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DT: 338.63(100.2)

Cenova politika vyvoznich firem na
svétovém trhu

Jiti ZEMLICKA®

Zasady, podle nichZ vyrobni, ale i vyvozni firmy v praxi #idi svou cenovou poli-
tiku, patii v soulasné, velmi slozité situaci na zahraniénich trzich mezi nejobtiz-
néjsi procesy rozhodovani a fizeni hospodaiské ¢innosti. Dobra nebo nespravna
rozhodnuti mohou na dlouhou dobu ovlivnit finanéni situaci firem, jejich posta-
veni na zahraniénich trzich a perspektivy dal§iho ekonomického rozvoje.

Rozhodovéni o orientaci cenové politiky se museji opirat o vysledky hlubokych
a stale aktualizovanych analyz vyvoje sou¢asné a perspektivné redlné se rysujici
struktury pozadavkl zahrani¢nich trhii — zakaznikid, vyvoje ménové situace,
moznosti zvy$eni vyroby a odbytu, rozsahu, mozZnosti, zplisobd a miry zvySeni
produktivity prace zavedenim vykonnych a modernich technickych zafizeni
a novych, pokud mozno hospodarnéjsich technologii a technickych procesi tézby
a vyroby, optiméalniho a praktického vyuZiti vyrobnich kapacit, vyvoje jednotli-
vych néakladovych poloZek a jejich struktur na celkovych vyrobnich nakladech,
véetné faktori, které ovliviiuji jejich vysi a vyvoj, mozZnosti dosazitelného zisku,
vyvoje teritoridlni struktury exportu, finanéniho postaveni, velikosti pravdépo-
dobnych avérovych zévazki, rozsahu pribéiného samofinancovani, moZnosti
pripadné ucasti statu na podpofe vyroby a exportu v uréitém ¢ase, rozsahu a teri-
toriu, moZnosti pfipadnych darnovych, celnich, finanénich Glev apod. Je nutné
rovnéz analyzovat postaveni konkurence na trhu, jeji zaméry a opatteni, ktera
pfipravuje pro zlep$eni svého postaveni na zahraniénich trzich.

Je nezbytné provést analyzy dosaZitelné irovné prodejnich cen (jako horni
hranici), usmérfiované situaci na trhu, a Urovné realnych nakladi vyroby a odby-
tu (jako dolni hranici), znaéné ovliviiované vyrobcem (vyvozcem). Ceny museji
v zédsadé kolisat mezi témito dvéma pdly pfi zachovani efektivnosti vyroby a ex-
portu.

Kazda firma musi pracovat ve vyrobé i exportu s nezbytnym vyhledem; musi
orientovat svoji ¢innost tak, aby byla pfipravena na feseni riznych variant vyvo-
je situace na trhu, které mohou v pfistim obdobi ovlivnit jeji postaveni.

Zdkladni koncepce nové politiky must proto vychdzet z tvahy o moZném vy-
voji trhu a o prosperité firmy v nejbliz§ich nékolika letech. Casovy horizont téch-
to avah je zavisly na druhu podnikéani (téZba nebo vyroba hotovych vyrobki,

* Ing. Jit¥{ Zemlidka pisobi jako poradce na federalnim ministerstvu hospodafstvi v Praze.
Ptispévek redakce obdrzela 30. 6. 1992,
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priimysl nebo zemédélstvi, vyroba vice nebo méné investi¢né narotna apod.). Je
o to delsi neZ obvykly primér, oé jsou vyssi investi¢ni naklady vloZené do provo-
zu podniku a oé je delsi navratnost investovaného kapitalu, doba plynulého za-
bezpedeni odbytu soudasnym zboZim na trhu, doba vytéZitelnosti nejproduktiv-
néjsich lozisek, doba exploatace plidy bez velkych nakladG na rekultivaci, varia-
bilita cen na trhu a vliv dalsich &initeld, které piisobi dlouhodobé na efektivnost
celé podnikatelské éinnosti.

Firmy, které se zabyvaji zejména produkci a odbytem surovin, zakladaji kon-
cepci své produkéni, odbytové a cenové politiky na dlouhodobych predpokladech
vyvoje celosvétové ekonomiky tak, aby v prubéhu jejich realizace mohly soucas-
né reagovat na bézné kratkodobé zmény trini situace, tj. zejména na konjunk-
turni vykyvy prodeji a cen na zakladnich surovinovych trzich.

Prosperujici firmy po zvaZeni intenzity pasobeni a Géinnosti vieobecnych ce-
notvornych a fady dalsich specifickych faktori, okolnosti a problémd, jez vyply-
vaji také z charakteru vyroby a prodejii v oborech a odvétvich, v nichZ pracuji,
pfi vytvafeni své cenové koncepce vychazeji z logického a obecné platného prin-
cipu tvorby cen — prodejni ceny v zasadé stanovit tak, aby kryly celkové nakla-
dy na vyrobu a odbyt a zabezpeéily masu zisku v takové vysi, aby zajistila rozsi-
fenou reprodukci véetné vytvafeni nutnych rezerv. Firmy buduji svoji cenovou
koncepci na tom, Ze vyroba a nabidka kvalitniho zboZi musi byt tak velika, sorti-
mentné &lenitd a pohotova, aby odpovidala oéekavanym kratkodobym a perspek-
tivnim poZadavkam trhu pfi cenovych podminkéach, které zabezpeéi dalsi prospe-
ritu firmy a podniti nebo udrzi zdjem zakazniki na sjednavani dalsich obchod-
nich kontrakta.

Cenovd politika musi byt podfizena celkové dlouhodobé rozvojové obchodni
koncepci a hospoddiskym zdmérim firmy a zlepSeni jejiho postaveni na trhu.
Proto museji mit pfisluini pracovnici firmy piesné znalosti a ptedstavy o tom,
jak orientovat zahraniéni obchodni politiku a jak feSit fadu konkrétnich dil¢ich
problémii; mezi né pfedevsim patfi tyto:

— zda si firma hodla udriet své postaveni na trhu nebo jej rozsitit, do které ob-
lasti, kterymi vyrobky, v jakém rozsahu, ¢ase a pomoci jakych komerénich opa-
tfeni;

— jak bude firma &elit opatfenim konkurence cenovymi a necenovymi opatie-
nimi (zvy$enim kvality, urychlenim inovaci a kterych, reklamou, pohotovosti do-
davek, rozifenim vyroby apod.);

— pii jakych investignich, vyrobnich a odbytovych nékladech je firma schopna
zvysit vyrobu pro odbyt, pfi jakych cenach je schopna proniknout na trh konku-
rence nebo alespoii podstatné roziifit na ném svij odbyt, jaké jsou a perspektiv-
né budou alespof hrubé souvislosti mezi riistem technicko-ekonomickych a uzit-
nych parametrii a cenami;

— za jakych cenovych podminek lze zlepsit pozici na trhu, jaky bude pravdépo-
dobny z&sah konkurence k vytladeni dané firmy z trhu (cenovymi opatfenimi, re-
klamou apod.);

— jaky okruh odb2ratelii lze ziskat p#i zvySenych dodavkach a uvaZovanych
cenach (trvali, pfechodni, ptileZitostni apod.) a jaka je jejich bonita;

— jaky je prineip tvorby cen a jejich zmén na pfedpokléadaném odbytovém tr-
hu a které rozhodujici faktory jej ovliviiuji; zda 1ze stanovit nabidkové, cenikove,
katalogové ceny, které by byly platné delsi dobu p¥i poskytovani pfiméfenych ra-
bati, nebo je nutné se operativné a plné pfizpisobit kratkodobym cenovym vy-
kyvim na trhu;

— jaky bude cenovy koeficient pruZnosti nabidky a poptavky pro vyvoz, tj. ja-
ka bude pravd&podobna relativni zména mnozstvi prodavaného zboZi na zahra-
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ni¢nich trzich, kdyz se nabidkova cena zméni v rozsahu, ktery bude firmé nejvice
vyhovovat;

— jak intenzivni jsou cenové vykyvy, jak se projevuje na vyvoji cen sezénnosi,
médnost, jaka je zavislost zmén cen na zméndach svétové vyroby, obchodu a spo-
treby;

— jak je trh nasycen zbozim, jak pohotova miZe byt reakce firmy na nové po-
?adavky trhu; zda lze dosahnout vyssich cen jiZ p¥i zahajeni dodavek, nebo je
nutné nabidkou citlivé reagovat tak, aby nedoslo k poklesu cen;

— pod jaké minimalni ceny nesmi klesnout realiza¢ni ceny, aby podnik nedo-
sahoval ztraty, ev. jaka je vy3e ztrat, jak dlouho a u kterych sortimenti je pro fir-
mu jesté inosna a preklenutelna;

— je udelné pfi uréitych ztratach na trhu nadale si udrzovat dany trh dalSimi
dodavkami zbozi z hlediska perspektivniho postaveni firmy na trhu; jak je nejvy-
hodnéjsi tyto ztraty pfeklenovat vnitrofiremnimi opatfenimi cenového charakte-
ru;

— jaka je nejvhodnéjsi vnitropodnikové tvorba cen pfi dané organizaéni struk-
tufe z hlediska nakupnich moZnosti na vnitinim i zahraniénich trzich;

-- jaka je bonita a renomé firmy na zahrani¢nich trzich a jak lze téchto ukaza-
tel vyuzit pro zvyseni dodévek zbozi a vyvoj cen.

Zptsoby a sméry feseni viech téchto problémi jsou zavislé na ekonomickém
postaveni firmy, jeji ekonomické sile, na organiza¢ni struktufe a zplisobu Ffizeni,
na sortimentni struktufe vyroby a teritorialn{ skladbé exportu, na tom, zda firma
pracuje jen v tuzemsku, nebo zda méa podifizené pobotky v zahraniéi, jaky je zpl-
sob zésobovéani firmy surovinami z tuzemskych zdroji nebo z dovozu, jaky je
vnitropodnikovy systém tvorby cen, je-li firma zdsobovana surovinami z dovozu
pochazejicimi z vlastnich pobo&ek nebo nakupy od nezavislych zahraniénich do-
davateli (i kdyZ jsou jejimi dlouhodobymi partnery).

Didezitymi faktory, které museji firmy p¥i tvorbé cen zboZi uréeného pro vyvoz
respektovat, je to, zda na zahrani¢énim trhu vystupuji jako u€astnici:

— Siroké konkurence, kdy na strané dodavateli vystupuje velké mnozstvi vy-
vozcld a na strané odbérateli velky pocet odbérateli (dovozei),

— silné monopolizovaného trhu, kdy na trhu vystupuje pouze jeden dodavatel
nebo jejich velmi omezeny poéet pii velkém poétu odbératelt (dovozcid),

— velké monopolni konkurence, kdy na velkém dodavatelském trhu vystupuje
vétsi podet velkym firem se zboZim s nepf¥ili§ odlisnym sortimentem z hlediska
kvality a technicko-ekonomickych a uZitnych parametri, které maji obdobé moz-
nosti dal$iho rozvoje,

— oligopoli, kdy na trhu vystupuje mensi potet velkych firem, které pokryvaji
rozhodujici ¢ast svétové spotieby, ale nejsou samy schopny zcela pokryt celko-
vou potfebu trhu,

— ktefi prakticky ve velmi omezeném rozsahu pokryvaji potfeby zahraniéniho
trhu.

Tyto skuteénosti pfedeviim pfeduréuji, zda jednotlivé firmy mohou ovliviiovat
vyvoj zahraniénich trhi, zda na nich mohou vystupovat vice nebo méné samo-
statné nebo zda se na ném mohou projevovat jen jako outsidefi, na které nejvice
dopadaji negativni vlivy vyvoje trhu a ktefi na ném mohou realizovat jen takové
dodavky, které nejsou jiz efektivni pro velké firmy a spoleénosti.

Vzhledem k souasnému vyvoji silné trini ekonomiky (i pfes néktera reguluji-
ci opatfeni naptfiklad na ménovém useku) jsou veskera rozhodnuti firem vidy
spojena s uréitym rizikem z hlediska jejich plné a aspé$né realizace.

V cenové a obchodni politice plati zdsada, Ze &im jsou prizkum a analyzy trha
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a faktoru, které ovliviuji jejich vyvoj, diikkladnéjsi, tim jsou rozhodnuti provadé-
né na jejich zdkladé méné riskantni.

P#i formulovani p¥istupd k tvorbé konkrétnich cen zboZi uréeného pro vyvoz
se vychazi nejtastéji z vyse uvedenych okolnosti a dale uvedenych variantnich
metod a feSeni.

Stanoveni prodejnich cen na irovni cen reprezentativni zahraniéni
konkurence

Tato metoda vychazi z ivahy a pfedpokladu, Ze firma miZe dosdhnout za své
vyrobky, které jsou porovnatelné s konkurenénimi, takové ceny, které odpovidaji
nebo jsou blizké cenové Grovni dosahované rozhodujici konkurenci na zahranié-
nich trzich. Tyto ceny jsou za uréité situace na trhu hornim limitem dosazitel-
nych cen, i kdyz v jednotlivych pfipadech lze dosdhnout cen vyS§sich.

Zasadné jde o stanoveni cen na takové trovni, aby dodavané zbozi bylo s ohle-
dem na postaveni konkurence na trhu prodejné bez mimotadnych opatieni a pfi
splnéni predpokladaného a pro firmu nezbytného zaméru ve vytyéenych cilech
obchodni politiky. Dilezitym ¢initelem v tomto sméru je dosaZeni stanovené mi-
ry zisku. Aby tento pfedpoklad mohl byt na daném trhu plnén, musi firma ¢asto
zhospodarnit vyrobu, racionalizaci vyroby snizit vyrobni nédklady apod.

Zahraniéni trh nuti vyrobni podniky-firmy soustfedit se pfedeviim na snizova-
ni vyrobnich nakladl jako celku a na vytvoteni takového jejich poméru k celko-
vym trzbam (zabezpeCovanych i vhodnou cenovou politikou), ktery by byl co
nejvyhodnéjsi z hlediska ziskovych pomérua.

Za nepfiznivych cenovych a odbytovych podminek dlouhodobého charakteru
nuti uvedené skuteénosti vyrobce snizovat vyrobu nebo téZbu uskuteénovanou za
méné vyhodnych podminek a orientovat se na nejrentabilnéjsi provozy a vyvozy.
Je tomu tak proto, Ze pro firmy je vhodnéj$i regulovat trh omezovanim produkce
mensi nabidkou a usilovat o udrzeni cen nez zachovanim dodévek na neménné
urovni pfi sniZovani cen (k udrzeni poptavky a odbytu). P¥i sniZeni vyroby odpa-
daji prakticky amérné ty vyrobni naklady, které jsou pfimo zavislé na rozsahu
vyroby (suroviny, materialy apod.). Faktické ztraty vznikaji z titulu fixnich na-
kladi a jejich rozdéleni na mensi mnozstvi vyrobeného (vyvezeného) mnozstvi.
Je tomu tak zejména tehdy, kdyZ celkové triby poklesnou pod uroven hodnoty
fixnich nakladt. Tento bod se nazyva bodem ekonomické nebo nakladové rovno-
vahy. Pritom zdkladnim problémem je nalézt takové mnozZstvi vyrobkd, které je
nutné vyrobit nebo vyvézt, aby hodnota trieb neklesla pod hodnotu fixnich na-
kladd. MozZnost poklesu vyroby, ev. vyvozu az na uvedeny bod lze zjistit tak, Ze
od hodnoty nékladi nebo dosahované ceny za jednotku vyroby (100) se odeétou
proménné néklady (30); vzniklym rozdilem se vydéli celkova hodnota fixnich na-
kladd (6 000 : 70). Vysledek dava mnozZstvi vyrobka (85,7), které je tieba vyrobit
nebo vyvézt, aby se hodnota trzeb rovnala hodnoté fixnich nakladi. Jestlize bude
pak vyrobeno nebo vyvezeno vice vyrobki, je jesté dosahovano ziskd, je-li vyro-
ba nebo odbyt nizsi, dosahuje firma ztraty.

Uvedeny postup lze znazornit timto schématem (postupem) (v Kés):

1. cena — proménné nadklady = fixni naklady/kus 100 - 30 =70
2. fixni naklady celkem : fixni naklady na kus 6 000 : 70 = 85,7
3. pocet vyrobki, aby nebylo dosaZeno ztrat = 85,7
4. ovéreni: 85,7 kust krat proménné néklady/kus 85,7-30 = 2571
85,7 krat fixni naklady/kus 85,7 - 70 = 5 999
celkové naklady vyroby (vyvozu) 8 570

pfi vyrobé napfiklad 70 vyrobka by hodnota proménnych néakladid klesla na
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2 100 a fixnich naklada na 4 900, tj. celkem na 7 000, priéemz by jiZ nebyly kry-

ty fixni naklady, protoze by jejich hodnota byla vydélena mensim mnozstvim

vyrobki, a tim by jejich hodnota na jednotku stoupla na uroven, kterou by ne-
bylo moZné promitnout do prodejni ceny

V praxi firmy voli metodu sniZovani cen nebo sniZovani vyroby, ev. vyvozu po-
dle konkrétni situace na trhu v uréitych kombinacich, pficemzZ metoda sniZeni
vyroby je v soutasnosti nejpouzivanéjsi.

Metoda tvroby cen na urovni reprezentativni zahraniéni konkurence je apliko-
vatelna zejména tehdy, kdyz firma pfichazi nové na trh, kdyZ zahraniéni ceny
jsou ovliviiovany oligopolnim postavenim konkurence, kdyZ se na zahraniénich
trzich stfetavaji zajmy vétdiho poctu stejné silnych vyvozed, kdyZz ceny jsou vy-
tvafeny pod vilivem silné konkurence pti relativné velmi nasyceném trhu riizny-
mi sortimenty vyrobkd blizkych technicko-ekonomickymi a uZitnymi parametry,
kdyZ ceny na trzich jsou ovliviiovany velkym poétem faktord, jejichz Géinnost lze
veelku jen tézko odhadnout, apod.

Takto postupuji zejména firmy, které ptichazeji na trh s novymi vyrobky, no-
vymi kvalitami, novymi vyrobkovymi modifikacemi, jez jsou dodavany za vyhod-
néjsich platebnich a dodacich podminek v zajmu ziskani a udrzeni se na trhu, ev.
rozsifeni svého postaveni na ném.

Pi#i stanoveni konkrétni vyse cen postupuji firmy velmi opatrné. Zviast museji
pii pronikani na trh znat pravdépodobnou reakci konkurence, a to z nasleduji-
cich duvodi (viz body a—c):

a) JestliZe stanovi cenu nad urovni cen previddajici konkurence a ta by nenasle-
dovala toto zvys$eni, tj. nepiizplisobila by se mu, i kdyZ by to z hlediska dosahova-
nych ziskid bylo i pro ni na prvni pohled vyhodné, vy$si cena nebude pritahovat
odbératele, pokud parametry daného vyrobku pfi znaéné intenzivni propagaci
a reklamé nebudou pro kupujiciho mimoiadné atraktivni. Nakonec miiZe dojit ke
sniZeni cen na Uroven smérodatné konkurence; zpravidla to maze byt jesté nize,
protoZe jestliZe se ceny, za které nabizela firma zboZi, z riiznych divodi neudrie-
ly, ztrati vyrobek ¢asto divéru odbératelt. To plati obecné o surovinach, ktere ize
zaménit, i o hotovych vyrobcich vyrabénych v mnoha sortimentech, ale blizkych
uZitnych parametrid pro kupujiciho. Ani takto sniZena cena nemusi jesté prilakat
kupujici, protoze ti s ohledem na divody sniZeni ceny mohou oéekavat v pripadé
zajmu dalsi pokles. Tim dochazi ¢asto k Gtlumu odbytu a ztratdm pro vyrobce
(vyvozce). Nastanou-li takové pfipady, je nutné nalézt rychle feSeni v uéinné a Si-
roce organizované propagaci a reklamé orientované na nejvyznamnéjsi prednos-
ti danych vyrobki pied vyrobky konkurence, véetné doplnéni nabidky dal$imi
sluzbami, vyhodnéj$imi platebnimi podminkami, dal§im, tieba po uréitou dobu
bezplatnym servisem apod.

Mnohem snaz$i situaci maji firmy, které na trhu maji jiz dobré renomé a boni-
tu a které jsou znamy jako velmi seriézni a dlouhodobi vyvozci kvalitnich, tech-
nicky dokonalych a provozné spolehlivych vyrobkid doprovazenych pohotovymi
servisnimi sluzbami. I kdyz takové firmy mohou pFijit na trh s novymi vyrobky
o vyraznéji vys§ich cenach, neZ jsou ceny konkurence, nalézaji tyto firmy pro
své vyrobky zpravidla dostateény odbyt za situace, kdy se na trhu neprojevuji vy-
raznéjsi krizové ptiznaky a nadale trva dostate¢na koupéschopna poptavka po
nabizenych vyrobcich nebo surovinach.

Zvyseni cen nedostatkoveho zbozi nebo zbozi s vyrazné lepsimi kvalitativnimi
ukazateli, jeZ sniZuji odbératelim naklady na dalsi zpracovani (napiiklad dodav-
kami obohacovanych rud, rud s mensim mnozstvim Skodlivych pfimési apod.)
nebo jez skytaji vétsi vyuzitelnost ve vyrobnim procesu (zpracovavanim koncen-
trati rud, pelet apod.), mGze vést k riistu poptavky, zvlasté kdyz odbératelé za
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konkrétni situace na trhu naptiklad v dobé hospodarskeho vzestupu ocekavaji
riast cen.

KdyZ finanéné dosti silny vyrobce (vyvozce) prekonal stadium nizsiho odbytu
a v soucasnosti jeho odbyt zadina stoupat i pti zvySengch cenach, dochazi s urci-
tym ¢asovym odstupem ke zvys$eni cen i ze strany konkurence, ktera se postupné
snazi dotahnout na uvedené vyssi ceny.

V piipadech, kdy vyrobci (vyvozei) dodavaji na trh zbozi, jehoz vyrobni cyklus
neni dlouhy, vybudovani nebo rozsifeni vyrobnich kapacit netrva dlouho a neni
prili$ nakiadné pro konkurenci a perspektivné se ukazuje, Ze zahrani¢ni trh ne-
bude delsi dobu soutasnymi dodavkami vysoce kvalitniho zboZi dostate¢né nasy-
cen, miZe byt vys$si cena nadsazena dodavatelem (vyvozcem) v krat$i dobé tak
atraktivni pro konkurenci, Ze bude velmi intenzivné usilovat o rozsifeni vyroby
pro dodavky na zahraniéni trhy. To pro né vytvofi cenové a ziskové vyhodnou si-
tuaci z hlediska soucasného stavu; perspektivné viak tento vyvoj nezajistuje do-
savadni prosperitu pro dodavatele, ktery prvni stanovil vyssi cenu, protoZze na
trhu se brzy objevi zvysena nabidka, ktera bude vytvaret tlak na pokles cen.

Snizeni cen oviem je5té nemusi ve vSech pfipadech vést ke zvySeni poptavky
a nakupt, protoze ty mohou byt ovlivnény rozsahem spotfeby, plynulosti odbéru,
ale i technologii zpracovani (zejména surovin, materiali a polotovarii) a nasyce-
nosti trhu finalnimi vyrobky. které jsou uréujicimi faktory.

b JestiiZe firma pro proniknuti na zahraniéni trh stanovi nizs$i cenu, ne? je ce-
na konkurence, predpoklada, ze niZsi cenou ziska vétsi odbyt a pii mensim zisku
na vyrobek dosahne vétiim odbytem vétsi masu zisku. Konkurence je nucena
prizpiisobit se niz§im cenam — pfi pievaze nabidky nad poptavkou nebo pii vy-
rovnanosti trhu —, éimz v porovnani s dosavadnimi prodejnimi podminkami
ztraceji vichni dodavatelé. Pokud vsak je konkurence dosti silna a ma stabilni
a dlouhodoby okruh odbératel, kterym nezvyS$uje ceny ani v dobé, kdy by pro ta-
kové rozhodnuti byly uréité divody, pak se piesun odbératelG k dodavatelim na-
bizejicim dodavky za niZsi ceny pfili§ neprojevuje a tento dodavatel (vyvozce)
spise trati.

JestliZze se konkurence nepfizplisobi nizsi cené, pak po urcité dobé dodavatel,
ktery niz8i cenu stanovil, postupné zvysuje své ceny na urovefi konkurence, ma-
-li jeho zboZi stejné nebo lepsi kvality a je-li jeho prodej doprovazen kvalitnéjsimi
sluzbami a komerénimi podminkami. To je oviem dosti riskantni zalezitost, ne-
bot za situace, kdy konkurence ma stabilni ceny, miize dojit k znaénému odlivu
odbératelt od dodavatele zvysujiciho ceny pravé k té konkurenci, ktera dodava
zatim jesté za ponékud vyssi ceny, ale tyto ceny jsou dlouhodobéji stabilni.
V praxi mezinarodniho obchodu pii opakovanych dlouhodobych dodavkach odbé-
ratelé davaji prednost stabilnim dodavatelim a jejich stabilnim cenam (viz po-
drobnéji problémy tykajici se cen v dlouhodobych obchodnich kontraktech) i za
situace, kdy novi a dosud nedostate¢né zavedeni dodavatelé nabizeji své vyrobky
nebo suroviny lacinéji.

Stanoveni vyssich nebo nifdich cen, neZ odpovidd cendm konkurence, je vidy
rizikovou zdleZitosti. Proto firmy maji nékolik variant cenové politiky véetné na-
hradnich feSeni pro pfipady. Ze zahrani¢ni trh na nahizené ceny nebude reago-
vat ptiznivé.

¢} Variantou stanoveni cen nové dodavanych vyrobka na trh nebo rozsifeni
soutasnych dodavek je uréeni ceny na urovni reprezentativni konkurence, tj. ce-
ny rozhodujici konkurence s pfihlédnutim jen k rozdilnosti technicko-ekonomic-
kych a uzZitnych parametra zboZi, ktere je na trhu jiz zavedeno. V takovych
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pfipadech by nemeély nastat problémy spojené s niz$i nebo vyssi cenou jako
v predchazejicich dvou pripadech. ZboZi je nutné v tomto piipadé prosazovat
vhodnou propagaci a reklamou soustiedénou piedevsim na vyhodné dodaci
a platebni podminky, kvalitu zboZi a servisni sluzby.

Tento postup je mozny v pripadech, kdy je na trhu silna konkurence velkého
pottu dodavatelid, ktefi dodavaji velmi Elenity sortiment zboZi, jehoZ technicko-
-ekonomické a uzitné parametry se pfilis neodchyluji.

Firmy museji v téchto pfipadech fesit sloZité problémy vzajemnych vazeb od-
bytu a cenovych Grovni na jedné strané a rentabilitu vyroby a vyvozu na strane
druhe.

Tyto pripady mohou nastat zejmena pfi dodavkach surovin a materiald, ale
i hotovych vyrobkd, jejichz technicko-ekonomické a uzitné parametry lze velmi
snadno vvmezit a porovnat, pficemz je stale k dispozici dostateéné kvalitni ceno-
va dokumentace, kterda umoZnuje tato porovnani provadét velmi operativné na
kterémkoliv trhu. Tyto pfipady se zejména projevuji v mezinarodnim obchodé se
surovinami, jejichz ceny jsou kétovany na burzach nebo aukcich a dodavatelé
a odbératelé tyto ceny vyvuzivaji jako zakladni kritérium pro sjednani cen ve vza-
jemnych dodavkéach.

Stanoveni prodejnich cen pFirazkou k nakladam

Metodu stanoveni prodejni ceny piirdzkou k nakladim pouzivaji firmy zejmé-
na tehdy, kdyZ nemuseji prili§ pfihlizet k chovani konkurence a cenu lze stanovit
volnéji tak, aby kryla véechny naklady a zabezpedovala potrebnou vysi zisku. Ty-
to pripady nastavaji pfi monopolnim ovladani trhu nebo v pripadé cenového vid-
covstvi (leaderstvi). Prirazka predstavuje ziskovou marzi poéitanou k vyrobnim
nakladum, ev. k jiné vnitropodnikové zakladné zabezpetujici nutnou soutasnou
i1 budouci prosperitu firmy. Takovou zakladnou miize byt hodnota zakladnich
fondy, hodnota viozeného kapitalu apod.

V praxi je i piesto vySe zisku vét§inou limitovana konkuren¢énimi cenami nebo
prodejnosti vyrobku. S ohledem na tyto skutetnosti museji firmy korigovat i vysi
ziskove pFirdzky.

Jsou-li celkové naklady nizké, je mozné stanovit pfimérené vysokou ptirazku,
i kdyz nebude prekrofena vyrazné nebo vibec cenova uroven konkurenénich na-
hidek. Pfi stanoveni prodejni ceny timto zplisobem je nejvhodnéjsi vychazet za-
sadné z nakladovych pomérii korigovanych o predpokladany vyvoj odbytu a cen
na zahrani¢nim trhu v nejblizsich obdobich.

Vyse cenove piirazky byva zpravidla stanovena na urovni, ktera zabezpeéuje
potfebriou navratnost investiénich prostredki, dotace do pfislusnych vnitropod-
nikovych fondq, stanoveny zpiisob rozdélovani ziskd, moznosti vyplat dividend
apod. Pri tom se pfihlizi i k tomu, aby se prili§ neodchylovala od Grovné, kiera
odpeovidd primérné mire zisku v daném vyrobnim oboru nebo pi#i vyrobé dané
skupiny vyrobki.

Pfi rozpracovani koncepce cenové politiky vychazeji firmy velmi ¢asto z raz-
nych cenovych propoéti. Patti mezi né napriklad propoc¢ty vztahti meznich na-
kladi a trzeb, jejichZ pomoci se hledaji optimalni mnozZstvi vyrobki, které je
nutné pfi nabidkovych cenach vyvézt, aby byly pokryty vyrobni naklady dosaho-
vanymi trzbami — p#i védomi tésné vazby dosahovanych cen na mnozstvi nabi-
zeného zboZi.

U cen surovin velmi ¢asto rozhodujicim a regulujicim éinitelem jsou vedle
konkurenénich cen ceny findlnich vyrobkii neboli cenovd uroven hotovych vy-
robkt, ktera nemtize absorbovat zvysené ceny surovin, materiald, polotovar, ev.
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subdodavek bez naru$eni existujicich vztahi nabidky a poptavky. Cena finalniho
vyrobku milZe na trhu narazet na silnou konkurenci jinych dodavatels, a proto
nemiize reagovat na zvySené ceny materidlovych dodavek. Obdobné je tomu
v pfipadech, kdy finalni vyrobek o stejnych technicko-ekonomickych paramet-
rech je vyrabén ze zaménitelnych surovin, jejichZ ceny jsou niz$i nez ceny klasic-
kych surovin a materiali.

V praxi miiZze vyrobce (vyvozce) stanovit cenu jednotnou procentni pFirazkou
k nakladim na vSechny druhy (sortimenty) zbozi, které vyrabi, nebo diferenco-
vané v zavislosti na tom, které vyrobky hodl4 na trhu preferovat. Na po¢atku do-
davek zbozi na trh mize, ukéaze-li se to itelné, stanovit niZsi cenu pfi nizsi zisko-
vé pfirazce proto, aby se dany vyrobek na trhu uplatnil. Pfitom pfipadnou ztratu
na zisku maZe kompenzovat zvy$enou cenou u vyrobku, ktery je na trhu jiz zave-
den, ma trvaly odbyt a poptavkova tendence je u ného minimalné mirné stoupa-
jici.

Obdobné problémy vyvstavaji zejména u velkych téZebnich spoleénosti, které
téZi a zpracovavaji rudy v riznych teritoriich za velmi rozdilnych geologickych,
téZebnich, technickych a v souvislosti s tim i nakladovych podminek. Tézba za
téchto okolnosti probiha v nékterych provozech za velmi obtiZnych (nakladove
vysokych), v jinych pfipadech zase za velmi vyhodnych podminek, pfiéemz do-
davky na zahrani¢ni trh museji byt uskuteéiiovany za jednotné ceny, které navic
mohou byt v rozhodujici mife uréovany zcela nezavislym zahraniénim trhem.
Proto tézi tyto spole¢nosti i v méné vyhodnych lokalitach, pokud se nepodafi zvy-
it téZzbu ve vyhodné&jsich provozech a tézbu v méné vyhodnych nalezistich ome-
zit, nebo dokonce zastavit.

.

Ostatni skute¢nosti, na které je tieba brat zietel

Dilezitym ukazatelem pfi formulovani cenové politiky a efektivnosti vyvozu
a dovozu velkymi primyslovymi spoleénostmi, které maji své poboéky v zahrani-
¢i, zejména v rozvojovych zemich, je dariovd politika. Ta hraje velmi dalezitou
ulohu v tvorbé vnitropodnikovych cen v pfipadech, kdy spoleénosti maji své sidlo
v jedné zemi a je,ich pobocky, zejména zabyvajici se t&Zbou a zpracovanim rud
nebo vyrobou riznych druhid subdodavek pro finalni vyrobky, v zemi druhé. Spo-
vy$si predpoklady pro vys$si zisky. JestliZze v danych zemich je niz§i zdanéni
ziska (napfiklad k podpotfe rozvoje narodniho primyslu), nez jaké je uplattiova-
no v zemi sidla spole¢nosti, pak spole¢nost v ramei vnitropodnikového ekonomic-
kého fizeni cenové politiky stanovi vysoké prodejni (pfevodni) ceny rud nebo
zpracovanych kovi p¥i jejich vnitropodnikovych dovozech k dal$imu zpracovani
v zemi sidla spoleénosti. Tim pfi nizkych nakladech a vysokych ziscich z nadsa-
zenych cen dosahuji v produkénich zemich vysoké zisky, které jsou zdatiovany
nizkou sazbou. Naopak v zemi sidla spole¢nosti, kde jsou vysoké sazby pro zda-
néni zisku, spoleénost nakupuje za vysoké ceny pfi nizkych ziscich, a tudiz pri
nizké dafiové zakladné. ProtoZe celkové zisky za celkové operace v produkénich
zemich i v zemi sidla spoleénosti jsou dostateéné vysoké, mohou v takovych pii-
padech spoleénosti vyvazejici zpracované suroviny stanovit své odbytové ceny na
ovlivnit vnitrostatni pfedpisy v produkénich zemich, pokud jde o mozZnosti pfevo-
du ziskid do zahrani¢i, potteby dal§iho investovani v produkénich zemich apod.

Dalezitymi ukazateli, které se berou v Gvahu pfi formulovani cenové politiky
a efektivnosti vyvozu, jsou relace vyse ziskl k nékterym vnitropodnikovym hod-
notam, které vyjadfuji rozsah a prosperitu firmy. Jedna se zejména o vztahy
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hodnoty zisku k dosahovanému obratu, k vysi viezeného nebo akciového kapita-
lu, k vyrobnim nékladtm, k pfidané hodnoté, k zakladnim a vyrobnim fondim
apod. Zakladnim ukazatelem je ovSem pomér vyse zisku k celkovym vyrobnim
nakladim, v nichz se projevuje prakticky efektivnost veskeré hospodaiské ¢in-
nosti a Géinnost rozhodnuti ekonomického a technického charakteru uéinénych
vedenim firmy.

Rozdilna je koncepce tvorby cen za situace, kdy vyrobce-vyvozee vystupuje na
svétovém trhu jako monopolni nebo oligopolni dodavatel zbozi.

Monopolni postavent firmy nastava v téch pfipadech, kdy existuje jen jeden
zcela rozhodujici vyrobece a vyvozce pfi dodavkach zbozi na zahraniéni trh (to
neznamena, Ze musi zcela ovladnout celou nabidku na zahraniéni trh, ale musi byt
v takovém postaveni, Ze vsichni ostatni dodavatelé nejsou zdaleka schopni po-
kryt svymi dodavkami koupéschopnou poptavku), kdy odbératel dany vyrobek
nutné potfebuje pro udrzeni chodu svého podniku, nemuze jej ziskat od jiného
dodavatele na vnitfnim nebo zahrani¢nim trhu, neexistuje za dany vyrobek
vhodny zaménitel, stat nezasahuje do vyrobni, obchodni a cenové politiky apod.
V téchto pfipadech monopolni dodavatel mazZe stanovit cenu bez velkého ohledu
na ostatni drobné vyvozce. Za tohoto stavu monopolni cena neni uréena rovnova-
hou nabidky a poptavky. V soucasné dobé velmi rychlé realizace investi¢ni ¢in-
nosti viak nelze stanovit monopolni cenu v libovolné vys$i. Vysoké ceny a zisky
monopolisty upoutavaji zajem ostatnich firem, které se mohou orientovat na tu-
téz vyrobu, pokud samotna vystavba vyrobnich kapacit neni pfili§ nakladna, je
realizovatelna ve velmi kratkém cCase, vyrobky budou na poZadované technické
a kvalitativni Grovni, vyroba bude nakladové a cenové vyhodnéa a vyrobce bude
mit zabezpeceny odbyt na delsi dobu, ktery mu spolu s dosahovanou mirou zisku
zajisti brzkou navratnost investovanych finanénich prostredku.

Existuji ovéem pfipady, kdy velké monopoly stanovi prodejni ceny na velmi
nizké Grovni, tj. prakticky na arovni vyrobnich nakladd, ev. pod ni. Toto opatfeni
je provadéno v téch ptipadech, kdy v ramci vyrobniho programu existuje vyroba,
kter4 kompenzuje pfipadné ztraty. Stanoveni nizkych cen je ov§em odtivodnéno
obchodni politikou, kdy monopol usiluje o vytla¢eni slabsi konkurence z trhu.

Oligopolni postaveni vyrobce-vyvozce nastava tehdy, kdyZz se maly pocet vel-
kych producenti uréitého zboZi vzajemné mléky nebo i pisemné dohodne na pra-
vidlech spole¢ného ndkupu v prodejni a cenové politice, v regulovani nabidky
a v navaznosti na to i na tvorbé a postupu pfi zménach cen. Tyto firmy maji ve
svém oboru objemem svych dodavek na zahrani¢ni trh rozhodujici postaveni
v uspokojovani koupéschopné poptavky; tim mohou dosti intenzivné ovliviiovat
cenovy vyvoj. ProtoZe na trhu vystupuje nékolik velkych firem, které sice nemo-
hou svymi dodavkami plné pokryt potfeby zahraniéniho trhu, ale z nichZ nékteré
by mohly vyrazné rozsifit své postaveni na trhu, museji jednotlivi ¢lenové oligo-
polu velmi bedlivé sledovat vyvoj trhu a chovani svych velkych konkurentd.
V pripadé oligopoli vét$inou existuje na trhu pomérné vyrovnany vztah nabidky
a poptavky. Proto oligopolni trh je charakteristicky relativni stabilitou cen (z cen
se jednotlivym odbérateliim poskytuji individualné dohodnuté rabaty). Oligopol-
ni ceny maji vétsinou sniZujici se trend, protoze i ptes dodrZzovani uréitych pravi-
del ,,cenové hry“ jednotlivymi oligopolisty se dlouhodobéji projevuje jejich snaha
o zvySeni podilu na trhu poklesem cen, jemuz se pfevazné ostatni élenové oligo-
polu piizpisobuji. Za vy%e uvedenych okolnosti jsou oligopolni ceny velmi malo
citlivé na vyvoj vzdjemného vztahu nabidky a poptavky a zejména cenova pruz-
nost nabidky a poptavky je mala.

V soudasné dobé dodavatelé, ktefi pfichazeji na trh s novymi nebo zdokonale-
nymi vyrobky, se zpravidla museji pfizpisobovat situaci na trhu, ovliviiované
hlavné jiZ existujici konkurenci. Vyjimky jsou ojedinélé. Jsou ptedevsim v piipa-
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dech, kdy se na trhu nahle objevi mimoradny nedostatek ur¢itych druha zbozi
(pfedevsim surovin), naptiklad pfi zastaveni produkce v nékteré oblasti, ktera
ma rozhodujici vliv na zadsobovani svétového trhu nezastupitelnymi vyrobky, vli-
vem stavek, havarii ve vyrobé, nepfiznivého pocasi apod. a na trhu se projevi ne-
dostatek nabidky. V takovychto pfipadech vyrobece (vyvozce), ktery ma voiné
vyrobni kapacity, miZe zvysit svou nabidku i pfi zvySenych cenach. Na né ovsem
navazuji v8ichni ostatni dodavatelé.

Velmi citlivym bodem cenové politiky ve viech obdobich ekonomického rozvo-
je je rozhodnuti, zda stanovit pevné ceny a podle vyvoje na trhu z nich poskyto-
vat podle charakteru individualnich obchodl rabaty k podpote a udrfeni zajmu
odbératelu, nebo provddeét velmi pruinou cenovou politiku otevieného charakte-
ru v zavislosti na vyvoji vzajemného vztahu nabidky a poptavky. Rozhodnuti se
pro tu nebo onu variantu zavisi piedev§im na zvyklostech, které se udrzuji na tr-
hu dané komodity, na chovani konkurence a na vzajemnych vztazich mezi doda-
vateli a odbérateli. Moznosti poskytovani srazek z ceny a jejich vySe zavisi obec-
né také na tom, jak intenzivné reaguje nabidka nebo poptiavka na zmény cen.
Cim je cenova pruznost u nabidky nebo poptavky vétsi, tim vétsi je i dana moz-
nost pro poskytovani cenovych rabatu. Vétsi predpoklady pro poskytovani ceno-
vych srazek jsou u hotovych vyrobka neZ u surovin. Ceny surovin jsou obecnéji
publikovany a jejich uroven je Siroce znama. Tyto ceny jsou povazZovany za ob-
Jektivnéjsi pri kotacich pohotového zbozi. Jejich vyse neni zavisla na individual-
riich rozhodnutich jednotlivych dodavatell (zde vylu¢ujeme moznost monopolni-
ho stanoveni cen). Cim jsou svétové trhy konkrétnich komodit vice regulovany,
¢im je vice informaci o jejich vyvoji, tim jsou ceny, které jsou na nich dosahova-
ny, objektivnéjsi; ¢im je celkovy vyvoj svétové ekonomiky rovnomeérnéjsi, tim
Isou ceny sjednavané mezi obchodnimi partnery stabilnéjsi a méné vhodneé pro
poskytovani dvoustranné dohadovanych cenovych rabatt. Naopak: éim jsou zmé-
ny cen kratkodobéjsi (¢asté€jsi) a vyraznéjsi, tim jsou z cenikovych, katalogovych
a jinych druht informativnich cen ¢astéji poskytovany cenové slevy.

Pri narazovém a velmi intenzivnim rastu cen velkého poétu surovin, materiali
a polotovart, ktery ovliviluje zvyseni naklad navazujicich polotovart nebo vy-
robkd u velkého poétu odbérateld, dochazi k obecnému zvyseni cen i finalnich
vyrobkd. V téchto pfipadech rozhodujici vétsina vyrobed (vyvozed) téchto vyrob-
kil nemiiZze utlumit vzestup materialovych nakladi v zisku a dochazi proto
k obecnému cenovému vzestupu. Takovy pFiklad nastal v poslednich desetiletich
v souvislosti s ritstem cen ropy a ostatnich energetickych surovin. Na druhé stra-
né pfi poklesu vychozich cen surovin dochazi k omezenému a velmi pozvolnému
cenovému poklesu finalnich vyrobku. Tento pokles se nejprve projevuje poskyto-
vanim cenovych rabath z platnych cen a pozdéji prechazi do rozsahlejsiho
a obecnéjsiho sniZeni cen.

Pii poklesu cen se snizuje nejprve vy$e zisku jako proménna veli¢ina bezpro-
stfedné zavisla na vysi dosahovanych prodejnich cen a nakladech na vyrobu
a odbyt. Poté je jesté pro vyrobni podnik unosny stav, kdy dosahovana cena ne-
kryje celkovou vysi odpish a uroky z vlastniho investovaného kapitalu. V obou
téchto pFipadech jde jesté o naklady, které nejsou faktickymi vydaji v daném ob-
dobi. Tento ptistup k FeSeni ztrat, ev. jejich inosnosti, je pfijatelny zejména za
situace, kdy jde o kratkodobé duisledky cenového poklesu a kdy vyrobni podniky
zkratily Zivotnost investovaného zatizeni nad obvyklou normu, a tim si vy3§imi
odpisy vytvofily rezervu v niz§im zisku.

Krajni hranici je stav, kdy prodejni cesty poklesnou tak, ze kryji jen naklady,
které jsou spojeny bezprostfedné s vyrobou, kdy kryji pfedeviim jednicové na-
klady a tu ¢ast fixnich naklada, ktera je faktickymi b&Znymi finanénimi vydaji
podniku (ndjemné, rezijni naklady spojené s osvétlenim, otopem apod.).
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Po tuto hranici je mozné jit je§té po kratkou dobu jen v krajnich pripadech,
kdy zastaveni provozu a jeho nové spusténi by bylo nakladnéjsi, nez jsou ztraty
charakterizované v pifedchéazejicim odstavci. Toto jsou omezené pfipady situaci,
do nichZ se miiZze podnik dostat v dobé, kdy se na svétovém trhu zaéina jiZ proje-
vovat uréité oziveni a jde tedy o preklenuti relativné kratkého éasového useku
extrémni krizové situace na trhu omezeného vyrobniho sortimentu. Pokud se na
trhu neprojevuji pfiznaky konjunkturniho zlep$eni situace, je nutné rozhodnout,
zda provoz omezit, nebo zastavit.

Virobni podniky se zpravidla zajistuji fadou opatieni preti ztratam
z cenového poklesu

Mezi nejrozsifenéjsi zphasoby patii ptedeviim:

—- u zpracovatele surovin udrfovdnt pFiméfenych zdsob nakoupenych v pfred-
chozich obdobich za nizké ceny, které jsou ochranou proti pfipadnym disledkiim
extrémniho zvyS$eni nakupnich cen. Tento zpilisob se pouziva zejména v ptipa-
dech, kdy dochazi na trhu k velkému kolisani cen surovin, kdy vyrobni podniky
nejsou schopné podle situace na trhu findlnich vyrobkl promitat zvySené ceny
materialovych hodnot do svych odbytovych cen a kdy by zvysené ceny surovin
pii béznych nakupech znamenaly faktické ztraty;

— u vyrobnich podnikii produkujicich suroviny zadriovdni doddvek na trh
(naptiklad dodavek k nalodéni do pfistavii nebo jejich vyskladfiovani) k udrzeni
napjaté situace mezi nabidkou a poptavkou, a tim ptisobeni na stabilitu vysSich
cen, ev. na jejich rust. Jde o uréitou formu regulace prodejnich cen manipulaci
s plynulosti dodavek;

— sjednavani takzvanych klouzavych cen, kdy prodejni ceny v kontraktech
nereaguji bezprostfedné na vyvoj bezprostfednich zmén cen na trhu. Obchodni
partnefi se dohodnou na systému stanoveni prodejnich cen v navaznosti na vy-
vo] svétovych cen na konkrétnich svétovych trzich (burzach, aukcich apod.). Po-
dle nékolikaletého priméru vyvoje téchto cen za dohodnuté obdobi stanovi pri-
mérné ceny na vzajemné dodavky, které na vyvoj aktuélnich svétovych cen rea-
guji s urtitym Casovy zpozdénim. Stejné tak mohou byt pro dohodnutou dobu
sjednany pevné ceny, které se mohou ménit v pfipadech, kdy se po uréitou dobu
svétové ceny na stanoveném konkrétnim trhu odchyli o dohodnuté procento od
cen, které byly vychodiskem pro sjednani pevné ceny, nebo kdy se v urcité vysi
odchyli od ceny, kterou si oba obchodni partnefi vzdjemné dohodli. Tento systém
tvorby cen se pouZiva nejvice pti sjednavani dlouhodobych obchodnich dohod na
dodavky surovin, jakoZz i nékterych druhi polotovary;

— provddéni terminovych zaji§tovacich obchodd (hedging), kdy se dodavatelé
nebo odbératelé zajistuji proti ztratam z cenového vyvoje pii nakupu nebo prode-
ji surovin tim, Ze s ndkupem soucasné sjednavaji terminovy obchod na prodej
stejného nebo podobného mnozstvi zbozZi za aktudlni cenu. Ztratu, ev. zisk tvofi
pak jen rozdil cen.

Dobra cenova politika je vyslednici promyslené analytické a prognostické pra-
ce, technickych FeSeni a operativniho rozhodovani. Nespotiva jen v dosazeni co
nejvyssich cen a nejvys§iho zisku v soucasnosti, ale ve vytvoreni jesté vhodnéj-
$ich pozic pro vyhodnéjsi postaveni na trhu v pfistim obdobi. Prili§ vysoké ceny
by mohly odradit odbératele od nakupii. Proto po velmi seridéznich analyzach od-
bératelského trhu je nutné stanovit pokud mozno optimalni cenu, ktera s ohle-
dem na kvalitu, technické kvality a doprovodné sluzby spojené s uzitim nabize-
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ného vyrobku pfilaka takovy poéet odbérateli, ktery zajisti dodavateli (vyvozci)
optimalni masu zisku, ale nepfilaka vétsi poéet konkurent nebo vyraznéji nepo-
sili nabidku stejnorodého charakteru.

SUMMARY

Price Policy of Exporting Firms on the World Market

The introductory part of this article characterizes the basic principles which should rule
considerations of possible market developments and the prosperity of a firm in the horizon
of several years. It stresses the necessary inferiority of the price policy to the long-term de-
velopment business policy and to the economic intentions of a firm and to the improvement
of its market position. The article further describes the main variants in formulating the
approach to pricing in case of a price of a particular good for export: to determine sale
prices on the level of representative foreign competition, provisions against losses due the
price decrease, and other facts which should be taken into consideration.

OPRAVA

Prosime ¢tenaie, aby omluvili dvé nepfesnosti v piekladu ¢lanku H.-W. Sinna
,Konkurence mezi narodnimi staty: vychodiska“ (. 8/92 FaU) a vyznaéili si tyto
opravy:
na s. 357, pfedposledni fadek: spojeni ,,trh citrénG” je neadekvatni preklad z an-
glického , market of lemons”. V americké slangové angliétiné ,lemon“ znamena
nekvalitni vyrobek a konkrétné v Akerlofové &lanku nekvalitni ojeté auto. Uvaha
je nasledujici: dva mésice staré ojeté auto musi byt nekvalitni (,,§unka“), protozZe
kdo by po dvou mésicich prodéaval ojety automobil? Za cenu ,Sunky" se prodavaji
i auta, ktera by ndhodou kvalitni byla, a trh bez vnéjsiho standardu kvality se-
lhava. (Rozpoznani kvality ojetého auta trva nékolik dni.) Ostatni odvolavky na
Akerlofav ¢lanek potom davaji smysl.

na s. 360, 6. odstavec: ve spojeni ,,socialni charakter ES* (,,social character of the
EC" — v orig.) mél autor ziejmé na mysli tzv. ,,Social Chapter*, coz je jedna z nej-
vice diskutovanych ¢asti Maastrichtskych dohod. Tato ¢ast harmonizuje systémy
socidlniho zabezpeéeni a naptf. ve Velké Britanii vyvolala velky nesouhlas.

524 Finance a Gvér, 42, 1992, & 10



	Jiří ŽEMLIČKA – Cenová politika vývozních firem na světovém trhu
	Jiří ŽEMLIČKA – Price Policy of Exporting Firms on the World Market

