5. Priprava a realizacia vyvoznej obchodnej operacieTeritorialny komoditny cenovy prieskum. Dokumentaéné a
zmluvné zabezpéenie vyvozu. Dokumenty v zahrarinom obchode — Seky, zmenky. Odkup pdladavok. Miesto
klasickych a elektronickych dokumentov v novych fomach obchodného styku.

Vyvoz — export, jeéinnog’, elom ktorej je predaj T alebo sluzieb do zahtanije najdéleZitejSou
zahrantnoobchodnou operéaciou. ModZetby

- hmotny — suroviny, polotovary, stroje, zariadesjaotrebny T, potraviny

- nehmotny — know-how, patenty, vynalezy, licencigpeské prava

- priamy — vyrobca predava T priamo spotrelute

- nepriamy — pomocou sprostredkovaie obchodnych zastupcov, komisionéarov...
Set hodnoty vyvezeného a dovezeného T krajiny Zadbtlobie (rok) predstavuje obrat ZO. Ak ¥ — vtedy
je obchodna bilancia aktivna. Ak V = D — vyrovnaitichodna bilancia. ¥ D — pasivna obchodna bilancia.

Fazy vyvozu

1. Pripravna - vyvozna obchodna operacia je podstatne zloZitgjS@d'a rizikovejSia ako dovozna
operacie. Pred exportom T do zahéisi treba vyjasti predmet vyvozu a krajinu dovozcu. Seri6zne
zvazt vSetky vyrobné moznosti, redlne mnozstvd T na expwalitu tychto vyrobkov, ich balenie,
adjustaZ a roztné iné skutdnosti.

Vyber krajiny dovozcu zavisi od r6znych okolnostiktoré vplyva:
- celkové mnoZstvo danej komodity
- charakter vyvdZzaného T
- vzdialenos prisludnej krajiny
- klimatické podmienky krajiny
- obyaje naboZenstvo, zloZenie obyJstya ....

Treba oveti aj ekonomické a politické pomery, zakony, predpas dane, obmedzenia, ktoré platia pre dovoz
daného tovaru v krajine importéra.c@éne treba zisij ¢i tato komodita podlieha v SR licémému konaniu.

Prieskum trhu je zakladnou podmienkou realizacie vyvozu T. Réafesa na:

a) komoditny— zameriava sa na nakupné a predajné podmienkigrétoeho T, kvalitu, technické
parametre, cenu, mnozstvo T na tamojSom trhu, p&d¥ch producentov a dovozcov tohto T,
kipyschopnasobyvatdstva a iné. Skimame najma tieto ukazovatele:

- ukazovaté vyroby danej komodity

- ukazovaté predaja danej komodity

- ukazovaté spotreby danej komodity

- ukazovaté cien danej komodity

b) teritoridlny — zbieraju sa Udaje o geografickych, klimatickypledmienkach, surovinovom
bohatstve, p&te a zloZeni obyvalstva, politickych, ekonomickych podmienkach, orgdnii
trhu, priemysle, obchode, legislativefidaych, devizovych, colnych predpisoch...

Prieskum trhu vo vybratom teritériu si méze expomiéobi’ sam, or toutatinnos’ou poveri niektord
Specializovanu firmu. Niekedy je lacnejSie a vyhgidie nechié si urobi’ prieskum odbornikmi. Ulohy
treba zadéakonkrétne a jednoziiae, aby vysledky boli vyuziteé z réznych fadisk.

2. Kontraktaén faza
* Vyber obchodnej metédy
e Zaslanie navrhu obchodnej zmluvy
» Klpna zmluva a jej nélezitosti

3. Realiza&na faza

» Evidencia obchodného pripadu

» Zabezpéenie suvisiacicltinnosti s vyvozom tovaru (preprava, kontrola, paigt)

» Zabezpeéenie expedicie tovaru pbaldodacich leh6t

* Avizovanie a fakturacia

» Zabezpeéenie prevzatia tovaru kupujucim a zaplatenie kipeay

e Uzatvaranie obchodného pripadu (formdlne ivecreklamacia, garancia, pripadné spory:
zavergné vyhodnotenie)



Skor ako podnikatd’ vstupi na zahraniny trh

Zahranény trh ma cely rad zvlastnosti oproti domacemu.tifen, kto chce obchodot/aa zahraginom

trhu, musi si uvedominasledujlice skutoosti:

- obchodnik si musi uvedothize pri obchodovani ide o obchodnyatn medzi'ud’'mi, nie medzi T

- obchodnik sa stava obchodnikom vtedy’ ke uzné okolie

- obchodnik musi denno-denne dokazbvde nie je zbyttnym medztlankom medzi vyrobcom
a spotrebitBom

- obchodnik, aby bol dobre pripraveny, musi na sébtasne pracova(pozZiadavky su V&ni vysokeé; ten
kto chce pdsolgina zahragnom trhu, musi ovladaSirok( Skalltinnosti)

Pri vstupe na zahradny trh si treba uvedomtychtol5 skut@nosti:
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trh je kategoria, ktora nedava Sance amatérom

- ak vstapi na trh mlady obchodnik, tak jeh@iask musi by taky, Ze na prvy obchodny pripad sa
dokladne pripravi, a to po teoretickej i praktickefnke; ,prax je nenahradited”

seridzna firma sa pripravi na vstup na zatiranirh tak, aby sa hdena z&iatku uchytila

vo svete prevlada trh kupujuceho

nie je problémom tovar vyrofjiale za tovar inkasova

firma musi mé k dispozicii zakladné informacie, aby mohla predav

boj s konkurenciou na zahranom trhu je o to tvrdSi, Ze neide #i@m o vdna s@az, v ktorej vyhrava
lepsi, ale pdsobia tu rézne vplyvy

tovar je relativne lacny, ale informacie su drahé

pri ziskani povolenia k zahranio-obchodneginnosti si firma musi premyslie¢o chce zapojenim do
medzinarodnej dby prace ziska

obchodnikom sa firma nestava tym, Ze predava aj&uale tym, Ze vyvolava doveru svojho partnera

. dosta’ sa na zahraémé trhy pre firmu v trhovom hospodarstve nie jd’'aie, ale prostriedkom, ako

realizova tovar, ktory doma nie je realizovéitey

firma predava tovary na zahra&né trhy sama, t. j. bez sprostredkoVate (medzélankov), ak ma
k tomu vyhodné ekonomické a iné dévody

firma, ktord od nas kudpy naSe vyrobok, ma mo#niakyto vyrobok kipli od mnohychdalSich
dodavatéov, z toho teda vyplyva, Ze obchod treba realiZ®aidézne

Vo svete existuju pravidla obchodnej etiky, pra&idl nekalej siazi, a iné obchodné pravidla, ktoré
netreba len poztiaale ich aj dodrziava

v zahranii st vémi citlivy na poruSovanie prav

Pred vstupom na zahradiny trh musi firma zvaat:

» ddvodysvojho vyvozu:

- firma sa chce uvig'sa udrZd na trhu

- firma chce predanadprodukciu

- firma chce ziskidza kazdu cenu devizové prostriedky
- firma chce dosiahnizisk

- tovar sa neda uplathna domacom trhu

- firma vychadza z novej koncepcie predaja

* preco zahranény partner bude kupovaej vyrobky:

- UZitkové vlastnosti tovaru

- cenatovaru vo Yahu k Uzitkovym vlastnostiam

- niZSia cena tovaru oproti cene konkurencie

- politicko-obchodna klima

- obe krajiny st odkadzané na vymenny obchod

- v krajine dovozcu sa chysta zékaz vyroby danéhobkr a iné



