze zény - coz je v dneSnim globd&rekonomicky nestabilnim

swsts porskud naivni pedpoklad®

Poptavko¥ orientované stanoveni ceny je obvykle aplikovarmzmakové zbozi, ale
tento gristup nize byt vhodny i pro mnoho ostatnichiupryslovych vyrobk.

3.2 Vybér konkrétni exportni cenové strategie

Pfi stanovovani optimalni cenové strategie pro dargzimarodni trh je wezité

rozpoznat a fijmout jeden z obecnychiistupi ke stanoveni ceny, kterym se bude
firma do budoucndidit a ktery do zn&é miry ovlivni vyvozni cenovou strategii.
Strategie, kterd bude eventudilrpouzita, niZze mit za cil jeden nebo vice

Z nasledujicich bad

= snaha o dosazenidité vyse zisku;

= (sili stat se konkurentem s nizSimi naklady;

» pokus o obsazeni konkrétniho podilu na trhu pretmiasyrobky;

» ziskani pijatelného trzniho image firmy;

= posileni pozice produktu na daném trhu na z&klpgalingné vlastnosti
vyrobku, ktery se odliSuje od konkurence;

= boj proti konkurenci;

= pokus o stabilizaci cen, apod.

8 HANNA, N. and DODGE, RPricing - Policies and Proceduresondon: Macmillan Press Ltd, 1997.
s. 72-82. ISBN 978-0333694138.
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Bez ohledu na jakykoliv obecn¥yiptup stanoveni ceny d&igruzené cenoveé strategie,
vychozim bodem musi byt vZdygsné stanoveni veSkerych nakiah vyrobek ufeny
na export. Pokud firma nebudéepré znat své naklady, pak jakymkolitigtupem ke
stanoveni ceny bude podstupovat riziko, Zze svébkyrdude prodavat za cenu, ktera

nepokryva naklady, a bude tudiZz dochazet ke &prakazdém uzakeném kontraktu.

3.3 Kalkulace exportni ceny

Cena figuruje mezi podstatnymi nélezitostmi kupniaivy v pravnichtddech ¥tSiny
stati. MuZe byt stanovena jako fixni nebo pohybliva tak, alglo mozné zohlednit

nejriznejSi faktory, které ji ovliviuji.

Pfi snaze proniknout na mezinarodni trh je cena wymnan faktorem, utujicim
konkurenceschopnost vyrobku. Jeipba mit vSak na pait, Ze cena neni jedinym
ukazatelem schopnosti konkurovat na daném trhunalenist¢ zminit faktory jako
technologick& vysgost a kvalita vyrobku, dobra pést firmy a v neposledriad také
vyuZziti nedostaté nabidky v dané lokalit Také tyto skui@nosti mohou zajistit

uspch na zahraghim trhu.

Cena byva v kupnich smlouvach obvykle stanoven&dakrétni jednotce mnoZzstvi
predmétu koug a prodeje. V fipact baleni zboZzi do hodnatj§ich obah je vhodné
stanovit cenu zboZi i cenu obalu z¥laSowasti ceny je ozri@ni neny, ve které je
vyjadiena. Samotna volba émy maze ovlivnit i miru kurzového rizika u obou

smluvnich partnér.

VySe ceny je zavisla na cetad faktori, vychazi z cenové strategie prodavajiciho a
souvisi s podminkami, které jsou pro dany obchogfipad odlisné. Jedna se

piedevsim o:

= konjunkturni situaci na konkrétnim trhu;
= obchodg-politické podminky;
= pouZzita obchodni metoda;
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= nalezitosti konkrétni kupni smlouvy.
Daéle pak niZze byt cena ovlivéna:

= vydaji na reklamu v daném teritoriu;
= kvalitou servisnich sluzeb;
= délkou poskytované zaruky;

= dalSimi faktory.

Z psychologickych a marketingovychivbdi miaze byt cena dopéma i slevami
raiznych druli. Sleva miva vztah hii k predmétu koug a prodeje a je obvykle
ozn&ovana jako rabat, nebo k platebni podmince a pa byng&ovana jako skonto.

Z kategorie rabétse nejastji pouzivaji slevy:

= cenikové, diferencované podle @diteli a aplikované nadiné cenikové ceny;
* mnoZstevni, v zavislosti na poZzadovaném mnoZstvi;

= velkoobchodni, pro motivaci distributopodilejicich se na odbytu;

= sezoOnni, pro usnadni odbytu zbozi mimo nakupni sezénu;

= vérnostni, pro ocemi dlouhodobé spoluprace.

Skonto zohletluje rozdily ve vyhodnosti jednotlivych platebniabdminek.Casto jsou

poskytovany slevy prodavajicim formou skonta. Vtomkipadd muze byt Uhrada

pohledavek pro kupujiciho vyhoggi, nez je B obchodovani s danym zbozim
zvykem (nap. splatnost 90 dn od data vystaveni faktury oproti 10{on od data

vystaveni faktury $ 2% skontu).

V souwasné dob secasto pouzivaji ittzné formy zajidini proti rizikam vyplyvajicim
z mezinarodniho obchodu (platebni neschopnostil@epod.). Mezi takovéto formy
zajiseni pati nagiklad factoring a forfaiting, hedgingi pojisttni. VyuzZiti €chto
metod byva satasti rozsahlejSi prodejni strategie spotssti.

9 MACHKOVA, H., CERNOHLAVKOVA, E. a SATO, A.Mezinarodni obchodni operacg. Praha:
Grada Publishing, 2010. s. 22-23. ISBN 978-80-243734
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Po zvazeni vesSkerych vySe zrmgch faktofi vstupujicich do cenovych aGvah jelba
provést samotnou kalkulaci ceny pro export, respekzahranini ceny obchodni
parity. Typovy kalkuldni vzorec exportni cenyiiie vypadat takto:

1. Rimy material

2. Rimé mzdy

3. Ostatni mé naklady
4

Vyrobni rezie

= Vlastni naklady vyroby

5. Spravni rezie a zasobovaci rezie

Vlastni naklady vykonu

7. Odbytova rezie
= Uplné vlastni naklady vykonu
8. Zisk

Tuzemské prodejni cena
9. Obaly a certifikaty k zakazce

10. Provize obchodniho zastupce

= Prodejni cena EXW

11. Repravné

12. Pojis¢ni

13. Uroky (z financovani @u)

= Zahraniéni cena obchodni parity

V piipac, Ze se jedna o exportni spiest, kterd nakupuje zboZiimo od vyrobce, je
titeba obecny kalkutmi vzorec upravit. Zahragii cena obchodni parity by tedy
vypadala takto:

Zahraniéni cena obchodni parity u exportéra = kupni cena ogyrobce + marze +

piimé obchodni naklady tuzemské +§mé obchodni naklady zahranéni

Jak bylo vSak uvedeno vySe, dochéasto ke sniZzeni koteé fakturované ceny o
slevy ve fornd rabatuci skonta, které je pak p@ba od zahratni ceny obchodni

parity ode&ist.
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4 Formy vstupi na zahraniéni trhy, dodaci

a platebni podminky

Rozhodnuti o tom, jakym #Zgobem vstoupi podnik na zahramii trhy, je klEovym
rozhodnutim mezinarodniho marketingu. Podnik 8Zenzvolitiadu forem vstupu na
zahrantni trhy. Koneény vykér strategie ovliiuje celafada faktod: investeni
naranost vstupu na zahrami trhy, zdroje, které ma podnik k dispozici, paiéh
cilového trhu, moznost kontroly mezinarodnich p&dtelskych aktivit, rizikovost
podnikani na cilovém trhu a celkova konkurencesghsp firmy v mezinarodnim

prostedi?® Formy vstup Ize tak zjednodudémozdslit do ti velkych skupin:

» vyvozni a dovozni operace (jedna se o mezinardatctiadni metody);
= formy nenaréné na kapitalové investice (mapidélovani licenci a franchising);

= kapitalove vstupy podnikna zahrarini trhy.

Z davodi nasledného fedstaveni exportni spdéleosti Ornex se zde budu zabyvat
pouze skupinou prvni, kde se z&fm predevSim na vyvozni operace.

4.1 Vyvozni a dovozni operace

Vyvozni a dovozni operace jsou tradi a pravdpodobré nejjednodussi formou vstupu
firem na zahragni trhy. Vyvoz jecasto chdpén jako forma vstupu na mezinarodni
trhy, ktera nevyZzaduje Zadné zvlastni investic&uEge vSak zajmem daného podniku
na zahrarinim trhu uspt a ziskat na ¢m stalé odbratele, musi investovat zireé
zdroje do mezinarodniho marketingu. Podnik musivgsb dikladny ac¢asto velice
caso¥ narany vyzkum zahragniho trhi a @izpasobit svoji strategii podminkam
téchto trhi.

% MACHKOVA, Hana. Mezinarodni marketing2. roz&fené a pepracované vydani. Praha: Grada
Publishing, 2006. str. 79. ISBN 80-247-1678-X.

33



Vysledkim marketingového gekumu je teba pizpasobit vyrobkovou politiku
podniku, zajistit nezbytné doprovodné sluzby arowvat ndklady s nimi spojené. Je
zapotebi nalézt (nebo i ffpadré vybudovat) distribtni cesty, stanovit vhodnou
cenovou strategii a v neposledait vlozit znané prostedky do vhodné propadai
politiky. Podniky mohou $ vyvozu vyuzit tizné obchodni metody, jejichz volba zalezi
na fadt faktoni, zejména pak na obcha#ipolitickych podminkédch, na charakteru
vyrobki asluzeb, na vyou obchodniho partnera ana efektivnosti realizace
zahrantné-obchodnich operaci, tj. na péra vynaloZzenych naklada rizik snérem

k docilovanym cenam.

Obchodni metody jsou realizovany na zaklasmluvnich vztath s nasledujicimi
obchodnimi partnery: pragidniky, vyhradnimi prodejci, obchodnimi zastupci,

komisiond&i, mandaté a dalSimi subjekty.

4.1.1 Prostednické vztahy

V mezinarodnim obchadse nmizeme setkat s celaotadou prosedniki, tj. subjek,
které obchoduji vlastnim jménem, na vlastretia podnikaji na vlastni riziko.
Prostednici prodavaji nakoupené zbozi dalSimépatelim a jejich odminou je rozdil

mezi nakupni a prodejni cenou, tzv. cenova marze.

PouZziti sluzeb prosdnika nize byt vyhodné pro malé aetini podniky, pro které je
vyvoz ¢i dovoz okrajovou zalezitosti dizovani vlastniho specializovaného ékehi
by bylo @ilis nakladné, pap pro podniky, které se zammé specializuji na vyrobu

a prenechavaji obchodiiinnost specializovanym obchodnim firmam.

Hlavnimi vyhodami pouziti prostdnika jsou nizSi naklady étu acaste&né

odstragni rizik vyplyvajicich z mezinarodniho obchodiasto se podniky také ubiraji

L MACHKOVA, Hana. Mezinarodni marketing2. roz&fené a pepracované vydani. Praha: Grada
Publishing, 2006. str. 79. ISBN 80-247-1678-X.
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k sluzbam prosednika v pipact, Ze maji zajem exportovat na trhy, které by byitig
nakladné zpracovavattimo. Na druhou stranu, mezi hlavni nevyhodyZem patit
ztrata bezpro#tdniho kontaktu se zakaznikem, a tudiz ztrata &tyntrad mezinarodni
marketingovou strategii a ztrata moznosti osobmiivol pii obchodnim jednani. Firmy
takto casto ztraci veSkeryighled o pohybu jejich vyrolik kon&nych odigratelich a

finalnich cenach svého sortimentu.

4.1.2 Obchodni zastoupeni

V mezinarodnim obchodu se v praxi setkAvame s vealadou subjekt pasobicich na
zastupitelské bazi. Vybudovani kvalitni zastupkélsit v zahranii je velmi obtizné,
ale pra¢ kvalita této sit ¢asto rozhoduje o ugphu podniku na zahramich trzich.
Smlouvou o obchodnim zastoupeni se zastupce zavdinujhodob vykonavatinnost
smefujici k uzavirani ufitého druhu smluv nebo sjednévat a uzavirat obchiménem

zastoupeného a na jeheefl

Pred uzavenim smlouvy je nutné pkv¢ zvazit vykEr obchodniho zastupce, vymezit
obsah jeho f#sobnosti ainformovat se na jeho vztahy ke konktmén firmam.
Dulezitou informaci pro spobaost, uvazujici o zvoleni svého obchodniho zastppae

dané teritorium, by &y byt ptipadné reference z jehoietjSiho pisobeni.

Zastupci by nili soustave zprostedkovavat obchody ve vymezené oblasti. Je nutné,
aby [ svém pisobeni respektovali podminky stanovené zastoupemidili se jeho
pokyny. Zastupci také plniutezitou funkci informéni. Narok na odinu je obvykle
vazan na realizaci zprgstlkované smlouvy. Vifpad obchodniho zastoupeni
hovaiime o provizi, ktera jéasto stanovena jako procento z realizovanych olichod

Zvlastnim typem smlouvy o obchodnim zastoupeniyjgradni obchodni zastoupeni.
Pokud bylo sjednano vyhradni zastoupeni, pak jeoapeny povinen na stanoveném
Uzemi pro uteny okruh obchail nepouzivat jiného obchodniho zastupce a obchodni
zastupce neni oprasm v tomto rozsahu zastupovat jiné osoby nebo uaawvivchody

na vlastni Get¢i na (et jiné osoby.
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4.1.3 Komision&ska a mandatni smlouva

Komision&ska smlouva je smlouva, kterou se komistomavazuje pro komitenta
zaridit urcitou obchodni zalezitost. Jde o smluvni vztah ooggedkovani podle
8 577-590 obchodniho zékoniku.

Komision& jednd sice za komitenta svym jménem, ale na jeled @ na jeho riziko.
Néalezi mu pak za to odma a Uhrada naklad a to podle smlouvy. Pokud by tato
nebyla sjednana, pak komisidgogi nalezi piméiena odmina za uskutaénou ¢innost

a dosazeny vysledek.

U mandatni smlouvy se pé&ena osoba (manddjé&avazuje pro mandanta za uplatu
jménem mandanta a na jeh&etizajistit utitou obchodni zalezitost. Mandatni smlouva
je upravena v 8 566 - 576 zako#ialo 513/1991 Sb., Obchodniho zakoniku veénzn
pozdjSich pedpidi.

Mandatni smlouva nezahrnuje v golbysledekcinnosti. Zavazek ze smlouvy je tedy
splren, i pokud mandatavyvijel ¢innost k dosaZzeni vysledku, a vysledek sesi

nedostavil.

4.1.4 Pfimy vyvoz

Cisté imé obchodni metody se obvykle pouZivajicasgji v pramyslovém ndiitku
pii vyvozu strofi, vyrobnich z#&zeni a investnich celki. Dodavky €chto vyrobki
jsou velmi komplikované a je s nimi spojena nutrstkytovat celodadu odbornych

sluzeb, u kterych je bezpréstini gfitomnost vyrobce na zahrg&nim trhu nutna.

Pouziti gimé obchodni metody vyZzaduje dokonalou znalostniekB i obchodni
problematiky a obvykle pozitivnpasobi na stabilizaci obchodnich vztaWyhodou je
piimy kontakt se zadkaznikem, moznost kontroly nadizaa vlastni marketingové a

cenové strategie na mezinarodnich trzich.ilthg obchodni metody by &nhvyvozce
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také dosahovat vysSich cen, protoZze sam zabegpeelou realizaci, a nese tudiz

veskeré naklady i rizika mezinarodniho obchodu.

podstupujeme celé riziko @nové, konjukturalni apod.) Je nutno mit kvalifikoea
exportni oddleni, dale je pdgeba mit jazyko¥ vybavené zagstnance. DlezZita je také

znalost tradic, kultury a chovani na cizim trhu.

4.2 Dodaci podminky v zahranénim obchock

Dodaci parita (neboli dodaci podminka) vyjgd povinnosti smluvnich stran
v souvislosti s dodavkou aqvzetim zbozi. Jde o stst vztali mezi prodavajicim a

kupujicim a z toho vyplyvajici stanoveni. Dodacilipdnka uéuje zejmeéna:

= zpasob, misto a okamzik'pdani zbozi kupujicimu;
= zpasob, misto a okamzik‘echodu vyloh a rizik z prodavajiciho na kupuijiciho;
= dalSi povinnosti stranipzaji®’ovani dopravy, nakladky a vykladky zbozi,

pravodnich doklad, kontroly, pojiséni, celniho odbaveni apod.

Dodaci podminka ovliwje podstatnym zZisobem vysi ceny v zahr&nim obchod,
protoze ukuje, jakoucast naklad obehu spojenych s dodavkou zboZzi hradi prodavajici
a jakoucast kupujici. Obeenplati, Ze¢im delSi je dodaci podminka, &m etSi cast

néakladi ob¢hu hradi prodavajici, tim vy3Si cenyibe docilit.

Dodaci dolozky vznikly v obchodni praxi na zaklasbchodnich zvyklosti (uzanci),
které bylyc¢asto pouzivany nejednatmpodle mistnich podminek a staly se tak brzdou
pro rozvoj mezinarodniho obchodu. V gasné dob v celos¥tovém ne&fitku
jednozné&né prevlada pouzivani mezinarodnich vykladovych pravildCOTERMS
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(International Commercial Terms). V roce 2004 bglidovan jednotny obchodni

zakonik Spojenych stat byly zruseny podminkytepravy a dodaci podminky USA.

4.2.1 Dodaci podminky INCOTERMS

Dodaci podminky Incoterms (Mezinarodni obchodni rpiodky) jsou série
preddefinovanych obchodnich podminek vydanych Menuhdir obchodni komorou
(ICC), které jsou dnes Siroce pouzivany v mezindicuobchodnich transakcidbhada
tiipismennych obchodnich podminek tykajicich se gpgth obchodnich praktik,
které maji pedevSim za Ukol jagnsdlit povinnosti, naklady a rizika spojena s
piepravou a dodanim zbozi. Pravidla Incoterms jstijim@ny vladami, pravnimi
organy a odborniky po celém &% pro vyklad nejvice pouzivanych termiinv
mezinarodnim obchodu. Jsowemy ke sniZzeni nebo celkovému odstrdmejistoty
vyplyvajici z rozdilného vykladu pravidel v jedrigfich zemich. K jejich prvni
publikaci doSlo vroce 1936, od té doby byla vSakot pravidla gkolikrat
aktualizovana. Nejna@ysSi verzi &chto vykladovych pravidel je verze Incoterms 2010,
kterd byla zveejréna 1. ledna 2011. Incoterms je registrovana oclranmamka
spolenosti ICC (International Chamber of Commerce).

V7 vt s

Incoterms, naip Incoterms 2000, stavaji v platnosti i po roce 2011. Je vSéledité

ve smlou¥ jasre specifikovat, o jakou verzi Incoterms segre jedna.

Patet Incoterms 2010 pravidel byl snizen oproti Inooie 2000 ze 13 na 11. Toho bylo

dosazeno tim, Ze dva novéedpisy (DAT — Deliver at Terminal a DAP — Deliver a

22 SUBERT, Miroslav. 2011Uplatiovani pravidel Incoterms® 2010 v praxi zahrmiho obchodu.
Praha : ICQeska republika, 2011. s 10-13. 978-80-904651-0-7.

% SUBERT, Miroslav. 2011Uplatiovani pravidel Incoterms® 2010 v praxi zahraxiho obchodu.
Praha : ICQCeska republika, 2011. s 13-24. 978-80-904651-0-7.
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Place), které mohou byt pouzity bez ohledu na sjpdm druhu dopravy, nahradily
pravidla DAF, DES, DEQ a DDU z vykladovych pravidietoterms 2000.

VSech 11 pravidel Incoterms 201Gibe byt rozdleno do dvou odliSnych skupin. Prvni

skupinou jsou pravidla, ktera Ize pouZzit pro jakitkapasob epravy:

= EXW (Ex Works);

= FCA (Free Carrier);

= CPT (Carriage Paid To)

= CIP (Carriage And Insurance Paid To);
= DAT (Delivered At Terminal);

= DAP (Delivered At Place);

= DDP (Delivered Duty Paid).

Druhou skupinou jsou pravidla, ktera lze pouzitgaknamarni, tak i i vnitrozemské

lodni dopra¥:

= FAS (Free Alongside Ship);

= FOB (Free On Board);

= CFR (Cost and Freight);

= CIF (Cost, Insurance and Freighi).

2 SUBERT, Miroslav. 2011Uplatiovani pravidel Incoterms® 2010 v praxi zahraxiho obchodu.
Praha : ICQCeska republika, 2011. s. 25-103. 978-80-904651-0-7.
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INCOTERMS 2010

EXW (Ex Wnrlts] e zavndu (ujednané misto)
| NAKLADY g oo :

FCA (Free Carrier) — wplacené doprav.rc: !ujadnané misto)

CPT ICarriage Patd To] - phe.rprava placena do [ujednané misto urieni) | i
(roe A ; : : !

CIP (Carriage and Insurance Paid to) — pfepmva a pojisténi placenu do (ujednané misto ureni) !
D @ ] - i : ! :

DAT [Delivered at Terminal) - derur";ene na termindl

DAP (Delivered at Place) — doruenc na misto

DDP (Delivered Duty Paid) — s dodanim, clo placeno

FAS {Free Mungside Shlp] vyplacené k boku I-::-di (ujednany pﬁstau naiudéni]
_ i '
FOB {Free On Bnard] - wplacené na Ind {UJednanv pristav nalodem]
_

CFR {Cust and Fremhl:l naklady a prepravne |[|Jjeu:|na|n'5.l pristav urcem]

L‘IFl:Cost, Insurance and Frenght] - naltladv, pujlstenl a pfepravné EUjednarrl.r pfistav urceni)

Obr. 3 Dodaci podminky INCOTERMS 2010
Zdroj: INCOTERMS 2010, International Chamber of Goerce
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4.2.2 Vliv dodaci podminky na cenu

Jednotlivé dodaci podminky se od sebe lisSisppem, mistem a okamzikerredani a
piechodem rizik z prodavajiciho na kupujici. Zatovee vSak liSi i dalSimi
povinnostmi, které musi prodavajici, resp. kupugeijistit. Kazda povinnost pro
prodavajiciho znamené&sovou a fedevsim finatni zatz, ktera musi byt také do

finalni ceny zakalkulovana.

V piipad dodaci podminky EXW prodavajici splni svoji powshtim, Ze fpravi
zbozi k naloZeni ve svém skladu. Nevznikaji muzaéiné dalSi jepravni naklady a

neni proto Zzadnyiovod celkovou cenu navySovat.

Naopak, pokud je ve smloévdohodnuta dodaci dolozka DDP, znamena to, Ze
prodavajici je povinen zajistit veSkeré nalezitgstivisejici s dodanim zbozi n&emé
misto. Jedn& seigdevSim o veSkeré naklady spojen&eppvou a dale pojidi,
piistavni poplatky, §etré zaplaceni cla a dani. Je¢it vhodné podotknout, Ze tyto
prepravni naklady mohourgdstavovat nemalé procento z celkové hodnoty zgkazk

je treba s nimi poitat.

4.3 Platebni podminky v zahrangnim obchodé

Platebni podminky v mezinarodnich kupnich smlouvelii zn&ny vliv na vysledky
obchodnich operaci. Stanovuji kdy, kde, komu arjgk byt uhrazena kupni cena,
a pra¢ proto je platebni podminka jednou z riggditéjSich podminek pro kalkulaci

samotné kupni ceny.

Vzhledem ke geografické vzdalenosti partneizikovosti transakci a jejich obchagin
technické nareénosti se platby mezi prodavajicim a kupujicigtSinou neuskutau;ji
piimo, ale vyuziva se sluzebetich osob, které za Uplatu vystupuji v zajmu depod
instrukci svych fikazai. Mohou plnit funkci zprogedkovatel plateb, financovat
obchody, v gkterych gfipadech na sebegbiraji zavazky k zaplaceni. Je tudiz velice

dulezité, aby Slo o solventni osoby, kteréeg® dodrzuji své zavazky. Tomuto
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pozadavku #tSinou odpovidaji banky a instituce specializovaéfinargni sluzby,
vyjime¢né v nékterych zemich to mohou byt i subjekty, které figrarsluzby poskytuji
jen jako vedlejs€innost (nap. zasilatelé a dopravci).

Funkce platebni podminky zajije zejména tyto funkce:

= pii pouziti vhodnych nastrbjma za ukol zajifvat provazanost péni kupni
smlouvy prodavajicim a kupujicim;

= ovliviiuje miru rekterych rizik, ktera partriev obchodu podstupuiji;

» ma uzky vztah k financovani obchodu;

= predukuje vysi rekterych néklad spojenych s danou oper&e;.

Vhodrg stanovenda platebni podminka bylanzajistit ugitou rovnovdhu mezi zajmy
prodavajiciho a zajmy kupujicihadigplnéni smlouvy. V dnedni débse vSak zamy
jednotlivych stran vyraznlisSi. Prodavajici se snazi zvolit takovou platepodminku,
ktera mu zajisti co nejrychlejSi splatnost danéhwazku, zatimco kupujici se snazi
placeni pokud mozZno co nejvice oddalit aléspl® doby, nez bude mit jistotu, Ze
prodavajici dodal zboZicas a v poZzadované kvdlitPIreni zavazk vyplyvajicich

z kupni smlouvy se v mezinarodnim obch@dsto casow velice odliSuje.Casto tak
dochazi k tomu, Ze kupujici poZzaduje zaplacenica®@dnech od dodani zboZim
prodavajici poskytuje v ramci konkukgmho boje obchodni @ a cely obchod tak
financuje. Exportér potom musi hledatigpb, jak se zajistit proti @vovému riziku a
také jak zajistit refinancovani poskytnutéhoéniv Také dovozce se vditych
piipadech podili na financovani obchodu, je tomupiadevsSim u akontaci a plateb
piedem, pi kterych hradiast, respektive celou hodnotu kontraktu,§gsed dodavkou
zbozi. Vhodnou volbou platebnich a zé&pigacich instrumeit vSak Ize pispét ke

kompromisu pijatelnému pro obstrany.

Na volbu konkrétni platebni podminky proc¢itwu obchodni operaci méa vlivada

Mriviw s

% MACHKOVA, H., CERNOHLAVKOVA, E. a SATO, A.Mezinarodni obchodni operacg. Praha:
Grada Publishing, 2010. s. 166-167. ISBN 978-80-2237-4.
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= druh zbozi, zfisob jeho pouzivani a finémi nar@nost jeho kougy

= teritorium obchodu;

» typ uzaveného obchodu;

= charakter obchodniho partnera v dané operaci @oaomické postaveni na
trhu, obchodni spolehlivost apod.);

» finanéni situace podnik (jejich finartni moznosti a cile).
Mezi nefastji pouzivané platebni podminky v mezinarodnim olokhmafi:

= ¢asténé placeni fedem v kombinaci s dalSimi platebnimi podminkami
(akontace apod.);

= dokumentarni akreditivy;

» dokumentérni inkasa (dokumenty proti placeni a duaty proti akceptaci
snmenky);

= dodavky na oteteny &et;

= ostatni G¢ry.

4.3.1 Platba pedem

S Uplnou platbou f@dem se v mezinarodnim obckodetkame velice ojedite.
MnohemcasgjSi je placenicasti kupni ceny ig@dem, tzv. akontace. S Uplnou platbou
piredem bychom se mohli setkat pyrobé na zakazku, kde by odstoupeni od kontraktu
odkzratelem vedlo k neprodejnosti vyrabkDalSim divodem pro sjednéni Uplné platby

piredem niZe byt i nedvéryhodnost odbratele.

Platba pedem je vyhodna pro prodavajiciho s tim, Ze mu dépé&iko nezaplaceni.
Zarover také nmize pouzit hotové penni prostedky k financovani své vyroby a

nemusi si tak sdm zajdvat financovani napuvwérem od banky.
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4.3.2 Dokumentarni akreditiv

Dokumentarni akreditiv je platebni instrument, ehanik a rozseni si vynutila
vysoka rizika spojend s platbami do zahtanPomoci akreditivu lze toto riziko
eliminovat. Podle konkrétnich geb transakci je mozné ziskazné druhy akreditit.
odvolatelny, neodvolatelny avizovany, potvrzenigvoditelny, revolvingovy, stand-by

akreditiv.

Dokumentarni akreditiv je pisemny zavazek bankylatd@purcenou pezni ¢astku,
jestlize budou do «ité doby splény akreditivni podminky stanovené kupujicim.

Tento zavazekdki prodavajicimu bankarpima na zaklad zadosti kupujiciho.

Akreditiv predstavuje pro prodavajiciho jistotu, ze pokud spkreditivni podminky,
bude mu za zboZi zaplaceno. Jde zejméradoé pedloZzeni vSech pozadovanych

dokument v doke platnosti akreditivu.

4.3.3 Dokumentarni inkaso

V ramci dokumentarniho inkasa je déeui, respektive vydani dokumémodmirgno
zaplacenim inkasnicdstky, akceptaci sinky nebo splénim jinych podminek.
Dokumentarni inkaso je dokumentarni platebni imsemt, ktery z hlediska banky
predstavujecinnost provadnou pouze na zakladzadosti klienta. V fipact oteweni
dokumentarniho inkasa banka nevstupuje do Zadnénmzku, na rozdil od
dokumentarniho akreditivu, ktery vyjage zavazek banky.

Dokumentarni inkaso zaji§je dodavateli, Zze jimtpdkladané dokumenty nebudou
vydany odBrateli bez splani inkasnich podminek. V porovnani s akreditivera jd
o podminku vyhod¥Si pro kupujiciho (dovozce). Exportéfi péto platebni podmince
odeSle zbozi a nese riziko, Ze dovozce dokumentyitoé gevzit (a také zaplatit).
Zajmy vyvozce jsou potom zaji&ty zejména tim, Ze kupujici neziskd moZznost

disponovat se zboZintige, nez provedeifslusny inkasni ukon.
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4.3.4 Dodavky na oteteny et

Dodavky na oteteny (et jsou pouzivany v mnoha zemich, zejménech vysglych,

pii vnitrostatnim placeni. Technicky jde o velmi jedochou platebni podminkugip
které dodavatel odeSle zboZi s uvedenim splatkogtii ceny na fakie. Jde prakticky
0 nezajis&kny obchodni G&r s relativie kratkou dobou splatnosti. Podle zvyklosti
daného teritoria plati odkatelé nap do ticeti nebo Sedesati dnod data vystaveni
faktury. Uhrada kupujicim se uskuteje formou hladkého platu podle dty
splatnosti. Vyhodou této podminky jsou nizké nailad

4.3.5 Dodavatelsky Gsr

Uvéry poskytované exportérem se pouzivaji v mezindradobchod témsi u vech
druhi zbozi. Kratkodobé vy do jednoho roku (nd&ptii mésice, Sest #sial apod.)
byvaji pozadovany ip dodavkach spoebniho zbozi, surovin, potravin i u sériovych
strojirenskych vyrobk Urok se u kratkodobych @i nékdy zahrnuje do ceny,gkdy

se sjednava zvl&sS Pro dovozce je tato platebni podminka velmi vyt&dprotoze
importér plati ¥tSinou az v dol kdy zbozi je jiz zpracovano, prodano dalSimu
obchodnimu mezianku apod. Vyvozce nese plrizika poskytnutého (ru, a proto se

¢asto snazi vhodnou formou rizika zajistit.

V ramci platebni podminky je dohodnuta doba poskyteého Ugru (nag. tii roky, pst
let apod.) a také Zgob jeho splaceni. NejobvyklejSi jsou pravideln&t&y jistiny
v urgitych intervalech, $tSinou pololetnich nebo &aich.

4.3.6 Vliv platebnich podminek na cenu

Jakékoliv zajid&tni obchodni transakce pomoci platebnich a taaj@cich néstrdj
znamena vzdy navyseni nakiasbojenych s platbou popldtkietim osobam. ¥Sinou
se jedna o poplatky placené banatua se jedna ofizeni dokumentarniho akreditivu
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¢i poskytnuti obchodniho éw s tim, Ze firma si sama musi zajistit financdaplatit
tak bance Uroky za poskytnutydilv Tyto veSkeré naklady jeeba brat fi uzavirani
kontraktu na ¥domi a pedem je jiz do ceny zakalkulovat.
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5 Spolanost ORNEX, s. r. 0., jeji cenova politika a

formy vstupa na zahraniéni trhy

Nazev spolénosti vznikl zkracenim anglickych slov ORNAMENTS E®RT a
vyjadiuje naph cinnosti firmy. Tato firma se zabyva vyhradexportem sklegnych
rucné foukanych a réné dekorovanych varmmich ozdob a dalSich vyrobk které

dotvé&eji atmosféru Vanoc.

5.1 Historie a souwtasnost spolénosti Ornex, s. r. 0.

Vyvozni spolénost ORNEX, spol. sr.0. byla zaloZzena v roce 199tikEratelim
z celého s#ta tak miize firma nabidnout Siroky sortiment vé&ného zbozi, které za
dobu existence firmyita desetitisicetiznych vzot a dekoii. Vice neZz patnact tisic

druhi ozdob je vystaveno kazd@m@ ve vzorkovnach firmy v Jablonci nad Nisou.

Navrh& firmy Ornex kazdoroné vytvareji mddni kolekci vanimich ozdob pro
nasledujici sezonu. Jednotlivé modely respektujud@ii barevné modni trendy a
modni vzory. Kazdy rok tak firma prezentuje svynka#nikim uceleny sortiment
novinek, kterycita tisice modél. Je samadzejmosti, Ze naini zakaznika se tento
sortiment upravujei doplhuje tak, aby vé&m kazdy klient naSel to, co igsré

vyhovuje jeho individualnim pozadaik.

V souwasné dob ma spolénost 15 zarstnand, 2 z nich jsou jednatelé firmy a maji
podpisové pravo k dokumemh tykajicich se chodu spdleosti. Vyvojem novych
vzori se zabyvaji 3 za#stnanci — vzorka, ktefi kazdor@n¢ vymysleji dalSi vzory a

barevné kombinace podle nejrgich mddnich trend

Ornex spolupracuje s vyznamnyndieskymi a slovenskymi vyrobci sklémych
vananich ozdob. KdneSnimu dni ma firma 16 dodavatede kterymi Uzce
spolupracuje jak i koordinaci vyroby, tak i P sladni pozadavik zahraninich
zakaznik.
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Prostednictvim firmy Ornex je vyvazeno cca 90% veSkaxdpkce rdn¢ foukanych

a ruing dekorovanych varimich ozdob £"eské a Slovenské republiky.

5.2 Vyvojtrzeb a davody jejich poklesu

Firmé Ornex se ddo vyznamr navySovat jeji obrat od patku zaloZeni ziskavanim
novych zahrarnich zéakaznik ztiad luxusnich evropskych obchodnich dora
postupnym viazovanim mezlanki z fad zahrarinich importnich a velkoobchodnich
firem. Déle se pod#do ziskat vyznamné z&kazniky v americkych luxusrdbchodnich
domech, jejichz naku byli ochotni zaplatit za nadstandardni poZadowsungby vysSi

ceny, nez tomu bylo v Evrép

Diky této vySe uvedené strategii sgidpostupny naist vyvozu z gvodnich 80 mil.
Kés az na vysSi trzeb vroce 2000 v objemu 513 mit. Ro tomto datu doslo
k obracenému vyvoji trzeb za vyvezené zbo#iciRou byl jednak prudky nést
dovozu levnych sklamych vanénich ozdob vyranych vCing, nejdive na americky
trh a nasledti na evropské trhy, dalSiipinou bylo prudké posilovanieské koruny
vaci americkému dolaru a euru od roku 2001. Zejména twa faktory zpsobily
pokles zisku v roce 2002 o min. 20%. Podobna stts&copakovala i v roce 2008, kdy
zapa@ala globalni finadni a nasledh hospodéska krize na sstovych trzich, coz ®lo

za nasledek mimo jiné sniZeni poptavky po lujgm zboZi u kongnych zakaznik.

% Oficialni stranky spoknosti ORNEX, s. r. 0., dostupné z: http://www.orme dne 18. 11.2012
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Obr. 4 Vyvoj trzeb spoimosti ORNEX, s. r. 0. v mil. K
Zdroj: Vlastni zpracovani na zakkadcetnich vyka# spol&€nosti ORNEX, s. r. o.

5.2.1 Kurzova rizika

Ceska republika do seasné chvile néjjala euro za svoji #nu. Tato skuténost je
pro exportni spokosti i pro firmu ORNEX, jejiz obrat t¥bpriblizné 95% exportnich
aktivit, velice podstatnym prvkem oviivjicim vyznamnou mrou zisk spolénosti.
Kvili sezonnosti komodity, kterou Ornex nabizi, jsowelkym problémem
nep'edvidatelné adkdy i prudké zniny ve vyvoji CZK wac¢i ménam, ve kterych firma
U¢tuje. Nagiklad ceny na vanmi sezénu 2013 byly stanoveny v srpnu 2012, kdy
Ornex z&inaji nav&vovat zakaznici zad@lem vylgru vzorki pro nasledujici varimi

sezbnu 2013.
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Ceny pro vSechny evropské z&nsou stanoveny v EUR, pro vSechna zéské

teritoria jsou stanoveny ceny v USD.

Obr. 5 Vyvoj kurzu rfin EUR/CZK
Zdroj: internetovy server http://www.kurzy.cz/

K neatekavanému posileni kurzeské koruny w¢i dolaru a eurielila firma zejména
pii stanoveni cen na rok 2002 a 2009, kdy byla nucengsit ceny o vice jak 20%,
coz zapic¢inilo nejen pokles vyvozu vifsluSnych letech, ale i nasledujici odliv zakazek
na méw narané vzory, nebptyto nenaréné vzory dokézala vyrazrnevrgji vyrobit

asijska konkurence.
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Obr. 6 Vyvoj kurzu rfin USD/CZK

Zdroj: internetovy server http://www.kurzy.cz/

V zajmu minimalizace potencionalnich rizik, plynétlt z nepedvidatelnych
kurzovych vykywi, se firma Ornex pokouSi zajdvat nemalowdast svych vyvoi
formou forwardovych operaci a opci sjednanych &éan DalSicast rizika smluva
pienasSi firma Ornex na své nejvyznaish vyrobce a dodavatele vamich

sklerenych ozdob a to po vzajemné dobadnimi.

Spole&nost Ornex vyuzZiva zejména svych vlastnich hotoiobt finagnich
prostedki. Zarover ma Ornex zaveden&ty v EUR a USD, kdy jejich vygna do
c¢eskych korun probihd operatiynna zaklad aktualniho vyvoje kurzu a petb

spole&nosti.
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V piipac, Ze spolénost aktuald nepotebuje své finatni prostedky na dtech
k Uhradam splatnych faktur, vyuziva i formu uloZepéréznich prostedki na

terminované vklady.

5.2.2 Levna konkurence z Asie

V poslednich letech je odbyt exportnich evropskycamerickych firem ovliviin
nabidkou levyySich vyrobki od asijskych, fedevsim cinskych vyrobé. Stejnym
zpasobem byl ovlivin i odbyt exportni firmy ORNEX. Na&dti asijSti vyrobci nejsou
schopni (nebo diky na&knosti na zpracovani neefi) kopirovat vyrobu luxusnich
vanainich ozdob. Vzhledem k tomu, Ze firma ORNEX je smf® zajistit vyrobu i
velmi nar@nych tvaf a vzon, jaké nemaji ve ¥ obdoby, a také vzhledem k tomu,
Ze spolupracuje s luxusnimi obchodnimi domy v E¥ropAmerice, zajem o tyto
jedingné a drazSi vyrobky vyragmepoklesl, nebldi drazsi jedinégné vyrobky maji

v objemu velkych obchodnich ddnsvé koneéné zakazniky.
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Obr. 7 Vyvoj trzeb dle jednotlivych zemi v mik K

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakkadnitropodnikové detnictvi spolénosti ORNEX, s. r. o.

5.3 Strategie pfi stanoveni cen sortimentu spolknosti

Ornex, s. r. 0.

Spole&nost Ornex ma uz#ené ramcové smlouvy o uzawi budoucich kupnich smluv
se svymi nej¥tSimi dodavateli vanmi ozdob podle Obchodniho zakonikiedhEtem
smlouvy je zavazek obou stran udakupni smlouvy pro expedice v daném obdobi na
vanani ozdoby skletné, rin¢ foukané, které bude oétatel, spolénost Ornex,
prodavat dale.

Ve smlou¢ je stanoven minimélni objem zbozi fi@ predmét kupnich smluv, tzn.
v hodnot uplnych nakladovych cen dle ceniku dodavatelenptad pro dany rok, a to

véetns adjustaénich giplatki pro obchodni fipady uskuténéné v daném obdobi.
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Terminy dodani v budoucich kupnich smlouvach jsourpk 2012 stanoveny v obdobi
od 1. 1. 2012 do 31. 12. 2012, pokud se stranyngtivych gipadech vyslové a
pisemr nedohodnou jinak. Toto vymezeni se v3ak netykdiapsmluv uzakenych

na dodavky vzonk, které jsou zakaznikn dodavany fed samotnym uzagnim kupni
smlouvy. Z divodu zavedeni sezonnihotgobu vyroby si dodavatel vafidch ozdob
zarovan vyhradil pravo omezit ifljem a vysklad#éni zbozZi v mdsici leden, anor,
listopad a prosinec daného roku na pracovni dnyd@omz steda. Tato vyhrada
umoziuje vyrob@m v mésicich, kdy nedochazi k 100% vytizeni vyrobni k#pac
moznost pla zamestnat své zastnance naast pracovniho tydne a podle zakona

vyplacet 60% mzdy za dny, kdy je vyroba zastavena.

5.3.1 Kalkulace prodejnich cen od vyznamnych dlouhodohxjcbbai

Vanaini ozdoby, DUV se sidlem ve D Kralové pafi k nejwtSim dodavatéim
vanainich ozdob pro spateost Ornex. Podil druzstva dosahuje necelé 1/2evgék
zakazek. Mezi dalSi velké vyrobce vénich, riéné foukanych ozdob p#tspole&nost
IRISA - vyrobni druZstvo se sidlem ve VsegtiBlezska tvorba Opava a firma GOJA se
sidlem v Jablonci nad Nisou. Tyto vyrobni firmy weiily na zaklag@ navrhi
spol&nosti Ornex (za celou dobu existence) celkem jigspl00 tisic vzork

vanainich ozdob.

Podil plréni jednotlivych vyznamnych vyrolizobrazuje Obr. 8.
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Obr. 8 Plreni dle vyrobd@ za rok 2012
Zdroj: Vlastni zpracovani na zakkahternich udaj spol&nosti ORNEX, s. r. o.

Pro pochopeni kalkulace ceny je ff@tta vymezit pojem cena obchodni parity, kterd je
dale ve smlowy zminovana. Cena obchodni parity (OP) je hodnota vyrolakwolné
meéng zjiSténé dle faktury vystavené oéltatelem koné&nému zahragnimu odirateli

po odp@tu poskytnutého rabatu &ipadného skonta, eventuélnavySeni o dopravu

do mista uteni.

Od hodnoty OP se tak odfitavaji veSkeré naklady o#tatele spojené s realizaci
zakazky, vetnd dophki, obah a etiket zajiBovanych spolénosti Ornex, pofppad
néklady za vzorky zahrnuté do ceny zboZi.

Navrhy kupnich smluv fiedklada spoknost Ornex, dodavatel se k navrhu vyjgd
nejdéle do 10 kalenddich dri od obdrZzeni Uplného navrhu, ticetné dodaténého

stanoveni fedk®zné netto kupni ceny. Toto ustanoveni plati itipgcE storna a

doobjednavek.
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Samotné stanoveni kupni ceny za kazdou realizovdadavku se provadi samostgtn

a to nasledujicim Zgobem:

= Vychozi zakladnu tvid cena OP doloZena fakturou zahtafnu odkrateli. Od
ceny OP se odéa ¢astka provize zahramiho zastupce odbatele. Samotnou
sazbu provize musi spolest Ornex dolozZit fisluSnou smlouvou se svym

zastupcem a na pozadani ji musddozit k nahlédnuti.

= Dale se od hodnoty OP adtji primé zahrarini obchodni néklady dle
dodacich podminek zahr&niho obchodnihoifpadu, tj. pipadné dopravné a
pojistné a hodnota ipadnych komponent poskytnutych sgolesti Ornex
(etikety, obaly, apod.).

= Ztakto zjiS€né hodnoty dodavky se dale préfié obchodni rozfii odkeratele
(marze), pokud se @&bstrany nedohodnou pro samostatny obchodipap

jinak.
Konesna kupni cena se pak stanovi jako:

Cena obchodni parity, minus provize zahraniniho zastupce, minus pimé

zahraniéni obchodni naklady, minus obchodni rozgti odbératele.

Vypocet se provadi viislusné volné iné. Kupni cenu, detre DPH, mize vyrobce
fakturovat gimo v @islusné nming, maximal do 50% ngsicniho objemu fakturace
nebo v K piepaitem kupni ceny ve volné én¢ kurzem nakupCSOB, a.s. platnym
v den zdanitelného péni.

Takto stanovenou cenou se rozumi franko misto diklda dopravni prostdek
prvniho dopravce k expedici do zahkdnCena nezahrnuje hodnotu palet.

Faktury jsou splatné do 30 kalemwih dri u evropskych destinaci
a do 45 kalendaich dri u zdmaskych destinaci od data zdanitelnéhapinpokud se
ok¢ strany nedohodnou v jednotlivyclipadech na lité jiné. Datem dodani a tedy
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datem zdanitelného pini se rozumi den, ve kterém dodavat@da zbozi z pasteni

odk@ratele prvnimu vieejnému pepravci.

Obdobné podminky smluv ma firma Ornex umEmé s vyrobci Slezska tvorba Opava a
IRISA Vsetin.

Zavazky spolé&nosti Ornex

V ramci sjednané celkoveé bilance se &dhel zavazujeigdavat navrhy kupnich smluv
s predstihem odpovidajicim objemu kontraktu a zejméfian@vrhu terminu dodani
respektovat realnou maximalni vyrobni kapacitu datiEle v jednotlivych

kalenddnich nesicich.

Spole&nost Ornex se v dané smlauvaké zavazuje sénovat na dodavatele kupni
smlouvy v cenové relaci zafigjici v souhrnu realizovanych dodavek za obdobi
1. 1. 2012 az 31. 12. 2012 minimalni pwnmezi kupni cenou bez DPH a uplnou
nakladovou cenou 1:1. Toto vSak plati pouze immpokladu, Zze kurz CZKii EUR
neklesne po Growe23,19K¢/1 EUR a kurz CZK w¢i USD neklesne pod Uroie
15,74K/1 USD. Ve vyjim&nych gipadech dochazi i k nizSimu pdm mezi kupni
cenou bez DPH a uplnou nakladovou cenou. Vzhledéomk, Ze toto by znamenalo
pro vyrobce vanénich ozdob ztratu, musi byt takovéto rozhodni¢idpm schvéaleno
obéma stranami. Hlavnimitovody k tomuto rozhodnuti ze strany vyrobce je t&jis
plynulosti vyroby a pedevsim vyznamnost kotreeho obchodniho partnera, ktery diky

velikosti objemu své objednavky zajige dlouhodoBjSi vyrobu.

V z4mu zabezpeeni plynulého zahajeni vyroby se sgolest Ornex také zavazala
k tomu, Ze se bude snaztedat navrhy kupnich smluv do konce roku 2011, grobu
v lednu 2012, v minimalnim objemu 2 mil¢k hodno& Uuplnych nakladovych cen, dle

ceniku dodavatele platného pro rok 2012.

Odkiratel se déale zavazuje, na zakladyzvy dodavatele a po vzajemné dokod

provest zajigini kurzu ngn, které zaréi dosazeni uvedeni minimalniho pé&mn
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Zavazky dodavatele vanénich ozdob

Dodavatel se ve smlo&wzavazuje akceptovat dilkupni smlouvy na dodavku vzdrk
v objemu do 0,52 mil. K Uplnych nakladovych cen (resp. max. 1% minimalniho
objemu kupnich smluv), éetné adjusténich giplatki. Kupni smlouvy na dodavky
vzorki se budou fakturovat ve vySi Uplnych nékladovyc @e to jedenkrét za

kalenddni meésic.

Dodavatel se také zavazuje zabeé#peastupovani spot@osti Ornex dle paeby ve
véci celniho odbaveni zbozi a zaravebozi tvdici predmet kupnich smluv nepodléha

poplatku za skladovani.

Po dohod obou stran rize byt dodatkem ke smlog&wro jednotlivé obchodnirfpady
nebo skupinu obchodnichiipadi sjedndna pevna kupni cena menSi nez Uplna

nakladova cena.

5.3.2 Kalkulace prodejnich cen od ostatniégskych vyroba

Podkladem pro exportni cenu vyrdbki ostatnich¢eskych vyrobgé je kupni cena
stanovena dodavateli. Tato cena je navySena o dh€hearZi spolénosti Ornex, ktera
je vySsi nez u kibvych vyrobd& (Vanaini ozdoby — Dur Kralowe, Irisa Vsetin a
Slezsk& tvorba Opava, GOJA), protoZe veécemusi byt zakalkulovany veSkeré vice
naklady a rizika spojena s prodejem zboZzi zakram zakaznikm. Mezi tyto vice
naklady a rizika je mozné it napiklad negiznivy vyvoj kurzu ¢eské koruny,

zabezpéeni pojisSéni plateb formou faktoringu, apod.
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5.3.3 Kalkulace prodejnich cen od slovenskych vyfobc

S ohledem na skuteost, Ze kupni ceny slovenskych vyraljsou stanoveny v EUR,
odpad& nutnost se zajistit proti tigmivému kurzovému propaduipprodeji zbozi,

avSak ostatni rizika jsou ro¥hzakalkulovana do stanovené marze spuaisti Ornex.

NejvyznamigjSim slovenskym vyrobcem a zéravexkluzivnim dodavatelem Ornexu

je vyrobni druzstvo Okrag@adca.

5.3.4 Provize obchodniho zastupce

Firma Ornex vyvazi varimi ozdoby pevazr bez zapojeni zahramich zastupi. Na
trzich, u kterych to poklada za vhodnédanaé, vSak zahraémi zastupce ma a jejich
provizecini dle pracnosti varimich ozdob a teritoria 3 — 10% z prodejnich certoTu

provizi vyplaci firma zasadpo Uhrad faktur zakaznikem, a to jednou za 8sice.

VétSina dlouhodobych smluv s prenymi obchodnimi zastupci je uzavirana na bazi
vyhradniho zastoupeni pro dané teritoriurfi. dhaze o pmik na nové trhy &sSinou

firma Ornex voli smlouvu ad hoc na omezenou dobu.

Hlavnim Ukolem zahradinich zastupt je vyhledavat potencionalni zakazniky na
swieném trhu, zprogtdkovat zasilani objednavek¢etné doprovodu zakaznik do
sidla spolenosti Ornex. Zaroue je zahranini zastupce odpe@dny za pipravu
sluZzebnich cest zastupspol€&nosti Ornex do ssfeného teritoria, &etné zajiSeni
obchodnich saizek se zakazniky. V neposlediaik, obchodni zastupce musi dbéat o
vcasné uhrady faktur zakazniky a preventivmonitorovat platebni moralku a

solventnost danych odtatel.

Podminkou ziskani vyhradniho zastoupeni firmy Omaxdaném teritoriu je striktni

zékaz akvizic ve stejné komoglit
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5.3.5 Strategie fi stanoveni finalni exportni ceny

Stanoveni konmé ceny pro zahratniho zékaznika vychazi ze zakladniho ceniku.
Ceny v zékladnim ceniku odpovidaji kupni&eno jednotlivé artikly vanénich ozdob
stanovené vySe uvedenymi postupy s vyrobti¢gmz kazdé teritorium, respektive
zékaznik, maji stanoveny své koeficienty, kteréyceakladniho ceniku navysuiji.
Jednotlivé koeficienty v s@bzohlediuji provize obchodnich zastupos dané zemi,

sowasny nénovy kurz a dalSi specificka rizika vyplyvajici zrindrodniho obchodu.

DalSi konkrétni podminky stanoveni exportni cengujobchodnim tajemstvim a
spole&nost Ornex si ndpje dalSi detaily zwejnovat. Obec# lze vSak tvrdit, Ze je
stanovena rozdilna cenova uravéa to i samotny koeficient) pro Spojené staty
americké a Australii v USD a Evropu v EUR. Exporteny v USD jsou oifblizné

10 - 15% vySSi, nez tomu je na evropskych trzich.

5.3.6 Specialni dohody o individualninfiptupu g tvorb¢ cen

V praxi dochazi k péebs stanoveni zcela individualnich cen, které sedéizakladni
cenikové Urové Jedna se zejména digady, kdy zakaznik podtije swij odbsr
ur¢itého artiklu ve vysSSim neZz obvyklém mnoZstvi a éesw poZaduje snizeni
jednotkové ceny. S ohledem na skuiest, Ze se nejedna o strojni vyrobu, nybrz o
rucni vyrobu, jsou moznosti vySSich slev omezeny. éitd pozadavim Ornex
spol&né s vyrobci acasto i obchodnimi zastupcitigtupuji vicemé# z obchods-
politického hlediska. Dochazi talasto ke sniZzeni obchodni marze mezi vyrobcem a
spole&nosti Ornex, ¥etre snizeni provize obchodniho zastupce.¢iito dohodam
dochéazi zcela mintadre, a to v gipadech, kdy odivatel ma zajem o dodani vice jak

nekolik desitek tisic kusod jednoho artiklu.

Naopak v pipadt specifickych poZzadavkzakaznika, které jsou spojeny s vicenaklady,
je tento pozadavek posuzovan r&&nndividualre a dosazeny vysSi profit v ziskové

marzi je nasledhveétSinou erozdlen i ve prospch samotnych vyrolic
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5.3.7 Zhodnoceni fistupu i tvorbé exportnich cen

Po prozkoumani cenové tvorby pro sortiment spasti Ornex jsem zjistil, Zze ceny
jsou tvdeny ttiznym zpmisobem, a to v zavislosti naildzitosti a mnozstvi odebiraného
zbozi od jednotlivych vyrolic S velkymi vyrobci vanénich ozdob mé& spaieost
Ornex uzaiené i dlouhodobé smlouvy o uzami budoucich kupnich smluv, ve
kterych je stanoveny jak minimalni objem ugmwch kupnich smluv, tak if@sny

postup, jakym zfisobem bude cena vy§tena.

S pihlédnutim k teoretické€asti diplomové prace je vSak mozné konstatovatera
je stanovena zpnym procesem stanoveni exportni ceny. To znaméa&yd ceny
obchodni parity se od#a jednak provize zahramiho zastupce, dalgimé zahrarini

obchodni naklady a obchodni rétpodkEratele (tj. marze spataosti Ornex).

Je vSak zarowvemozné tvrdit, Ze kord@é ceny jsou stanovené stejnymiggbem pro
vSechny segmenty trhut @z se jedna o trhy zarrské, evropsk&i pro odkEratele ze
zemi Blizkého vychodu. Ani exportni ceny pro Spéjetaty americke, vysstiplizné

0 10 — 15%, tak nepokryvaji rozdilnost hladiny kiugity na jednotlivych trzich.

Koneina cena tedy nebere ohled na kupni silu, elastmofptavky, ani konkuremi

prostedi.

Vliv konkurence je vSak podroBnzkouman a bran \etel, ale v sotasné dob
bohuZel neni mozné cenpkonkurovat vyrobkm z Asie, a to fedevsim Ziny.
Firma se tak snazi poskytovat nadstandardni slgiyyn zakaznigm. Jedna se
predevsim o zajighi dopravy na misto &eni, gipadré rozvoz zboZzi po jednotlivych
filialkach v ramci daného Uzemi. Déle se jedn4 wa&ni specifickych etiket dler@ani

zékaznika, apod.

Co by se vSak dalo pragabdobré vytknout postupu tvorby exportni ceny je fakt, Zze
spol&nost Ornex nevnima rozdilnost kupni sily na dartyzich. V praxi to znamena4,
Ze cena za stejny artikl je stanovena ve stejneniljak pro odiratele ze Spojenych

stati americkych, tak i nappro zakazniky z Méarska, kde jiz na prvni pohled je ¥id
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rozdil v kupni sile jednotlivych zemi. Jevilo by teely jako vhodné ceny diferencovat

pro jednotlivé segmenty v zavislosti péava kupni sile na daném teritoriu.

USA Japonsko Némecko Madarsko Velka Ceska
Britanie republika

o
e
e
e
e
e
e
e
s

Obr. 9 Kupni sila zemi v PPP per capita dle jediwjith zemi v tis. USD
Zdroj: WORLD BANK, dostupny z: http://databank.wdioank.org

Vysvétlenim ze strany spataosti Ornex se jako hlavniidod stanoveni jednotnych
prodejnich cen jevila snaha o maximalni mozné zjdddeni obchodnichipadi, kdy
vyznamnou usporou bylattovani vSech vyrobkpro vSechny evropské zém DEM

a zamaske trhy v USD. Po vytieni evropské gny byl cenik peveden z &meckych
marek na euro, a tagtné zemi, které tuto #¥nu nezavedly jako oficialni. Tim doSlo
k vyznamnym Usporam pracovnich mist, protoZze cenaztdodnuti platici pro celé
bloky zemi byla zjednoduSena. Kéné ceny za jednotlivé artikly se vdacich firmy
v nékterych odivodrénych gipadech liSily od cen cenikovych. Od tohotéstupu bylo
nasleds odstoupeno, nelfamebylo mozné v tak obrovském mnoZstvi nabizenych
artikla tyto specialni pozadavky jednotlivych zakazniknasledujicich letech sledovat
a zohlednit. Zarovetak timto krokem bylo i zabr&no reexpoim mezi zenimi

s rozdilnou kupni silou.
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5.4 Formy vstupua spol&nosti Ornex na zahrangni trhy,

dodaci a platebni podminky

Predstavitelé spotmosti Ornex po svém vzniku oslovili vSechny vyrob@mainich
ruéné foukanych a réné dekorovanych ozdob @eskoslovensku a seznamili je se svoji
nabidkou a fedstavami o budoucich moznostech exportu na z&hiamhny. Po jejich
rozhodnuti nabidnout svoji celkovou vyrobni kapacipro export vyhradh
prostednictvim spolénosti Ornex, bylo oznameno vybranym obchodnim zatmém
zastupdm, Ze maji moznost se stat v komedgklertnych vandnich ozdob i
obchodnimi zastupci spd@ieosti Ornex. Obchodni zastupci, Kteprijali nabidku
spoluprace na daném teritoriu i sami ak&iwontaktovali pimo dosavadni odatele
ceskoslovenskych sklénych vaneénich ozdob s dopotenim navazat spolupraci se
spol&nosti Ornex a tim si preiili, zda dodané zboZi bude vyhovovat jejich

kvalitativnim i cenovym fedstavam.

Na trzich, kde nebyly uz&ny smlouvy o zahratnim zastoupeni, se firma Ornex
snazila potencionalni zakazniky oslovit osobnimk&dm v ramci zahraémich
akvizi¢nich cest a nasledm svoji (tasti na vyznamnych 8tovych veletrzicRi jinych

akcich spojenych s prezentéeskoslovenskych (a pogdcéeskych) vyvoznich artikil

Vstupy na jednotlivA zahrami teritoria se liSily v zavislosti na specifickych

podminkéach jednotlivych téha geografické oblasti.

5.4.1 Formy vstupu na evropske trhy

Pri vzniku spolénosti Ornex bylo uskut®éno mnozstvi sluzebnich zahramich cest
za elem osobniho kontaktu se zakazniky, iiktprojevili zajem o spolupréci
s Ornexem, a také z&dlem &asného ziskani objednavek geskoslovenské vyrobce.

Mimo jednani se zakazniky byl provederizkum veletrli v jednotlivych zemich, kde
souwésti prezentace byl i sortiment vénéch ozdob. Postupetiasu doslo k vytipovani
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prioritnich evropskych veletth jakoz i ziskani kontakt na dalSi potencionalni
importéry, kt& ve svych stancich vatwoi ozdoby nabizeli. Po analyzetasti
rozhodujicich nakufich, importétt a ndkupich obchodnich dofnbyl shledan jako
rozhodujici veletrh v Norimberku (nasledmpotom ve Frankfurtu nad Mohanem).
Ornex se v dalSich letech&stnil daného veletrhu ve vlastnim stanku a tinmpsivnil
svoji pozici na evropskych trzich, nebmoznost prezentovat svoji kolekci na tomto

veletrhu bylo umoZ&no pouze nejvyznandisim evropskym firmam v daném oboru.

Prijeti Ornexu mezi vyznamné vystavovatele #rmmmoznilo jednak propagovat igv
sortiment vanénich ozdob, ale také vyrazmprispst k navazovani novych kontakse

zékazniky a tim i k pravidelnému iatu vyvoz spole&nosti Ornex.

Pokusy o osobni setkani s nakimpi evropskych obchodnich ddinv jejich sidle nebo
pozvani &chto ndkupich k nav&vé Ornexu v Jablonci nad Nisou se zatku

nesetkaly s&ekavanou pozitivni reakci. K osobnim n#&vaim vzorkoven v sidle
spole&nosti Ornex dosSlo aZz po opakované spokojenostidad@mi sklednych

vananich ozdob. Ve vzorkovnach sp&hesti Ornex nili nakupéi moZzZnost
kazdor@n¢ shlédnout no¥ pripravené kolekce a vfpact jejich usgsSnosti se toto
projevilo v pravidel& rostoucich vyvozech Ornexu na evropské éésprhy. Tento

narist byl pozvolny, ale pravidelny po obdobi mnoha let

5.4.2 Formy vstupu na trhy v zarfio

S ohledem na skuirost, Ze vyvozyeskoslovenskych sklénych vangnich ozdob do
zamdi byly v minimélnim objemu @kdy i reexportovany progdnictvim gmeckych
vyrobal a exportéi), zangfili se predstavitelé Ornexu ndjide na trh Spojenych stat
americkych. ProtoZe sp@leost Ornex neiia na daném trhu Zadné obchodni zastupce,
ani zadne blizSi kontakty, museli se zastupci spaisti spolehnout na 8y vlastni,

specificky ptizkum trhu.

64



Po prostém kontaktovani prodejos jednotlivych obchodnich domech spiiest
ziskavala kontakty na jednotlivé nakiipetzci obchodnich doifiy s nimiz postup#
navazovala imé kontakty.

Na rozdil od evropskych nakeigh byla vzdy obdrZzena pozitivni reaka&gsto i

s vyzadanim zaslani refergrich vzorki k porovnani cenové Uro¥ra kvality s jejich
dosavadnimi dodavateli. Vetgin¢ pripadi byla dana Ornexu moznost realizovat prvni
objednavky. Na zaklad kladnych zkuSenosti s kvalitou i reakci na spekdi
pozadavky zakazniik mnoho nakugich se rozhodlo k osobni n&&#&t Ornexu v jeho
sidle.

V ptipact trhu Spojenych stat americkych dochazelo k p@mé prudkému
kazdor@nimu nafistu vyvoz, k ¢emuz napomahalo i postupné snizovani dovozniho

cla na ri@né foukané a rétn¢ dekorované varimi ozdoby.

DalSim teritoriem, kde se pada ziskat moznost byt dodavatelem nejvyzngjsich
obchodnichietzci, je Australie. Na tomto trhu byly jiZztepdem sjednany osobni
schizky pfimo s nakupimi obchodnich dofin za kterymi sméovala Fedem
pripravena zahratini akvizicni cesta. Vysledkem byl vyznamny fsr obchod v

daném teritoriu.

Pres vyznamnou pomoc obchodnich &ddi v Jizni Americe a Japonsku se
spole&nosti Ornex nepod#o realizovat vyznamné zakazky na trzich Argentiny

Brazilie a Japonska, i@s &ast na mistnich veletrzich.

5.4.3 Prilezitosti neprozkoumanych tkh

Vanaini ozdoby firmy Ornex se nachazeji i v oblastecamkspolénost Fimo
nevyvazi. Toto je zdfinéno mezinarodntinnosti obchodnichetézca ¢i sdruzeni,
které objednavaji varai ozdoby i pro své deémé spolénosti ¢i filidlky. Piikladem

muze byt vyznamny rakousky oéfatel, ktery prosednictvim rakouské centraly
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nakupuje vanéni ozdoby i pro trhyCeské republiky, Slovenska, Marska, Slovinska,

Srbska, Chorvatska a Rumunska.

K podobnym situacim dochazi i na trhu Spojenychus@merickych, kde jeden
z nejvyznampyjSich odigrateli Ornexu déle centratnobjednava vanmi ozdoby pro
své dcé&né spolénosti v Kanad, Mexiku a Japonsku.

Vyznamnym perspektivnim trhem se gieské vanéni ozdoby jevi Rusko, které také
bylo v z4mu pedstavitel Ornexu, ¥etné Gcasti na nejvyznan#sich veletrzich. res
zna&ny zajem o toto zboZi ze strany potencialnich rokkypdiEratei se Zadny
vyznamny export do tohoto teritoria nekonal a tpr#ma proto, Ze spairost Ornex
nebyla ochotna akceptovagkteré velmi specifické obchodni poZzadavky ruskych
odkerateli.

5.4.4 Dodaci podminka a jeji vliv na cenu

Spole&nost Ornex dnes pouZiva ve smlouvach vyhtatbdaci dolozky INCOTERMS
2010, které jsou dine¢ pouzivany v obchodnich vztazich jak mezi evropskyak i

zamdskymi obchodnimi partnery.

Veskeré oficialni cenikové ceny pro evropské ddiele jsou spotmosti Ornex
stanoveny jednothEXW (Ex-Works) v EUR. Na zakl&ozadavk zakaznika je v3ak
spole&nost Ornex schopna zajistit dodavku CPT (Carriaged Pro) misto ureni

zékaznikem se zapivanim realnych dopravnich nakiado celkové hodnoty faktury.

Pro zameskeé trhy je oficialni cenik stanoven r@znv dodaci doloZzce EXW, avSak
v USD. V praxi je vSak zakaznik§asto pozadovana dodaci dolozka FOB (Free on
Board) Hamburk. Tyto dopravni naklady jsou takt&Zitpny k celkové hodneét
faktury. PoZadavek dodani na mist@emi (dodaci dolozka CPT) je u zéafskych

zékaznik vyjimecny.
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5.4.5 Platebni podminka a jeji vliv na cenu

Spol&nost Ornex dlouhodab spolupracuje s UniCreditBank i{de Zivnostenskéa
banka). M& zde zaloZenyty v CZK i v zahraninich ménach USD a EUR, na které
piichazeji veSkeré platby jak od zahkarich zakaznik, tak castky obdrzené

prostednictvim faktoringové spataosti.

Lhity splatnosti jsou se zahrénimi zakazniky sjednavané individu&la faktury jsou
hrazeny v rozgti 30 — 90 di. Nekteri zakaznici se snazi ziskat slevu formou skonta
v piipact, Ze uhradi fakturuitve nez za 30 dni, jini se naopak snazi prodlciciu
splatnosti pohledavek, a to i nad 90 dni. Firmae®@rma ve svych kalkulacich
zohledréno poskytovani obchodniho & s maximalni dobou splatnosti 90 dni. U
nekterych zékaznik, diky jejich vyznamnosti, umdzje spolénost Ornex vyjiméne
splatnost faktur i 120 dni. Pouze #igact novych, faktoringovou spalaosti
neprogtrenych zakaznik pozaduje firma Ornex Uhradu objednaného zbtilgm, a

to jeSt pred samotnym zahajenim vyroby.

Ve snaze minimalizovat platebni rizika obchodniltgks, tzn. eliminovat platebni
neschopnost, ifpadré platebni netli odbératele, ma spotmost Ornex sjednanou
smlouvu s faktoringovou spaieosti, na kterou je postoupen@st pohledavek.
Konkrétni podminky, za kterych jsou pohledavky papeny na faktoringovou
spole&nost, jsou obchodnim tajemstvim sgolesti. Naklady spojené se zafisim jsou

vSak zahrnuty do kalkulované ceny.

V nekterych gipadech, zejména u italskych obchodnich dlomyuziva spolénost
Ornex zajikni formou neodvolatelného dokumentarniho akreditivjeji prosgch.
Samotné naklady na vystaveni dokumentarniho akredifsou také sotasti
koeficientu, ktery navySuje cenu zakladniho ceniku.
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6 Pripadova studie, o¥ieni cenove strategie a formy
vstupu spole&nosti Ornex na trh Velké Britanie,
spojené s organizaci spotenské akce na

VelvyslanectviCeské republiky v Londyng

Spolgenska akce ,Czech Traditional Christmas* na VelaysktviCeské republiky
v Londyné se uskuténila 7. prosince 2012. Jejim hlavninielem bylo prezentovani
tradicnich ¢eskych vanénich vyrobki a jejich prodej. Finami prostedky, ziskané
timto prodejem, byly darovany na charitativniely. VyteZzek akce byl $novan
Nadanimu fondu Kléek, jenz pomaha dlouhodbthospitalizovanym &em a jejich

rodi¢am.

V ramci pracovni stdze v zahrani kanceléi CzechTrade/Czechinvest Londyn mi byl
zadan ukol kontaktovaieské vyrobce varmich ozdob s Zadosti o poskytnutéitého
mnozstvi sortimentu pro akci ,Czech Traditional i8tmas“. Diky divéjSim
pracovnim zkuSenostem byl vypracovan seznam ¢tsph vyrobd@ sklerenych
vananich ozdob, ktd byli také kontaktovani oficialnim dopisem jménemskeho
velvyslance ve Velké Britanii. S ohledem na skntest, Ze spolaost Ornex pokryva
az 90% vyvozu vesSkerych vamich ozdob Leské republiky do zahraiij bylo
kontaktovani zastugicspole&nosti Ornex prvni variantour&hled nej¢tSich vyrobé a
exportéra sklefnych vanénich ozdob, kté vliastni dohromady cca 100 tisic vzorke

uveden v tabulce 1.
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Tabulka 1: Kontakty ndeské vyrobce a exportéra vandich ozdob

Spolanost Adresa E-mailova adresa | Telefonni¢islo
IRISA, vyrobni ) .
Jasenicka 697, Vsetin gryger@irisa.cz (+420) 6BZB
druzstvo
GOJA,s. 1. 0. BaZanti 15, Jablonec n. N|. hrabdk&grnaments.cz  (+420) 602 433 452
Slezska tvorba veverka@slezska-
Sadova 4, Opava (+420) 553 621 468
Opava tvorba.cz
Véanaini ozdoby, BeneSovo néiezi 2286, )
. o sorma@vanocniozdoby.cz  (+420) 737 451 126
DUV druZstvo Dvir Krélové
ORNEX, s. 1. 0. Turnovska 22, Jablonec n. N. thekg@ornex.cz (+420) 483 448 204

Zdroj: vlastni zpracovani

Diky dlouhotrvajicimu poklesu vyvézna trh Velké Britanie (viz Obr. 7, str. 53) bylo
mym cilem zarow owfit, zda zvolena cenova strategie, spojena se ustupedany
zahranéni trh, je stéle konkurenceschopna. Rozhodl jsetedezajistit identifikovani,
samotné osloveni a zprostikovani obchodnich si@kek s potencionalnimi odiateli

ve Velké Britanii.

Po sdéleni tohoto navrhu se spdélest Ornex rozhodla podniknout akwizi cestu do
Londyna a zarovetaké fislibila vénovat VelvyslanectvCeské republiky v Londyh

kolekci van@nich ozdob pro rok 2012 pro charitativiiely. Zaroveé byly pro tyto

Ucely poskytnuty Velvyslanectvir@eské republiky reprezeritai prostory pro konani
obchodniho jednani.

Spolenosti Ornex bylo poskytnuto 1200 ks vénith ozdob k prodeji s v§tkem
vénovanym nad&imu fondu Kléek a 270 ks varimich ozdob k ozdobeni vairdho
stromu. VSechny ozdoby byly spotesti Ornex poskytnuty pro vySe zréamé (Eely

zdarma.
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Ozdoby byly na VelvyslanectWieské republiky v Londyh dopraveny kamionem,
ktery van@ni ozdoby vyzvednul ve skladspolé&nosti Ornex v Rychnavnad Nisou.
Ozdoby byly baleny v kartonech a do jednotlivyclineduchych, bilych krabék

s n¥izkovou vilozkou po 4 — 12 kusech.

Proces finalniho uskuteéni obchodniho setkani v3ak nebyl jednoduchy a bkyta

mnoho omezeni arpkazek, které bylo pidba operativéiresit.

6.1 Zprostiredkovani obchodni schizky

Mezi kontaktované subjekty gdy vyznamné obchodni domy, mistni impdité
vananich ozdob, zahradni centra, on-line obchody s&m@ino zboZim i jednotlivé
obchody, jejichz hlavnim sortimentem jsou p@rawvanani ozdoby. VSechny
identifikované subjekty maji sidlo na Uzemi Velkétéhie, rekteré z nich maji sidlo

praw v Londyrg, kam sngiovala i akvizéni cesta zastugcspole€nosti Ornex.

6.1.1 Ziskani kontakt na potencialni odivatele vanénich ozdob

Jednim ze sfejnich ukal bylo vyhledavani uzitanych kontakl na relevantni osoby.
Na uplném z&tku bylo nutné zjistit, ktera konkrétni osoba gglpowdna za nakup
zbozi s vantni tématikou v daném obchodnim dgnezahradnictvi, u konkrétniho

importéra atd.

Po dlouhém pizkumu trhu ve Velké Britanii bylo mnou vytipovan8 potenciélnich
odkerateli, kteti meli ve své nabidce i mimo jiné vatid ozdoby. Na zakladdalSiho
zkoumani trhu, a torpdevSim vyhodnocenim cenové politik§kterych spolénosti,
jsem jiz na z&atku vyradil 3 spolénosti. Nap. po zhlédnuti nabidky nejvyznawj$iho
retailovéhoietzce ve Velké Britanii — TESCO, bylo jiz na prvnihbed zejmé, Ze

jeho segmentem jsou nejleyi plastové vanmi ozdoby pedevsim Liny, coz bylo
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V rozporu se zasienim spolénosti Ornex. Stegtak tomu bylo i u retailovéhietzce
ASDA.

Jednotlivé informace jsem se snazil ziskat jak &&tupd spole€nosti Ornex, ktd jiz
nag. v minulosti byli s ndkugmi jednotlivych obchodnich daimv kontaktu, tak i ze
sekundarnich zdrdj jako jsou vyréni zpravy, véejné databaze kontdktplacené

rejstiky spol€nosti i prostym zjiSovanim progednictvim telefonu.
Veskeré ziskané udaje byly zpracovany do talfljlkse které bylo uvedeno:

* nazev a sidlo spaiaosti;

= www stranky jednotlivych spobmosti;

= jméno odpow¥dné osoby za nakup vatrich ozdob;

= telefonnicislo a emailova adresa na odpdrou osobu;

= pozice odpowdné osoby v dané spdoleosti;

= poznamka ke spateosti (nap. zda se jedna o obchodrind, importéra, online
shop, zahradnictvi apod.);

» odpowd na zaslanou pozvanku k obchodnimu jednani se@pgt Ornex.

Vyuziti kontakt @ mezi spol€nosti Ornex a jejimi odbérateli

Nejjednodussi variantou ziskani obchodnich koftakt jevilo prozkoumani historie
obchodnich vztah mezi spolénosti Ornex a odiateli na britském trhu. Vzhledem
k tomu, Ze v poslednich letech dochazelo ze stitaitgkych zakaznik k velkému
odklonu k levejsi, a to pedevsSim asijské, konkurenci jedinym zakaznikemrha t
Velké Britanie je v sotasné dob luxusni obchodniim Selfridges. S ohledem na tuto
skut&nost bylo nutné aitit, zda divéjSi kontakty jsou stéle platné a aktualni. Bylo
tedy nezbyta nutné zjistit, zda odp@dnym nakupim je stale stejna osoba, ktera byla

v kontaktu se spodmosti Ornex i fed vice jak 5-10 lety.

" Priloha A — Kontakty na spateosti ve Velké Britanii
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U jednotlivych spolénosti byly, ¥tSinou ges internetové stranky, vyhledany telefonni
kontakty a bylo o¥fovano, zda dané osoby jsou stale odpo¢ za nakup vagaich
ozdob pro dany obchodniich, zahradnictvi apod. S odstupemsu mohu tvrdit, Ze
priblizné¢ Y2 ziskanych kontakt od spolénosti Ornex bylo stale relevantnich a

aktualnich.

Identifikace novych potencialnich odiratela a jejich kontaktovani

Po hlubSim pizkumu trhu jsem se snazil vyhledat dalSi potentiatitratele pro
spole&nost Ornex. Byla stanovena kritéria, ktera bylanaupro eliminaci fipadného

zbyteiného Usili pi kontaktovani dané spaleosti. Mezi hlavni kritéria p#ta:

= sidlo spolénosti na tzemi Velké Britanie;
= vanani sortiment jako saiast obchodnich aktivit;
= ro¢ni obrat nad 5 miliolh GBP.

s

Udaje o rénim obratu v3ak nehralyipfinalnim vyksru nejcileZitjsi roli, protoze se
jednalo ve velké &tSiné o obchodni domy a zahradnictvi, kdgSinu celkového obratu
tvori jiné aktivity neZ prodej varimich ozdob.

Mezi takto vytipované potencionalni agthtele patla nagiklad spolénost Lakeland
s celkovym roni obratem fes 100 milioi GBP, kterA ma na uzemi Velké Britanie
60 obchod a dalsi ve Spojenych arabskych emiratech, Kattuvaijtu?®

Na rozdil od ziskavani kontakibd spolénosti, se kterymi spataost Ornex byla a
piipadré je stéle v obchodnim kontaktu, u goidentifikovanych spoknosti bylo
velikym problémem ziskat jakékoliv Udaje o osoltera je zodpaxdna za nakup

vananich ozdob. Téwt ve vSech fipadech jsem se setkal stim, Ze ve jpalsti

2 Oficialni internetové stranky Lakeland dostupnétp://www.lakeland.co.uk/StoreLocator.action
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funguje tzv. ,no-name policy”. V praxi to znamenao, Ze mi nikdo fi ptimém

telefonatu nebyl ochotny &lit jméno relevantni osobyfipadre jeji emailovou adresu.

Po sestaveni kompletniho seznamu potencialnicléraidti bylo poteba vytvdit

oficialni pozvanku, ktera se posilala kazdé z idi&ovanych firem.

6.1.2 Pozvanka s fivodnim dopisem od agentury CzechTrade Londyn

Po konzultaci se zastupci agentury CzechTrade Lodg§o rozhodnuto, Ze se kazdé
z firem zaSle oficidlni pozvanka na akci ,Czechditianal Christmas” s @ivodnim
dopisem jménem CzechTrade s navrhem mozného sesidrrastupci spalaosti

Ornex.

Pozvank& byla vytvdena dle mého navrhu a musela projit procesem safivad
ceského velvyslance. Pozvanka byla vytisknuta vek@diich a spolu s fivodnim

dopisem odeslana dop@an postou do rukou jednotlivych naktiph.

Sestaveni pivodniho dopist? jménem agentury CzechTrade bylo takéspinmé
kompetenci. Samotny fwodni dopis obsahoval jednak pozvani na samotnaii ak
.,Czech Traditional Christmas* s datem a mistem kdnd jednak fedstaveni
spol&nosti Ornex s moznosti osobniho setkéni s jehoupéist Zarové byly také
uvedené moznosti, jakym iégobem a do kterého data potvrdiast.

Cely proces vyhledavani a identifikovani jednottiklynakugich, spolu s vytvienim
oficialni pozvanky a girvodniho dopisu, aZ po jejich odeslani, trvéibfzne 2 tydny.
Takto vyhotovené pozvanky siwodnim dopisem byly odeslany na adresy

jednotlivych spolénosti @iblizné 1 nesic ged konanim akce.

2 priloha B — Oficialni pozvanka na akci ,Czech Trafiél Christmas*

% Priloha C — Pitvodni dopis od agentury CzechTrade Londyn
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6.1.3 Follow-up

Po piblizné 10 dnech byla je8tjednou zaslana oficialni pozvanka éywdnim
dopisem, tentokrat jiz na e-mailovou adresu dargapowdnych nakupich. BohuZzel
ani u tohoto zf)sobu kontaktovani nebylo obdrZzeno dostatek oé&fioyprotoZze Bhem
nekolik dalSich did mi priSly pouze dalSi 2 odpeédi s tim, Ze nemaji o setkani zajem.
SttZejnim Ukolem bylo provaai follow-up, tzn. pimé telefonické kontaktovani

jednotlivych osob fiblizné pied danou udalosti.

Tento proces byl zahajen dva tydnieg zahajenim akce s tim, Ze obchodniizki
mohou probihat dhem celého pobytu zastupspole&nosti Ornex v Londy# tedy od
4. — 8. prosince 2012.

Postupnym fimym telefonickym kontaktovanim jednotlivych nakigh ze vSech
35 spolenosti se pod#o ziskat jednotlivé osoby k vytw¥eni konkrétniho itinei@
obchodnich salzek.

Vysledkem bylo zajigni 6 obchodnich setkani¢hiem 4 dni pobytu zastupc
spolg&nosti Ornex v Londy# kdy byla prezentovana nova kolekce v&rioh ozdob
pro rok 2013 a dalSi 3 z&kaznici projevili zajertkaese se spataosti Ornex v lednu
2013 na veletrhu ChristmasWorld ve Frankfurtéipadré v sidle spolénosti Ornex

v Jablonci nad Nisou.

6.1.4 Vyhotoveni itinerée obchodnich sdizek

Po skowkeni procesu kontaktovani bylo dalSim ukolem vyhibt@inera: obchodnich
schizek, neb6 vSechny spolaosti, které projevily zajem o obchodni ézku, nengly
své sidlo pimo v Londyrk. Bylo tedy nutné naplanovat gaky tak, aby byly

v souladu s moznostmi zastupspole&nosti Ornex.

Finalni itiner& dojednanych sdtzek byl zpracovan do nasledujici tabulky.
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Tabulka 2: Itiner& obchodnich salzek pro spokénost ORNEX; s. r. 0.

DATUM | CAS | SPOLECNOST JMENO MISTO SETKANI

5.12. 10:00 Debenhams Sonya Gillam 91 Wimpole Street, Londyn

) Premier . o .
5.12 15:00 Decorations Alison Lloyd VelvyslanectviCR v Londyrg
6.12. 11:00 Heal's Cathy Hogan | 196 Tottenham Court Road, Londy
7.12. 09:30 Swiftimports David Gilbey VelvyslanectviCR v Londyrg
7.12. 11:00 Selfridges Geraldine Jameg  VelvyslanectviCR v Londyrg
7.12. | 1400|  Van Hage Chris Slack Great Amwell, Pepper Hill,

Hertfordshire

Zdroj: vlastni zpracovani

PotsSujici zpravou byla i skuteost, Ze dalsi 2 firmy maji v planu se setkat se
spole&nosti Ornex na veletrhu ChristmasWorld ve Frankiuddnu 2013 a osobrse
domnivam, Ze f@devSim spolmost Lakeland by mohla byt budoucim potencialnim, a
pro firmu Ornex velice lukrativnim, odkatelem. Spoknost ChristmasTime UK
(vlastrenarettzcem Fizzco Trade Ltd) dokonce newiddie osobni nav&vu spol€nosti

Ornex v jejich sidle v Jablonci nad Nisou v rocé20

6.1.5 Zhodnoceni akvizini cesty ve Velké Britanii

S odstupengasu je mozné tvrdit, Ze zahrani cesta byla velice ugpna. Celkem bylo

vytipovano 35 spolaosti, fficemz se podido zprostedkovat 6 obchodnich setkani
béhem 4 dni pobytu zastupespolé&nosti Ornex ve Velké Britanii. Mezi potencialni
odkératele patli retailové obchodni domy, impotiévanainich ozdob, zahradnictvi i

jednotlivé obchody s vakaim sortimentem.
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Z hlediska cik diplomové prace je mozné konstatovat, Ze cenoafegfie je zagiena

na segment retailovych obchodnich dostredni a vy3Si cenové kategorie. Spravnost
této strategie se potvrdila, kdyz zaruku dalSi leficspoluprace obdrzeli zastupci
spole&nosti Ornex v fipact jediného sotasného zakaznika na uzemi Velké Britanii —
luxusniho obchodniho domu Selfridges. Zarojeemozné pedpokladat, Ze na zakkad
obchodniho jednani by mohla spfiiest Ornex obdrzet objednavku nést rok od
zahradnictvi Van Hage a obchodniho domu Heal's.t@ibyla potvrzena i spravnost

formy vstupu na zahratmi trh bez zapojeni dalSich méanka.

Velice potsujici zpravou je také jiz domluvené obchodni sstispol€nosti Ornex se
zastupci obchodniho domu Lakeland a britského itépar vanonich ozdob
Swiftimports na veletrhu ve Frankfurtu v lednu rak@l13. Spolénost ChristmasTime

UK dokonce nevyltuje osobni navévu sidla spolénosti Ornex v Jablonci nad Nisou.

Naopak pokus ziskat odlatele ze segmentu nizSi cenovée kategorie se rasetk
s pozitivnim vysledkem. Z vySe smluvenych obchgddhani pravépodobrt nebude
ziskdna moznost dodavat do obchodnich iddebenhams, kde nabidka vénich
ozdob je velice limitovana a zaraveeskeré artikly jsou dovazen&imy. Z cenovych
duvoda tak spolénost Ornex neiize asijskému zbozi konkurovat. K podobnému

zawru dosgli zastupci spolénosti Ornex i v pipact importéra Premier Decorations.
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Zavér

Cilem této diplomové prace bylo popsat cenovoutesjiaspol€nosti Ornex, s. r. O.
a OoWfit jeji U¢innost g vstupu na trh Velké Britanie. &ejnim uUkolem bylo
zprostedkovat obchodni fezZitosti na taySim zahraninim trhu za asistence

VelvyslanectviCeské republiky v Londyha agentury pro rozvoj exportu CzechTrade.

Po aplikaci teoretickych poznditko kalkulacich cen, cenovych strategiich a
moznostech vstdp na zahraini trhy, bylo mozZzné popsat a zhodnotitispup
spolg&nosti Ornex fi tvorbé jeho prodejnich cen. Zarovebyl proveden pirzkum

britského trhu, na jehoz zakkabylo identifikovano 35 potencialnich ogfiatel.

Na zaklad dlouhotrvajiciho klesajiciho obratu spaitesti Ornex bylo navrZzeni@seni
k ziskani novych odbateli, véetn® samotné propagace a prodeje \@nich ozdob

spolenosti Ornex na Velvyslanectdieské republiky v Londyn

Navrhnuté a pozii také realizovanéreSeni splnilo sy ocekavany del. DoSlo
k navazani obchodnich kontéks britskymi zakazniky, ipiemz je mozné gekavat
dalSi obchodni spolupraci vitehu roku 2013. Zarove byla také provedena

propagace vyrobkspol&nosti Ornex s jejich samotnym prodejem.

Zawrem je mozné konstatovat, Ze cil prace byl &pla tato diplomova prace ibe
spole&nosti Ornex, s. r. 0. slouzit jako podkla#l tvorbé cenovych rozhodnuti afip

analyze dalSich zahramiich trhi.
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Priloha A

Cleveleys Business Centre, Dorset Avenue, Thornton

Christmas supplies for retailers

nedostavi se

Ames

Beach Display Ltd $1-10M hitp:/www.beachdisplay.com/ lovereys, Lancasnire Fv5 2D, United Kingdom | (+44) 1263869202 | Mrs.P. Hargy com Managing Director
Pp——— Ms. Sonya Gillam / Ms.| _sonya.gilam@debenhams.com, | Buyer for Christmas/
Debenhams o hitpi/fwww.dbenharms. com 91 Wimpole Street, London, United Kingdom (+44) 8719891136 | Lucy Hawkins / Ms. lucy. hawkins@debenhams.com, Buying enquiries / schlizka 5.12. v 10hod. v sidle spole¢nosti Debenhams
Stephanie M tephanie. com i
i i UK's not D . Manufacturer and
mmu._smﬂ Hunagu 10 - 50 million USD http:/www.widmanns, co.uk/ Otters Brook, Ty Coch Way, Cwmbran, NP44 7EZ, Wales | (+44) 1633627300 | Mr. Andrew Doney jonathan. hughes@festive.co.uk Purchasing Manager mmmvo aw_m.;m_ :ﬂm:.:nmmﬂmﬁ. an nedostavi se
12 Colworth Grove, Browning Street, London SE17 1LR, Ms. Gisela Graham / Purchasing Manager
Gisela Graham $10-50M hitp:/Awww.giselagraham. co.uk/ Diod oo (+44)20 7708 4956 | M5 SEEE ST piers@giselagraham.co.uk v nedostavi se
nedostavi se, ale choe zaslat prezentaci o firmé a také CD se
Harrods $500M - 18 htp://www.harrods.com 87-135 Brompton Road, Knightsbridge, London, SW1X. | (, 1) 50 7730 1234 | Ms: Bemadette Jones Bernie Jones@harrods com Purcliglng Maitager - assistant spolecnosti Ornex - zistat v kontaktu, pozvat na
7XL, United Kingdom Merch. Manager it
: Purchasing Manager
. The Heal's Building, 196 Tottenham Court Road, London, chogan@heals.co.uk,
Heal's $50 - 100M ttp:/Awww.heals.co.uk reater Losion WAT 76 Unliea Kingeom (+44) 2078967555 |  Ms. Cathy Hogan reconion@hes.cok for Christmas schiizka 6.12 v 11hod. v sidle spoleénosti Debenhams
T i Vo, Rachel Hetzel / Purchasing Manager nedostavi se, ale choe zaslat prezentaci o firme a také CD se
House of Fraser Ltd GBP http:/Awww. houseoffraser.co.uk/ 27 Baker Street, London. W1U 8AH, United Kingdom | (+44) 02070034000 Ms. mwomaz o o rhetzel@hof.co.uk, sager@hof.co.uk | for seasonal goods / poslat 2x pozvanku na obé jména sortimentem spoleénosti Ornex - zustat v kontaktu, pozvat na
g A Christmas shop Frankfurt
i . B Castle Farm, Middle Street, Fiingham, Lincolnshire media@fizzcotrade.co.uk, UK’ leading supplier of Christmas
ChristmasTimeUK hitp:/Awww.christmastimeuk. com/ DN21 SEX. United Kingdom (+44) 1427667270 | Ms. Wendy Clarkson S e e Purchasing Manager | qecorations. owned by Fizzoo L1 2vazujf cestu do sidla spolednosti Ornex
- Lisa_Rutherford@johnlewis.co.uk/ | Purchasing Manager / Ms Rutherford je na sluzebnich cestach; v tydnu, kdy tu bude Omex
John Lewis >s18 hitp:/Awww johnlewis.com 171 Victoria Street, London, SWAE 5NN (+44) 2076281000 | Ms, Lisa Rutherford AT L 7 i ke TNy atyracd seed 10,12
Lakeland desty MWW:_ fon. hitp://www.lakeland.co. uk Alzxandra Bl n.:mm@:i;ﬁ%ﬂﬂ_whmyo_;az_m LA231BQ. | (\44) 15304 40707 | Mr. Martin Rayner Martin.Rayner@Lakeland.co. UK Managing director setkani na veletrhu ChristmasWorld ve Frankfurtu (leden 2013)
Purchasing manager
Liberty 50tar1 g0 mil www.liberty.co.uk/ Regent Street, London W1B 5AH, United Kingdom | (+44) 20 7734 1234 | M8 Julie Hassan / Mr. co.uk or the Christ hop / 0.uk nedostavi se
GBP Richard Shields
assistant
Marks & Spencer | OVer1000mition | o arksandspener com! Waterside House, 35 North Wharf Road London |41 20 7635 447 |Mr- Damian Guha / Mir. | damian guha@marksandspencer. com, :Mﬂwﬁmzm,ﬂ“ﬁﬁ.ﬂm, Mr. D. Guha pracoval pro Mars, oblast nedotailon
pet GBP IR el W2 INW, United Kingdom Paul Clarkson paul.clarkson@marksandspencer.com nu._hamm. ERaSR
; Purchasing Manager
Over 1000 million Next Retail Ltd., Desford Road Enderby, Leicester, Ms. Jeanette Cooper- y
Next S hitp:/iwww.next.co.ukl LE o A Dt Koy (+44) 844 844 8777 il jeanette_cooper-hudson@next.co.uk for Christmas nedostavi se
pozvanku na Head i
Paperchase esE MNH http:/Awww.paperchase. co.uk 12 Alfred Place, London, WCAE 7EB, United Kingdom | (+44) 20 7467 6200 ImmmMnMM L mm,__ﬂﬁé customerservice@paperchase.co.uk Office / Buying nedostavi se
Department
) Windrush House, Windrush Park Road, Witney, OX29 . Purchasing Manager for y Inedostavi se, jejich objem prodaného zbozi je pry pravdépodobné pro
Past Times $50 - 100M wwwpasttimes,com/ ZW, Unied Kingdom (+44) 8452416644 | Mr. Paul Manser paul i s e-shop e roaly, el vAaK etalon & v HFioatié Zaimues svon
(+44) 113 3698040/ = )
. James I Ms.| Geraldine. co.k,
Selfridges wwwselfridges.com/ 400 Oxford Street, London W1A 1AB, United Kingdom | (+44) 2073183591 - i i Purchasing Manager zanecham vzkaz na zaznamniku, zavolat ve vitek

Swift Imports (Shades)
Ltd

http:/fwww.swiftimports.co.uk

Hodgsons Way, Wickford, Essex, $$11 8YD, United
Kingdom

(+44) 1268 560770

Mr. David Gilbey

david@swittimports.co.uk

Purchasing Manager for
Christmas decorations

importer of Christmas goods

schizka 7.12. v 7,30hod. na Velvyslanectvi CR v Londyné

TESCO

New Tesco House, Delamare Road, Cheshunt, EN8 9SL.

(+44) 20 7022 6700

Ms. Amanda Lunn

Amanda lunn@uk tesco.com

Hardlines Director

nedostavi se

W J Daniel & Co. Ltd

hitp:/Awww.danielstores, co.uk

120-125 Peascod Street, Windsor, SL4 1DP, United
Kingdom

(+44) 1753 801000

Ms. Louise Parker

louiseparker@danielstores.co.uk

Purchasing Manager

nedostavi se, je v dany tyden velice zaneprazdéna, uvita viak zaslani
CD (prezentace) o firmé.

Wilkinsons

www wilkinsonplus com/

Buying Department, PO Box 20, Roebuck Way, Manton
Wood, Worksop S80 3YY

(+44) 1909 505 324

Ms. Steph Chaimbers

steph. co.uk

Purchasing Manager for

nedostavi se

The Garden Centre

250 - 500 million

www thegardencentregroup.co.uk

Syon Park, Middlesex, TW8 8JF, United Kingdom

(+44) 1753285850

Ms. Sally Lomax

sally.lomax@thegardencentregroup.co
uk

Buyer for Christmas

nedostavi se, je cely tjden v Holandsku, otevira zde showroom,
zistat v kontakty

SK6 2RF, United Kingdom

Group Trading Limited UsD
Blue Diamond Limited |10 - 50 million USD hitp:/Awww.bluediamond.gg/ In Ln, Eastleigh, SO50 6HT, United Kingdom (+44) 1782646829 |  Mr. Tom Grinnal tom grinnall@bluediamond.gg aaqoswzmmﬁcs nedostavi se
Sir Stanley Clarke House, 7 Ridgeway, Quinton Business Purchasing pozvénku na Head Offce / ;
The Tretnham Estate $1-10M hitp/Awww.trentham.co. uk/ Pt Bliminghiam, B2 1AF. Unked Kingeiom (+44) 1782646646 i erlieliss nedostavi se
Van Hage 1-10 million USD www.vanhage. co.uk Great Amwell, vmuumfﬂ_& nm_m.%o‘m:wga, SG129RP |, 44) 1920870811 Mr. Chris Stack chris slack@vanhage.co.uk Buyer for Christmas schizka 7.12. ve 14hod. V sidle spolecnosti Van Hage
Ruxley Manor Garden Nursery Maidstone Rd, Sidoup, DA14 58Q, Ms. Marion Burch / Mr. |~ marion burch@ruxley-manor.co.uk,
Cehtierdd 1-10 million USD W rley-manor.co.uk United Kingdom (+44) 2083000084 | M Jation BLien Ao evansQ oy manor co.uk | Buyer for Christmas setkani na veletrhu ChristmasWorld ve Frankfurtu (leden 2013)
' vanoéni koule majl a
Triflora htp:/hwww trifiora.co.uk/ Unit 4A, Cromwell Road, Bredbury, Stockport, Cheshire, | (, 1) 461 4301170 | Mr. Abbotson Craig craig@decorations. uk.com Purchasing Manager nedoetaise, :mx._uéuwﬁ-ﬂ_ﬂw_ﬁuu noen! Ketlecimellde

Premier Decorations Ltd

www.premierdec.com

Premier House, Braintree Rd, South Ruislip HA4 0EJ,
Middlesex

(+44) 2086245555

Ms. Alison LLoyd

ison lloyd@premierdec.com

Purchasing Manager

schiizka 5.12. v 15hod. na Velvyslanectvi €R v Londjné

Nutcracker Christmas

Robert Newman@nutcrackerchristmass

Stop $0-1M http:/www. nutcrackerchristmasshop.co.uk/ Road, Crieff Perthshire PH7 4HQ, Scotland | (+44) 1764 652545 | Mr. Robert Newman o nedostavi se
The Christmas Shop http:/Awww thechristmasshop.co.uk/ Hay's Galleria, 55A Tooley Street, London SE12QN | (+44) 20 7378 1998 christmasshop@btconnect com Ly xo:nmwwrowh_om mnw_.mnwwﬂm%m% STl Ormexstoll
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Priloha C

Van Hage

Mr Chris Slack

Pepper Hill Great Amwell
Ware SG 129

12" November 2012
Dear Mr Slack,
We would like to invite you to a

PRESENTATION OF GLASS CHRISTMAS DECORATIONS

which will take place on "7 December 2012 at 9:30 at the Embassy of the Czech
Republic, 26 Kensington Palace Gardens, London Q8.4

ORNEX, the biggest global exporter of hand blownd amand decorated glass
Christmas ornaments will be showcasing the bestzaich producers. Following the
presentation, you will have the opportunity to mMe@&NEX representatives as well as
Mr Pavel Bobek, Head of Section for Commerce andMithal Mravinac, Head of
Czechlinvest / CzechTrade, the Czech InvestmenDardlopment Agency.

You are also invited to browse through the Czechdifional Christmas Fair, where
you can further enjoy traditional Czech hospitafftge admission).

Please RSVP by 80November 2012 vitbndon@czechtrade.@r 0207 243 2727.

We look forward to welcoming you here at the empass

Yours sincerely,

Michal Dvorak

CzechTrade London

tel. +44 (0) 207 243 2727
e-mail:london@czechtrade.cz
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Priloha D

Vypis

z obchodniho rejstfiku, vedeného
Krajskym soudem v Osti nad Labem
oddil C, vlozka 580

Datum zdpisu: 26.8ervna 1991

Obchodni firma: ORNEX, spol. s r.o.

Sidlo: Jablonec nad Nisou, Turnovska 22
Identifikacni ¢islo: 413 24 960

Pravni forma: Spole&nost s rudenim omezenym
Predmét podnikdni:

- vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohach
1 az 3 Zivnostenského zakona

Statutdrni orgdn:

jednatel: Ing. Zdenék Thorovsky, r.&. 531011/035
Jablonec nad Nisou, U Staré Lipy 14, PSC 466 02
den vzniku funkce: 30.&ervna 2009

jednatel: Danuse Struplovi, r.&. 435530/073
Jablonec nad Nisou, JeStédska 3844/39, PSC 466 01
den vzniku funkce: 30.&ervna 2009

Spoleénost zastupuji a jejim jménem jednaji jednatelé, kazdy
samostatné. Podepisuji za spole&nost tak, Ze k napsanému nebo
natisténému nazvu spoleénosti pfipoji sviij podpis.

Spoleénici:

Mgr. Josef Dvofdk, r.&. 530118/260
Liberec III - Jefab, Americka 587/55, PSC 460 10
Vklad: 2 517 000, - K&
Splaceno: 100 %
Obchodni podil: 1/5

Ivo Koneény, r.&. 790317/3388
Praha, Praha 5, Hlubodepy, Werichova 1145/29
Vklad: 2 517 000,- Ké&
Splaceno: 100 %
Obchodni podil: 1/5

Ing. Petr Sourek, r.&. 650924/1486
Jablonec nad Nisou, Turistickd 4623, PSC 468 01
Vklad: 2 517 000, - K&
Splaceno: 100 %
Obchodni podil: 1/5

Petr Slapak, r.&. 561124/0459

Vypis vyhotoven: 23.03.2011 08:34:29 Strana:

1/2




oddil C, wvlozka 580

Liberec, KryStofovo tdoli 169, PSC 460 01
Vklad: 2 517 000,- K&

Splaceno: 100 %

Obchodni podil: 1/5

Ing. Zdenék Thorovsky, r.&. 531011/035

Jablonec nad Nisou, U Staré Lipy 14, PSC 466 02
Vklad: 2 515 000,- K&

Splaceno: 100 %

Obchodni podil: 1/5

Zdkladni kapitdl: 12 583 000,- Ké
Ostatni skuteénosti:
- Na spolecénost pfeSlo jméni zanikajici obchodni spoleénosti

ORNAMENTS s.r.o., IC: 46711236 se sidlem Jablonec nad Nisou,
Turnovska 22.

Krajsky soud v OUsti nad Labem - pobo&ka Liberec

Cislo vypisu: 3617/2011

Spravnost tohoto vypisu se potvrzuje

Vyhotovil: Adriana Vojtéchova

Vypis vyhotoven: 23.03.2011 08:34:29
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Priloha E

Cislo tvaru:11-0-010

koule

Vyr. €:12/11/311

1124J176

Koule stéibfena, smatena v matu /sort.barev/.

Dekor: na kouli mal. 4 zvinéné vodorovné pruhy §ife cca
Smm &irym leskem. Kontury pruhii linkou plast.bilym
dekorem, syp. 9221 PZJ. Mezi lakovymi pruhy mal. 3x
zubaté psani sokratem, syp. smé&si 50% 5111 posyp
sklenény 100 jemny s 50% 2101 iris jemny.

vel. 7,8 cm
¢.tvaru 11.0.007,8

Zakazka:
12/E-18977

Zalozeno:
23.06.11

Zména: Tisk:
29.06.11

Datum: Podpis: jllumno pro: P '3 Vs’vr\?boce:

Cislo tvaru:11-0-010

koule

Vyr. &:06/11/545

1124J175

Koule stfibfena, smacend v matu /sort.barev/.

Dekor: stfedem koule po obvodu stfikany vodorovny
pruh 3ife cca 3cm barevnym matem /dle obj./. Stredem
koule mal. 3 zvIn&né pruhy v kontufe $ife cca lem, od
zéponky mal. 3 svislé zvin&né pruhy v kontufe stejné Site
a 3 puntiky pod pruhy - vSe plast.bilym dekorem, syp.
9222 PZH. U kazdé spojnice svislého a vodorovného
pruhu mal. 5 listkd sokratem, syp. 9222 PZH. Plochy
viech pruhii /6/ vytfeny sokratem, syp. 6112 balotina 8.

rel. Zdom
é. harw M O.00FF

4

Z o Z

12/E-18991 15.06.11

I Zména: Tisk:

07.07.11

Vyrobce:
Vi

CA

Datum: ij | Urgeno pro:
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