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Úvod

Kolektiv autorù katedry mezinárodního obchodu VŠE v Praze pøedkládá veøejnosti již páté,
aktualizované a rozšíøené vydání odborné publikace Mezinárodní obchodní operace, tøetí
v nakladatelství Grada. Publikace je koncipována nejen jako odborná literatura pro potøeby
vìdecko-výzkumné, ale i jako studijní literatura pro vysokoškolské studenty, kteøí se vìnují
problematice mezinárodního obchodu, a pracovníky firem zamìøených na podnikání v me-
zinárodním mìøítku.
Cílem publikace je seznámit ètenáøe se základními problémy, které musejí exportéøi a im-

portéøi øešit v obchodu hmotným zbožím i v ostatních formách hospodáøské spolupráce se
zahranièím. V míøe nezbytnì nutné se zabývá i nìkterými službami, které bezprostøednì
souvisejí s uskuteèòovánímmezinárodního podnikání i s institucionálním rámcem, který vy-
tváøí podmínky pro jeho realizaci.
Publikace je èlenìna do ètrnácti kapitol. Úvodní kapitola je vìnována strategickým roz-

hodováním o formách podnikání na zahranièních trzích a postihuje východiska pro volbu
jednotlivých forem. Tìžištì publikace tvoøí kapitoly zabývající se provádìnímmezinárodní-
ho obchodu: prùbìhem obchodních operací a uzavíráním kupních smluv a v návazných ka-
pitolách potom obvyklými podmínkami mezinárodních kupních smluv, a sice se zamìøením
na dodací podmínky (INCOTERMS 2000 a nová verze INCOTERMS� 2010), platební pod-
mínky a tvorbu cen. Další kapitoly rozebírají aktivity nezbytné pro realizaci obchodu, ze-
jména celní øízení, problematiku obchodování na vnitøním trhu EU, financování, logistické
zajišťování obchodních operací a pojišťování. Pozornost je vìnována také rizikovosti mezi-
národního podnikání a tvorbì rizikové politiky podnikù. Pøedmìtem výkladu jsou i nìkteré
netradièní obchodní operace vèetnì offsetù, burzovní obchody a obchod nehmotnými statky.
Èeská republika je nedílnou souèástí globální svìtové ekonomiky. Globalizace pøináší

èeským podnikùm nejen øadu možností pro zapojení do mezinárodních podnikatelských akti-
vit, ale je spojena i s urèitými hrozbami, zejména se stále se zostøující konkurencí na meziná-
rodních trzích. Ekonomická krize prokázala zásadní význam zahranièního obchodu pro èes-
kou ekonomiku. Zatímco øadu let byl zahranièní obchod faktorem, který podporoval rùst
HDP, v roce 2009 pøispìl – zejména kvùli snížení zahranièní koupìschopné poptávky a hospo-
dáøskému poklesu na hlavních vývozních trzích – k jeho poklesu.
Pokud si èeské podniky chtìjí udržet mezinárodní konkurenceschopnost, musí nejen vyrá-

bìt kvalitní výrobky, ale také ovládat složitou problematiku mezinárodních obchodních ope-
rací a vycházet z dlouhodobé strategie mezinárodního marketingu. Snahou autorského ko-
lektivu proto bylo poskytnout ètenáøùm, ať z øad odborné veøejnosti, studentù èi pracovníkù
praxe, ucelené informace pro snadnìjší orientaci v možnostech, formách a podmínkách pro
podnikání na mezinárodních trzích.
Vybrané kapitoly této publikace byly zpracovány v rámci dvou výzkumných projektù

IGSVŠE v Praze: F2/3/2010 „Postavení ÈR jako zemì pùvodu zboží a služeb“ a F2/19/2010
„Øešení dopadù finanèní a ekonomické krize na vývozce v ÈR“.
Autoøi by zároveò chtìli podìkovat všem pracovníkùm teorie i praxe, kteøí svými námìty,

radami a doporuèeními pøispìli k vypracování této publikace. Budou vdìèni i za všechny
pøipomínky z øad ètenáøù.
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Summary

A team of authors from the Department of International Trade at the University of Econo-
mics, Prague has prepared the 5th edition of this book. Themain objective is to propose to the
research community, students and practitioners a comprehensive text covering the main fields
of international trade operations, especially in goods, and to explain the main challenges that
exporters and importers have to face in international markets. On one hand, globalization
and recent changes in the international environment provide the opportunity to companies to
develop international activities worldwide as well as offer unprecedented opportunities for
firms. On the other hand, globalization is also linked with many threats, especially intense
international competition. Since 2008, companies have had to face the impact of global eco-
nomic and financial crises. It is mainly organizations with a deep knowledge of export and
import techniques that can pass through these difficult crisis times and potentially even
strengthen their competitiveness for the period of economic recovery.

The book International Trade Operations is organized into fourteen chapters. The main
international market entry strategies are the subjects of the first chapter. Special attention is
paid to export entry mode (agency, distributorship, intermediary contracts, export alliance),
licensing, franchising, outsourcing and direct investment. The core of the book is in the
chapters explaining international transactions: the contract of sale, general conditions of
sale, export documents, delivery terms (Incoterms 2000 and the newest version of Incoterms
2010), payment terms (bill of exchange and cheque, cash in advance, documentary credit,
documentary collection, open account, supply credits), tools for the improvement of security
of international transactions (bank guarantees and others) and pricing policy. The following
chapters complete the scope of export and import activities: financing of international trade
operations by various kinds of credits and trade finance tools (factoring, forfaiting), customs
clearance, EU and internal market, international logistics and insurance. Special attention is
given to risk management, so important in today’s growing uncertainty within the internatio-
nal business environment. The last part of the book is dedicated to so-called special trade
operations. One chapter describes countertrade operations (barter, counter-purchase, buy-
back, cash-back, offsets), another explains international exchange stocks and commodities
business and the last one deals with intangible goods and industrial properties.
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1. Formy podnikání na mezinárodních
trzích

Díky rostoucí liberalizaci mezinárodního podnikatelského prostøedí si mohou podniky volit
stále širší spektrum forem podnikání na mezinárodních trzích. Malé a støední podniky ob-
vykle zaèínají podnikat formou vývozních a dovozních operací, velké firmy kombinují øadu
forem podle zvolené strategie pro cílové zahranièní trhy. Pøi rozvoji mezinárodních aktivit
mohou èeské podniky využít nabídku služeb øady institucí, které se na podporu mezinárod-
ního podnikání zamìøují.

1.1 Služby na podporu mezinárodního podnikání

Stejnì jako ve vìtšinì vyspìlých zemí existuje i v Èeské republice pomìrnì široká nabídka
služeb státu a dalších institucí na podporu exportu. Jedná se napø. o poradenství, vzdìlávání,
informaèní služby, úèast na státem podporovaných zahranièních výstavách a veletrzích, vy-
brané marketingové služby, zvýhodnìné financování, pojištìní rùzných typù rizik apod.

Proexportní politika i podpora podnikání a investic spadají do gesce Ministerstva prù-
myslu a obchodu ÈR (MPO). Toto ministerstvo je zøizovatelem dvou významných agentur,
které poskytují èeským podnikatelským subjektùm øadu služeb. Èeská agentura na podporu
obchoduCzechTrade poskytuje poradenské, informaèní, asistenèní a vzdìlávací služby jak
pro zaèínající exportéry, tak pro podniky, které již na zahranièních trzích pùsobí. Nabízí
napø. služby více než 30 zahranièních kanceláøí (prùzkum trhu, vyhledávání obchodních
kontaktù, ovìøení zájmu o nabídku, organizaci obchodních jednání èi dlouhodobou exportní
asistenci), on-line informaèní služby o exportních pøíležitostech, možnost prezentace v Adre-
sáøi exportérù, úèast na výstavách a veletrzích atp.

Agentura pro podporu podnikání a investic CzechInvest poskytuje zejména informace
omožnostech podpory promalé a støední podnikatele, zodpovídá za implementaci dotaèních
programù financovaných EU a státem, poskytuje poradenství k projektùm, spravuje databá-
ze èeských dodavatelských firem, poskytuje souèinnost pøi realizaci investièních projektù
a zprostøedkování státní investièní podpory i tzv. AfterCare (služby pro zahranièní investory,
kteøí již pùsobí v Èeské republice). MPO podporuje i informaèní služby pro vývozce for-
mou provozování Zelené linky pro export a internetových portálù pro podnikání a export
BusinessInfo.cz aExport.cz. KromìMPO je v oblasti proexportní politiky aktivní iMinis-
terstvo zahranièních vìcí, které zodpovídá za ekonomickou diplomacii realizovanou za-
stupitelskými úøady ÈR v zahranièí èi generálními konzuláty s obchodnì-ekonomickými
úseky a dále Èeskými centry.

Dalšími významnými subjekty, které podporují mezinárodní podnikatelské aktivity èes-
kých podnikù, jsou Èeská exportní banka –ÈEB – a Exportní garanèní a pojišťovací spoleè-
nost – EGAP. ÈEB financuje vývozní operace, jež vyžadují dlouhodobé zdroje financování
za výhodné úrokové sazby. EGAP poskytuje úvìrové pojištìní se státní podporou, a pomáhá
tak èeským exportérùm, investorùm a jejich bankám v pøípadì, kdy pro rizika spojená s fi-
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nancováním vývozu nebo zahranièní investice nenajdou vhodné pojištìní na komerèním
trhu. Prostøednictvím Státního zemìdìlského intervenèního fondu – SZIF – se mohou èeské
potravináøské firmy zapojit do programù na propagaci zemìdìlských produktù na vnitøním
trhu EU i v tøetích zemích a využít i další formy marketingové podpory (propagaèní kampa-
nì, spolupráce pøi prezentaci na zahranièních výstavách a veletrzích, marketingové poraden-
ství a služby, vzdìlání, informace o zahranièní legislativì, pomoc pøi získávání finanèních
prostøedkù pro perspektivní projekty). SZIF také poskytuje informace o trhu se zemìdìlskými
komoditami v Èeské republice, Evropské unii a ostatních zemích. Informaèní služby týkající
se celní problematiky poskytují specializovaná pracovištì Celní správy ÈR – Centrum pro
základní poradenství a informace z oblasti celní a daòové problematiky a dalších kompetencí
Celní správy ÈR a Centrum pro podávání informací o celních sazbách a integrovaném tarifu
Spoleèenství – Taric.

Podporu pøi rozvoji podnikatelských aktivit v zahranièí nabízejí i rùzné svazy a profesní
sdružení.Hospodáøská komora ÈR podporuje vstupy podnikù na zahranièní trhy poskytová-
ním teritoriálních informací, poskytováním informací o podmínkách pro obchod a podnikání
v zahranièí, poskytováním asistenèních služeb, organizací podnikatelských misí a kontakt-
ních akcí atd. Obdobné služby nabízí také Svaz prùmyslu a dopravy èi Národní výborMezi-
národní obchodní komory – ICC Czech Republic.1

Èeské podniky mohou využívat i øadu služeb nabízenýchEvropskou unií. Jedná se napø.
o poradenství o podnikání v rámci EU, které poskytuje celoevropská síť Entreprise Europe
Network (tato síť má celkem 11 poboèek v ÈR), informaèní služby pro podnikání na trzích
tøetích zemíMADB (Market Access Database –Databáze pøístupu na trhy tøetích zemí), Euro-
pean Small Business Portal (Evropský portál pro malé podniky) nebo Your Europe – Busi-
ness (Vaše Evropa – Podniky).

1.2 Faktory ovlivòující volbu formy vstupu
na mezinárodní trhy

Na zahranièních trzích mohou podniky využívat rùzné strategie mezinárodního podnikání.
Pøed rozhodnutím o tom, zda firma zaène samostatnì podnikat na mezinárodních trzích, je
tøeba vyhodnotit jak faktory vnitøní, tak faktory vnìjší. Podnikání na mezinárodních trzích
má celou øadu specifik a je spojeno se znaènými nároky nejen na obchodní, marketingové
a finanèní kapacity, ale vyžaduje i rozšíøení výrobních kapacit, adaptace výrobního sortimentu
podle podmínek cílových zahranièních trhù, a zmìny v oblasti lidských zdrojù, napø. nábor no-
vých jazykovì vybavených pracovníkù se zkušenostmi z oblasti realizace mezinárodního
obchodu èi proškolení zamìstnancù stávajících atp. Proto by si mìl podnik pøed koneèným
rozhodnutím o vstupu na mezinárodní trhy provést analýzu své pøipravenosti na mezinárodní
podnikání. Metodologii, jak si mohou zaèínající vývozci ovìøit pøipravenost na export for-
mou vyplnìní on-line Dotazníku exportní pøipravenosti, nabízí na svých webových strán-
kách napø. CzechTrade.
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Pøi volbì strategie pro cílový trh je vždy nutno zohlednit zvláštnosti a vyspìlost trhu a ce-
lou øadu dalších faktorù. Jedná se zejména o:

� obchodnìpolitické podmínky – celní a devizový režim, kurzová politika, netarifní nástroje
obchodní politiky (technické pøekážky, množstevní omezení, minimální ceny, antidum-
pingová cla, dovozní pøirážky, dovozní depozita atp.);

� ekonomické prostøedí – hospodáøský rùst, míra inflace, míra nezamìstnanosti, rùst prùmys-
lové výroby, vývoj reálných smìnných relací, investic, platební bilance, demografický
vývoj, životní úroveò a dynamika spotøeby;

� politické prostøedí – politický systém, politická stabilita, èlenství dané zemì v regionál-
ních integraèních seskupeních a její politické vazby na další státy, vztah k zahranièním
firmám, korupèní prostøedí, význam zájmových skupin;

� právní prostøedí – stabilita a dùvìryhodnost legislativního prostøedí, podmínky pro zahra-
nièní podnikatelské subjekty, možnost kontroly vlastnictví, možnost nákupu nemovitostí
a pozemkù, devizovì-právní aspekty podnikání zahranièních subjektù, možnost repatria-
ce zisku do zahranièí, øešení sporù pøi podnikání se zahranièím, podmínky pro zamìstná-
vání cizincù;

� charakteristika výrobkù – prùmyslové výrobky, zemìdìlské výrobky, spotøební zboží
krátkodobé èi dlouhodobé spotøeby, dodávky pro veøejný sektor;

� charakteristika obchodního partnera – právní forma spoleènosti, vlastnická struktura, ru-
èení, osoby oprávnìné jednat jménem firmy, postavení na trhu, velikost firmy, reference;

� efektivnost vybrané formy podnikání – pomìr vynaložených nákladù a rizik, návratnost
vložených prostøedkù, pøedpokládaná míra zisku.

Mezinárodní podnikání mùžemít celou øadu forem, jež obvykle èleníme do tøí základních
skupin. Jedná se o vývoz a dovoz zboží a služeb (obchodní operace), formy nenároèné na ka-
pitálové investice (licence, franchising atp.) a kapitálovì nároèné formy vstupu na meziná-
rodní trhy (napø. pøímé zahranièní investice).

1.3 Vývoz a dovoz zboží a služeb

Nejjednodušší formou vstupu na zahranièní trhy, kterou zaèínají obvykle rozvíjet své mezi-
národní aktivity èeské podniky, jsou tradièní vývozní a dovozní operace. Pøi vývozu mohou
firmy využít øadu obchodních metod a spolupracovat na základì smluvních vztahù s rùznými
subjekty – prostøedníky, výhradními prodejci, obchodními zástupci, mandatáøi, komisionáøi
atp. Volba práva pøi uzavírání smluv záleží vždy na dohodì stran.2 V pøípadì výhradního
prodeje a obchodního zastoupení mohou smluvní strany použít vzorové smlouvy Meziná-
rodní obchodní komory (ICC Models Contracts).

1.3.1 Prostøednické vztahy

V mezinárodním obchodì se mùžeme setkat s celou øadou prostøedníkù, tj. subjektù, které
obchodují vlastním jménem, na vlastní úèet a riziko. Prostøedníci prodávají zboží nakou-
pené na základì bìžných kupních smluv (contract of sale) dalším odbìratelùm èi koneèným
spotøebitelùm. Jejich odmìnou je rozdíl mezi nákupní a prodejní cenou, tzn. cenová marže.
Použití služeb prostøedníka mùže být výhodné pro malé a støední podniky, pro nìž je vývoz
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èi dovoz okrajovou záležitostí a zøizování vlastního specializovaného oddìlení by bylo pøíliš
nákladné, popø. pro podniky, jež se zámìrnì soustøeïují na výrobu a pøenechávají obchodní
èinnost specializovaným obchodním firmám, napø. akciovým spoleènostem pro zahranièní
obchod, velkoobchodním spoleènostem èi maloobchodním øetìzcùm.

Hlavními výhodami použití nepøímého exportu jsou nižší náklady obìhu a eliminace rizik
vyplývajících z mezinárodního obchodu (rizik politických, inkasních, kurzových, transfero-
vých èi rizika zmìny poptávky) a možnost vývozu na trhy, které by bylo pøíliš nákladné zpra-
covávat pøímo. Nevýhodami jsou zejména ztráta bezprostøedního kontaktu se zákazníkem,
ztráta kontroly nad další distribucí i nad cenami, za které jsou výrobky prodávány na zahra-
nièních trzích.

Urèitý problém mohou pro podniky pøedstavovat tzv. šedé vývozy a paralelní dovozy.
Jde o vývozy a dovozy bez souhlasu výrobce, které mohou negativním zpùsobem ovlivòovat
realizaci mezinárodní marketingové strategie a poškozovat dobré jméno podniku. Dùsled-
kem mohou být zejména problémy v oblasti cenové politiky (výrobky jsou na zahranièních
trzích nabízeny za rùzné ceny, protože ceny prostøedníka se liší od cen nabízených výrob-
cem) a v oblasti zajišťování doprovodných služeb (neautorizovaný vývozce èi dovozce napø.
nemá dostatek náhradních dílù, není schopen zajišťovat kvalitní servis apod.).

Proti šedým vývozùm je možné se smluvnì bránit. Pokud chce tuzemský výrobce zakázat
vývoz svého zboží, mìl by použít ujednání o omezení prodeje (§ 742–743 OZ),3 ve kterém
se prodávající zavazuje, že nebude urèité zboží prodávat urèitému okruhu zákazníkù nebo
do urèitého státu, anebo že dané zboží bude prodávat jen v omezené míøe nebo za podmínek
stanovených v ujednání. Toto ujednání musí mít písemnou formu a jeho platnost závisí na
platnosti kupní smlouvy, jejíž je souèástí nebo v souvislosti s níž bylo ujednání o omezení
prodeje smluveno.

Ujednáním o zákazu dalšího vývozu (§ 739–741 OZ), tj. reexportu, se firmy brání proti
paralelním dovozùm. V praxi se vyskytuje buï absolutní zákaz vývozu mimo území Èeské
republiky, nebo omezený zákaz dalšího vývozu. Rozsah zákazu záleží na marketingové stra-
tegii zahranièního partnera, který nemá zájem, aby se jeho zboží dostávalo na zahranièní
trhy bez jeho kontroly. Dovozci je obvykle zøejmé, že ujednáním o zákazu dalšího vývozu se
zavazuje pøímo, že sám zboží dále nevyveze. Nìkdy si však neuvìdomuje, že se zavazuje
i nepøímo, protože jeho povinností je zabránit dalšímu vývozu zboží i dalším nabyvatelùm,
a pokud si to vývozce bude pøát, bude povinen na vyzvání prokázat, kde se zboží nalézá,
pøíp. že bylo spotøebováno, aniž by bylo vyvezeno. Kupující by byl samozøejmì povinen na-
hradit vývozci škodu zpùsobenou porušením závazku, a to i když by ji nezpùsobil pøímo
sám, ale zboží by vyvezl subjekt, kterému je on sám prodal.

1.3.2 Smlouvy o výhradním prodeji

V nìkterých pøípadech mùže podnik vstoupit na zahranièní trh díky uzavøení smlouvy o vý-
hradním prodeji, která je v praxi mezinárodního obchodu èasto oznaèována jako smlouva
o výhradní distribuci (exclusive distributorship contract). Smlouvou o výhradním prodeji
(§ 745–749 OZ) se dodavatel zavazuje, že zboží urèené ve smlouvì nebude v urèité oblasti
dodávat jiné osobì než odbìrateli, tj. výhradnímu prodejci. Ve smlouvì musí být vyhrazena
oblast a druh zboží a obchodní zákoník pøedepisuje pro tuto smlouvu písemnou formu. Jde
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o rámcovou smlouvu. Jednotlivé dodávky se pak realizují na základì samostatných kupních
smluv.

Pokud není stanoveno, na jakou dobu se smlouva o výhradním prodeji uzavírá, pak dle
obchodního zákoníku ÈR zaniká po uplynutí jednoho roku od jejího uzavøení. Pokud ze
smlouvy vyplývá, že ji strany zamýšlely uzavøít na dobu neurèitou a nesmluvily výpovìdní
lhùtu, mùže ji kterákoli ze stran ukonèit výpovìdí, jež nabývá úèinnosti ke konci kalendáøní-
ho mìsíce následujícího po mìsíci, v nìmž byla výpovìï doruèena druhé stranì.

Dodavatel mùže odstoupit od smlouvy, pokud výhradní prodejce odebírá zboží od jiného
dodavatele, aèkoli mu toto právo nebylo ve smlouvì pøiznáno, nebo pokud nedodrží èasové
rozvržení odbìru zboží. Nemá však nárok na náhradu škody. Pokud dodavatel v rozporu se
smlouvou dodá zboží jiným odbìratelùm, pak má právo odstoupit od smlouvy i výhradní
prodejce. V tom pøípadì není podle obchodního zákoníku nárok na náhradu škody vylouèen.

Pøi koncipování smlouvy o výhradním prodeji je možné vycházet i ze vzorové smlouvy,
kterou vypracovala Mezinárodní obchodní komora v Paøíži. Jedná se o tzv. ICC Model Dis-
tributorship Contract s podtitulem Sole Importer – Distributor. Použití této vzorové smlou-
vy je vhodné pouze v pøípadì, že distributor plní úlohu velkoobchodu a splòuje následující
pøedpoklady:4

a) distributor prodává nakoupené zboží na tuzemském trhu, a proto odpovídá i za propagaci
a organizaci distribuèních cest na smluvnì stanoveném území;

b) má na vymezeném smluvním území výhradní postavení, tj. obvykle výhradní právo na
dovoz zboží;

c) jedná se o dlouhodobý smluvní vztah, založený na stanovených podmínkách spolupráce,
nikoli o jednorázový dovoz;

d) dlouhodobý vztah je založen na vzájemné loajalitì smluvních stran, což obvykle zname-
ná závazek distributora neprodávat výrobky konkurence;

e) distributor prodává znaèkové zboží.

Smlouva o mezinárodní výhradní distribuci by mìla obsahovat: vymezení smluvního
území a zboží, ustanovení, že smluvní strany uzavírají smlouvu „v dobré víøe“, stanovení
povinností distributora, konkurenèní doložku, zpùsob, jakým bude prodej organizován,
ustanovení o reklamních aktivitách a úèastech na výstavách a veletrzích, dodací a platební
podmínky, roèní obrat, ustanovení o pøípadném využití dalších obchodních mezièlánkù,
vzájemnou informaèní povinnost, dohodu o maximální výši prodejní ceny (vývozce nesmí
diktovat výši cen, protože by se mohl dostat do rozporu s principy volné soutìže), zákaz dal-
šího vývozu, ustanovení o využívání ochranných známek, závazek mlèenlivosti, vymezení
podmínek pro skladování, poprodejní servis a pøípadné další služby, závazek dodavatele
o výhradním prodeji (nesmí být v rozporu s pravidly volné soutìže), možnost event. pøímého
vývozu pro stanovené zákazníky a další smluvní podmínky, napø. podmínky pro pøedèasné
ukonèení smluvního vztahu, odškodnìní za poškození dobrého jména, postupy po ukonèení
smlouvy, zpùsob øešení sporù a pøíslušnost práva.

Výhodou použití služeb výhradního prodejce – v pøípadì smluvního vztahu se zavede-
nou, solidní firmou – mùže být dobrá distribuce výrobkù v zabìhnutých distribuèních ces-
tách vèetnì zabezpeèení potøebných služeb a skuteènost, že výrobce mùže proniknout i na
vzdálené trhy, eventuálnì na trhy, na kterých nepøedpokládá pøíliš vysoký obrat, avšak chce
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na nich být pøítomen za pomìrnì nízkých nákladù a rizika. Vzhledem k tomu, že distributor
kupuje zboží na svùj vlastní úèet, je omezeno i riziko platební neschopnosti èi nevùle koneè-
ných zahranièních zákazníkù. Výhradní distribuce mùže být spojena i s urèitými nevýhodami.
V pøípadì, že výhradní prodejce pøecení své síly a není schopen zajistit širokou distribuci
zboží, mùže výhradní smluvní vztah znamenat zablokování vstupu na zahranièní trh, protože
výhradní prodejce je jediný subjekt, který má právo zboží na daný trh dovážet. Proto se èasto
ve smlouvách o výhradním prodeji objevuje doložka, v níž se výhradní prodejce zavazuje
k minimálnímu nákupu, tj. k odbìru alespoò minimálního množství zboží, které zajistí dosta-
teèný obrat na daném trhu. Další nevýhodou je, stejnì jako u prostøedníka, ztráta bezprostøed-
ního kontaktu s trhem a velká samostatnost výhradního prodejce.

Dodavatel sice mùže na daném trhu provádìt prùzkum trhu a realizovat vlastní komuni-
kaèní politiku, avšak vìtšinou má zájem realizovat mezinárodní marketingovou strategii
i v dalších oblastech, a to zejména v oblasti poskytovaných služeb a v oblasti cenové politiky.
Proto se v nìkterých pøípadech snaží sjednat ve smlouvì, že výhradní prodejce bude zboží
nabízet za ceny dohodnuté, a v takovém pøípadì dostává výhradní prodejce smluvnì stano-
venou odmìnu. Tato klauzule umožòuje firmì realizovat jednotnou cenovou strategii v ce-
lém regionu. Problém mùže nastat v nìkterých zemích, kde legislativa nepøipouští podobné
dohody o cenách, které jsou v rozporu s principem volné soutìže (napø. v zemích EU není
možné vyžadovat souhlas distributora s tím, že bude respektovat prodejní ceny stanovené
dodavatelem a vyžadovat tyto ceny na svých zákaznících).

1.3.3 Obchodní zastoupení

Podstatou zastupitelské èinnosti (commercial agency) je vyvíjení aktivit, které vedou k uzaví-
rání rùzných typù smluv. Jedná se jednak o zajištìní pøíležitosti k uzavøení smlouvy a jednak
o sjednávání a uzavírání obchodù jménem zastoupeného a na jeho úèet. Rozdíl mezi obchod-
ním zastoupením a prostøednickými vztahy spoèívá v tom, že zástupci vyhledávají pøíleži-
tosti pro uzavírání obchodù a jejich odmìnou je vìtšinou provize, prostøedníci (distributoøi,
prodejci) zboží nakupují na vlastní úèet a prodávají je dalším obchodním partnerùm.

Hlavním problémem obchodního zastoupení v mezinárodním obchodì je neexistence
jednotné mezinárodní právní úpravy zastupitelských vztahù. Legislativní úpravy rùzných
zemí svìta vykazují v otázce právního postavení obchodních zástupcù znaèné rozdíly a vmno-
ha pøípadech obsahují zvlášť podrobná ustanovení, kterými se vztahy mezi zastoupeným
a zástupcem øídí.

Vybudování kvalitní zastupitelské sítì v zahranièí je velmi obtížné, ale právì kvalita této
sítì èasto rozhoduje o úspìchu podniku na zahranièních trzích. Proto by mìly podniky vìno-
vat výbìru obchodních zástupcù mimoøádnou pozornost. Je tøeba si uvìdomit, že obchodní
zástupce je, na rozdíl od vývozce, na zahranièním trhu bezprostøednì pøítomen a je de facto
reprezentantem zastoupeného. Pokud nepracuje kvalitnì a neorientuje se dobøe v problema-
tice vyvážené komodity, mùže negativnì ovlivnit jméno èeského vývozce v zahranièí. Navíc
mohou být zastupitelské smlouvy v urèité situaci pøímo brzdou vstupu na zahranièní trh.
Mohou být totiž použity nekalými konkurenty. Zástupce pak nevyvíjí dostateènou èinnost,
kterou èasto zdùvodòuje recesí na trhu nebo tím, že výrobky vývozce mají u zákazníkù nedo-
brou image. Protože nárok na provizi je obvykle vázán na realizaci smlouvy, neplatí podnik
sice zástupci provizi, ale také na daný trh nevyváží.

V tradièním pojetí mezinárodního obchodu není zástupce vùèi zastoupenému v podøíze-
ném postavení a není v zamìstnaneckém pracovnìprávním vztahu. Existují však i zemì, kde

� Mezinárodní obchodní operace18



mají zástupci – zejména pokud vykonávají èinnost jako fyzické osoby – ze zákona status za-
mìstnance. Proto je tøeba vìnovat pøípravì smluvního zajištìní zastupitelských vztahù znaè-
nou pozornost.

Èeský obchodní zákoník (OZ) rozlišuje mezi smlouvou o zprostøedkování a smlouvou
o obchodním zastoupení. Pøedmìtem smlouvy o zprostøedkování je jednorázové zprostøed-
kování. Smlouvou o zprostøedkování (§ 642–651 OZ) se zprostøedkovatel zavazuje, že bude
vyvíjet èinnost smìøující k tomu, aby zájemce mìl pøíležitost uzavøít urèitou smlouvu s tøetí
osobou, a zájemce se zavazuje zaplatit zprostøedkovateli úplatu (provizi). Nárok na úhradu
nákladù spojených se zprostøedkovánímmá zprostøedkovatel vedle provize jen tehdy, pokud
to bylo výslovnì sjednáno. Tento smluvní typ se používá èasto v oblasti služeb, na burzách,
pøi jednorázových obchodech nebo pøi ovìøování zprostøedkovatelù.

Smlouvou o obchodním zastoupení (§ 652–672a OZ) se obchodní zástupce jako nezá-
vislý podnikatel zavazuje dlouhodobì pro zastoupeného vyvíjet èinnost smìøující k uzavírání
urèitého druhu smluv nebo sjednávat a uzavírat obchody jménem zastoupeného a na jeho
úèet. Smlouva o obchodním zastoupení musí mít písemnou formu. Nevyplývá-li ze smlouvy
nìco jiného, jde o nevýhradní zastoupení a zastoupený mùže používat služeb jiných zástupcù,
stejnì jako obchodní zástupce mùže zastupovat i jiné osoby nebo uzavírat obchody, jež jsou
pøedmìtem zastoupení, na vlastní úèet nebo na úèet jiné osoby. Zvláštním typem smlouvy
o obchodním zastoupení je výhradní obchodní zastoupení. Pokud bylo sjednáno výhradní
zastoupení, pak je zastoupený povinen ve stanovené územní oblasti pro urèený okruh obchodù
nepoužívat jiného obchodního zástupce a obchodní zástupce není oprávnìn v tomto rozsahu
zastupovat jiné osoby nebo uzavírat obchody na vlastní úèet èi na úèet jiné osoby. Zastoupený
je oprávnìn uzavírat obchody bez souèinnosti výhradního zástupce, ale musí si uvìdomit, že
je povinen, pokud smlouva nestanoví nìco jiného, platit z tìchto obchodù výhradnímu zá-
stupci provizi tak, jako kdyby tyto obchody byly uzavøeny s jeho souèinností. Zaèínající vý-
vozce nemùže obvykle požadovat smlouvu o výhradním zastoupení, protože není schopen
garantovat zástupci dostateènémnožství i velikost zakázek, na nìž je vázána provize zástupce.

Vzhledem k tomu, že využití èeského obchodního zákoníku pøi uzavírání smluv se zahra-
nièními zástupci není pøíliš obvyklé, mohou vývozci využít Vzorovou smlouvu Meziná-
rodní obchodní komory o obchodním zastoupení (ICC Commercial Agency Contract).
Vzorovou smlouvu je vhodné používat zejména pøi uzavírání smluv se zastupitelskými fir-
mami a obdobou samostatnì výdìleènì èinných osob (self-employed commercial agent),
které zprostøedkovávají prodej zboží. Vzorová smlouva nebyla koncipována pro oblast slu-
žeb (service agent), pro oblast dovozu (buying agent, purchasing agent) a není vhodná pro
zástupce, kteøí pracují pro firmu v zamìstnaneckém pomìru (salaried commercial represen-
tative).

Ve smlouvì o obchodním zastoupení musí být vždy vymezeny smluvní strany, tj. zastou-
pený (principal) a zástupce (agent), a její pøedmìt. Vymezení pøedmìtu vychází ze strategie
zastoupeného pro daný zahranièní trh. Znamená urèení šíøe výrobkù, které bude zástupce na
vymezeném trhu nabízet. Zastoupený mùže svìøit zástupci celý výrobní sortiment, ale mùže
také specifikovat formou seznamu nabídkový list, napø. proto, že nìkteré výrobky chce
prodávat pøímo anebo spolupracuje na trhu s jinými subjekty (napø. pro prémiový segment
využívá výhradní prodej). Vzhledem k tomu, že na zahranièním trhu firmy vìtšinou spolu-
pracují s více zástupci, je tøeba pøesnì vymezit území, za které zástupce odpovídá. Nesmí se
stát, že stejné zákazníky oslovují rùzní zástupci proto, že teritorium jejich pùsobnosti nebylo
dostateènì vymezeno.
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Zástupci by mìli soustavnì zprostøedkovávat obchody ve vymezené oblasti a zajistit do-
sažení urèitého minimálního obratu za stanovené období. Je nutné, aby pøi svém pùsobení
respektovali sjednané podmínky, øídili se pokyny zastoupeného a hájili jeho obchodní zájmy.
Zástupci sami kupní smlouvy neuzavírají, pokud k tomu nemají výslovné zmocnìní zastoupe-
ného. Bez souhlasu zastoupeného také nejsou oprávnìni inkasovat platby. Rozhodnutí o tom,
zda bude kupní smlouva uzavøena, èi nikoli, záleží pouze na zastoupeném, avšak zastoupený
by nemìl bezdùvodnì a opakovanì odmítat zprostøedkované obchody. Ve smlouvì by mìly
být øešeny i vztahy ke konkurenèním firmám. Zástupce nesmí zprostøedkovávat obchody,
vyrábìt èi distribuovat zboží, které pøímo konkuruje nabídce zastoupeného, a mìl by pøedem
informovat zastoupeného o aktivitách, které bymohly mít souvislost s pøedmìtem smlouvy.

V nìkterých pøípadech mohou zástupci poskytovat i služby, napø. poradenské, servisní,
udržování skladù náhradních dílù a skladování výrobkù èi vyøizování reklamací. Rozsah po-
dobných povinností zástupce by mìl vždy být co nejpøesnìji vymezen ve smlouvì a mìla by
v ní být souèasnì stanovena i výše odmìny nad rámec provize, kterou by mìl zastoupený
hradit zástupci za dané služby. Dùležité je i vymezení rozsahu propagaèních aktivit, a to
vèetnì užívání obchodní známky a dalších firemních symbolù zastoupeného. ICC vzorová
smlouva napø. øeší i nutnost souhlasu zastoupeného s reklamou na internetu.

Zástupci plní dùležitou informaèní funkci. Jejich povinností je informovat o vývoji na
trhu a o všech okolnostech dùležitých pro zájmy zastoupeného.Mìli by navazovat spojení se
spolehlivými a bonitními partnery a spolupùsobit pøi realizaci uzavøených obchodù. Zástupci
obvykle neruèí za splnìní závazkù tøetí strany. Pokud se ve smlouvì zástupce k ruèení zaváže,
má nárok na zvláštní odmìnu – delcredere.

K hlavním povinnostem zastoupeného patøí informovat zástupce o všech skuteènostech
dùležitých pro jeho èinnost (napø. o vlastních komunikaèních aktivitách na daném zahraniè-
ním trhu, o pøípadných problémech s dodávkami, o tom, zda bude èi nebude realizovat
zprostøedkované obchody). Zastoupený je také povinen poskytnout zástupci potøebné pod-
klady a pomùcky, napø. ceníky, katalogy, vzorky atp., a samozøejmì uhradit provizi. Výše
provize by dle ICC mìla být stanovena na základì dosažené fakturované prodejní ceny (bez
DPH a dalších daní, dávek a poplatkù) a také bez zapoèítání dodateèných nákladù (napø. na
balení, skladování, pøepravu, pojištìní atp.) a mìla by být splatná po zaplacení kupujícím.
Obchodní zákoník v § 659 uvádí: „(1) Obchodní zástupce má nárok na provizi sjednanou, ji-
nak odpovídající zvyklostem podle místa jeho èinnosti a s ohledem na druh zboží, jehož se
týká smlouva o obchodním zastoupení. Nejsou-li takové zvyklosti, má obchodní zástupce
právo na rozumnou odmìnu, která pøihlíží ke všem okolnostem uskuteènìného úkonu. Každá
èást odmìny, která se mìní podle poètu a hodnoty obchodních pøípadù, je považována za
složku provize. (2) Nárok na úhradu nákladù spojených se svou èinností má obchodní zá-
stupce vedle provize, jen když to bylo sjednáno a nevyplývá-li ze smlouvy nìco jiného, jen
když mu vznikl nárok na provizi z obchodu, kterého se náklady týkají. (3) Nárok na provizi a na
smluvenou úhradu nákladù nevzniká v pøípadech, kdy obchodní zástupce byl pøi uzavírání
obchodu èinný jako obchodní zástupce nebo zprostøedkovatel pro osobu, s níž zastoupený
uzavøel obchod.“

Smlouva o obchodním zastoupení mùže být uzavøena na dobu urèitou anebo neurèitou.
Závazek obchodního zástupce zaniká uplynutím doby, na kterou byla uzavøena smlouva.
Jestliže po uplynutí této doby se strany smlouvou dále øídí, mùže se napø. podle èeského prá-
va zmìnit na smlouvu uzavøenou na dobu neurèitou. U smlouvy na dobu neurèitou by mìla
být uvedena výpovìdní lhùta. Za urèitých okolností, napø. pøi závažném porušení smluvních
podmínek, mùže být smlouva o obchodním zastoupení ukonèena i pøedèasnì. Po ukonèení
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smlouvy je zástupce povinen vrátit všechny materiály a dokumenty. Obchodní a odborné ta-
jemství jsou zástupci povinni zachovávat i po ukonèení smlouvy o obchodním zastoupení.

V pøípadì výpovìdi smlouvy ze strany zastoupeného stanoví mnohé zákony právo na od-
škodnìní. Právo na odškodnìní øeší i ICC vzorová smlouva. Podle ní zástupce mùže získat
odškodnìní maximálnì ve výši roèní provize anebo je ve smlouvì stanoveno, že na odškod-
nìní nemá nárok. V nìkterých zemích však není možné nárok na odškodnìní vylouèit (napø.
v Nìmecku, ve Francii i v ÈR). Ustanovení tohoto typu (mùže se jednat o odškodnìní za
ztracenou klientelu èi za investice, které zástupce uèinil po dohodì se zastoupeným)mají za-
mezit tomu, aby zastoupený pouze využil zástupce k vybudování své distribuèní sítì a pak
s ním bez odškodnìní ukonèil smlouvu. Mezinárodní obchodní komora doporuèuje øešit
spory formou arbitráže podle jejích pravidel (ICC ADR Rules). V nìkterých zemích však
není využití mezinárodní arbitráže pøípustné. V takovém pøípadì se strany musí øídit legisla-
tivou platnou v zemi pùsobení obchodního zástupce.

1.3.4 Smlouva mandátní

Mandátní smlouvou (§ 566–576OZ) semandatáø zavazuje, že promandanta na jeho úèet za-
øídí za úplatu urèitou obchodní záležitost uskuteènìním právních úkonù jménem mandanta
nebo uskuteènìním jiné èinnosti, a mandant se zavazuje zaplatit mu za to úplatu. Mandátní
smlouva se uzavírá pouze mezi podnikateli.

Z mandátní smlouvy nevyplývá pøímo oprávnìní mandatáøe jednat za mandanta ve vzta-
hu ke tøetím osobám. Pokud vyžaduje zaøízení záležitostí uskuteènìní právních úkonù jmé-
nem mandanta, je mandant povinen vystavit vèas mandatáøi písemnì plnou moc. Ve smlouvì
je nutné vymezit obchodní záležitosti, které má mandatáø zaøídit, a to buï uskuteènìním urèi-
tých právních úkonù (napø. zmocnìní èinit právní úkony spojené s vyøizováním reklamací èi
celního odbavení), nebo urèitou praktickou èinností (získávání bankovních informací apod.).

Mandatáø musí postupovat s odbornou péèí, podle pokynù mandanta a v souladu s jeho
zájmy a musí pøedat mandantovi bez zbyteèného odkladu vìci, které za nìho pøi vyøizování
záležitosti pøevzal, a to i tehdy, pokud byly tyto vìci zhodnoceny více, než bylo sjednáno ve
smlouvì.

Mandant je povinen pøedat vèas potøebné vìci a informace. Je-li tøeba, musí vystavit man-
datáøi plnou moc. Dále musí zaplatit úplatu. Pokud není ve smlouvì uvedeno nìco jiného,
vznikne mandatáøi nárok na úplatu, když øádnì vykoná èinnost, ke které byl povinen, a to
bez ohledu na to, zda pøinesla oèekávaný výsledek èi nikoliv. Mandatáø neruèí za splnìní zá-
vazku pøevzatého tøetí osobou. Pokud ano, má nárok na delcredere.

1.3.5 Komisionáøská smlouva

Komisionáøskou smlouvou (§ 577–590 OZ) se komisionáø zavazuje, že zaøídí vlastním jmé-
nem pro komitenta na jeho úèet urèitou obchodní záležitost, a komitent se zavazuje zapla-
tit mu úplatu. Komisionáøská smlouva se od smlouvy mandátní odlišuje tím, že mandatáø
jedná jménem mandanta a komisionáø jedná jménem svým.

Zákon nepøedepisuje pro komisionáøskou smlouvu písemnou formu. Podstatnými náleži-
tostmi jsou urèení stran, tj. komisionáøe a komitenta, a stanovení pøedmìtu smlouvy.

Komisionáø uzavírá smlouvy vlastním jménem, ale na úèet komitenta. Protože komisio-
náø smlouvu pøímo uzavírá, je povinen pøevést na komitenta bez zbyteèného odkladu práva
získaná pøi zaøizování dané záležitosti a vydat mu vše, co získal, a komitent je povinen vše
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pøevzít. Po zaøízení záležitosti a po oznámení výsledku a vyúètování má komisionáø nárok
na úplatu, v mezinárodním obchodì èasto nazývanou komise. Zároveò s úplatou je komitent
povinen uhradit komisionáøi náklady, které nutnì nebo užiteènì vynaložil pøi plnìní svého
závazku. Mùže jít napø. o náklady na skladování a dopravu. Pokud dojde k pochybnostem,
má se za to, že v úplatì je obsažena i úhrada nákladù.

Ve smlouvì je tøeba rovnìž urèit, zda komisionáø odpovídá za splnìní závazku tøetí osobou.
Komisionáø obvykle neruèí za splnìní závazku. Jestliže však osoba, se kterou komisionáø
uzavøel smlouvu pøi zaøizování záležitosti, poruší své závazky, je komisionáø povinen na
úèet komitenta splnìní tìchto závazkù vymáhat, nebo – jestliže s tím komitent souhlasí – po-
stoupit mu pohledávky odpovídající tìmto závazkùm. Splnìní povinností totiž podmiòuje
vznik nároku komisionáøe na odmìnu. V pøípadì, že komisionáø ruèí za splnìní závazkù, má
nárok na delcredere. Závazek o ruèení je tøeba sjednat písemnì.

V komisionáøské smlouvì jsou obvykle uvádìny následující povinnosti komisionáøe: jed-
nat s odbornou péèí podle pokynù komitenta (od podmínek stanovených komitentem se
mùže komisionáø odchýlit pouze tehdy, je-li to v zájmu komitenta a nemùže-li si vyžádat
jeho vèasný souhlas), informovat o všech dùležitých okolnostech, podat zprávu o výsledku
provedené èinnosti a provést vyúètování a ve zprávì oznaèit osobu, se kterou smlouvu uzavøel.

Komisionáøská smlouvamùže být sjednána na dobu urèitou i neurèitou, event. mùže doba
jejího trvání vyplývat ze zaøizování náležitostí. Komitent mùže smlouvu kdykoli vypovìdìt
s úèinností ode dne, kdy se komisionáø o výpovìdi dozvìdìl nebo mohl dozvìdìt. Komisio-
náø mùže smlouvu vypovìdìt s úèinností ke konci kalendáøníhomìsíce následujícího pomì-
síci, kdy byla výpovìï doruèena.

Výhodou použití služeb komisionáøe je možnost kontroly nad cenami, protože komisio-
náø prodává zboží za ceny stanovené komitentem a využití goodwillu (dobrého jména) ko-
misionáøe, jeho obchodních kontaktù a distribuèních cest, postavení na trhu, skladovacích
možností atp. Nevýhodoumùže být pøílišná samostatnost komisionáøe a nevytváøení vlastního
goodwillu na zahranièním trhu.

1.3.6 Vývozní aliance – sdružení vývozcù

Pro malé a støední podniky mùže být výhodná úèast ve vývozní (exportní) alianci. Aliancí je
sdružení firem, které podnikají v pøíbuzném oboru a jejichž výrobky a služby se vzájemnì
doplòují. Cílem aliance je spoleèný vstup na mezinárodní trhy a spoleèné pùsobení na tìchto
trzích. Právní forma aliance záleží na zvyklostech a právním øádu zemì pùvodu. Sdružení
vývozcù obvykle pøebírá funkci vývozního oddìlení (provádí výzkum zahranièních trhù,
zpracovává nabídky, vyøizuje objednávky, zajišťuje mezinárodní logistiku, sleduje výbìrová
øízení) a zastupuje své èleny v zahranièí (vyhledává vhodné místní zástupce, øídí zastupitel-
skou síť, zprostøedkovává úèast na zahranièních výstavách a veletrzích, zajišťuje komunikaci
se zahranièními trhy).

Hlavními výhodami aliance mohou být pøekonání nevýhod z nedostateèné velikosti fi-
rem, úspora nákladù, možnost omezení exportních rizik, lepší vyjednávací pozice, a tudíž
možnost docilování výhodnìjších cen, možnost využívání image sdružení atp. Èasto se
úèast ve sdružení stane impulzem pro rozvoj samostatných mezinárodních podnikatelských
aktivit.

V Èeské republice je podpora vzniku exportních aliancí souèástí proexportní politiky.
CzechTrade nabízí v souèasné dobì vývozním aliancím institucionální záštitu a organizaèní
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podporu pøi zakládání a dalším pùsobení aliancí, individuální asistenci v zahranièí, oborové
prezentace a další služby.

1.3.7 Pøímý vývoz

Èisté pøímé exporty se obvykle používají pøi vývozu prùmyslových výrobkù, výrobních za-
øízení a investièních celkù. Dodávky tìchto výrobkù jsou velmi komplikované a je s nimi
spojena nutnost poskytovat celou øadu odborných služeb, u kterých je bezprostøední pøítom-
nost výrobce na zahranièním trhu nutná.

Použití pøímého vývozu vyžaduje dokonalou znalost technické i obchodní problematiky.
Výhodou je možnost kontroly nad výrobkem, nad cenami, možnost realizace vlastní marke-
tingové strategie na mezinárodních trzích a fakt, že pøímé obchodní vztahy pùsobí obvykle
pozitivnì na jejich stabilizaci a zvyšují loajalitu zákazníkù. Pøímé vývozy jsou realizovány
na základì kupních smluv. Problematice uzavírání kupních smluv a jejich náležitostem bu-
dou vìnovány následující kapitoly.

1.4 Formy pøítomnosti podniku na zahranièních trzích
nenároèné na kapitálové investice

V pøípadì, že podnik nehodlá investovat v zahranièí, ale pøesto chce v rámci rozvoje meziná-
rodních aktivit uplatnit své výrobky èi služby na trhu jiným zpùsobem než klasickými vývoz-
ními operacemi, mùže si zvolit napø. formu poskytnutí licence, franchising nebo smlouvu
o øízení. V pøípadì zájmu o spolupráci v oblasti výroby mùže zvolit formu zušlechťovacích
operací èi výrobní kooperace, v oblasti výzkumu a vývoje pak výzkum na zakázku nebo spo-
leèný výzkum a vývoj.

1.4.1 Licence

Podnik mùže vstoupit na zahranièní trh prodejem práv k využití vynálezu, užitného èi prù-
myslového vzoru èi ochranných oznaèení – práva k využívání ochranné známky nebo ob-
chodního jména firmy.

Termín licence oznaèuje povolení, svolení k èinnosti, která není jinak dovolena. V oblasti
práv k nehmotným statkùm se využívá pro vyjádøení svolení k užití nehmotného statku ji-
nou osobou. Úèastníky právního vztahu vzniklého z udìlení licence oznaèujeme jako poskyto-
vatele – majitele výluèného práva – a nabyvatele. Poskytovatel tedy právo udìluje a nabyvatel
toto právo pøijímá. Licenèní smlouvou k pøedmìtùm prùmyslového vlastnictví (§ 508–515)
opravòuje poskytovatel nabyvatele ve sjednaném rozsahu a na sjednaném území k výkonu
práv z prùmyslového vlastnictví a nabyvatel se zavazuje k poskytování urèité úplaty nebo
jiné majetkové hodnoty. Formou licence se tedy poskytuje jen právo k využívání nehmotné-
ho statku anebo nakládání s ním, jejím úèelem není tento hmotný statek vytvoøit, ale stanovit
pravidla k jeho šíøení.

Prodej práv k využívání prùmyslového vlastnictví zvažuje firma zejména v následujících
pøípadech:

� nemá možnost zavést výrobu, pøi které by využívala své vynálezy nebo jiné významné
vìdecko-technické poznatky, a tím vzniká možnost jejich technologického nebo technic-
kého znehodnocení;
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� má možnost zavést výrobu, avšak pouze v omezeném rozsahu, vynálezy budou využívány
pouze ve výrobcích urèených pro export z dùvodu nedostatku výrobní kapacity, surovin
atd.;

� lze zavést výrobu, avšak ve výzkumu a vývoji dozrávají nová progresivní øešení;
� lze zavést výrobu, avšak obchodní, devizové, celní a jiné bariéry neumožòují pøímý vý-
voz do urèitých teritorií, a prodej práv k prùmyslovému vlastnictví tak umožòuje na tyto
trhy proniknout (øada vlád zejména v rozvojových zemích dává pøednost licenèní výrobì
pøed pøímým dovozem ve snaze zachovat nebo zvýšit zamìstnanost);

� prodej práv k prùmyslovému vlastnictví je spojen s výhodným kooperaèním èi jiným vý-
vozem zboží, napø. s vývozem komponentù a zaøízení;

� prodej prùmyslových práv je spojen s reciproèní komerèní výhodou, napø. dovozem vý-
robkù vyrobených v zahranièí takovýmto zpùsobem, tj. v licenci, výmìnou za jinou
technologii;

� dochází k porušení práv firmy jako majitele prùmyslového vlastnictví a licenèní smlouva
pøedstavuje øešení pøípadného konfliktu, který by mohl skonèit až soudním sporem;

� prùmyslová práva jsou nehmotným vkladem do spoleèného podniku.

Dùvody, které firmu naopak vedou k nákupu práv k zahranièním nehmotným statkùm,
mohou být následující:

� podnik nemá prostøedky k rozvíjení výzkumu a vývoje, ale na trhu je po pøedmìtných vý-
robcích poptávka;

� zahranièní patentová ochrana je natolik dokonalá, že vlastního originálního øešení nelze
dosáhnout;

� firma hodlá rozšíøit export výrobkù, jejichž èásti jsou v nìkterých zemích chránìny paten-
ty zahranièních firem.

Výrobky urèené pro vývoz musejí být patentovì nezávadné, tzn. nesmìjí narušovat pa-
tenty tøetích stran v zemích vývozu. Pokud by k narušení patentových práv došlo, mohla
by tato skuteènost mít pro vývozce velmi závažné dùsledky. V souvislosti s tím hovoøíme
o tzv. patentové èistotì, což souvisí s otázkou, jak se vyhnout pøípadným kolizím pøi zahra-
niènìobchodní èinnosti.

K porušování patentù obvykle dochází v souvislosti s udržováním a obranou ochranných
práv, a to následujícími èinnostmi: výrobou patentovaného výrobku, užíváním patentované-
ho výrobku, provádìním patentovaného postupu a prodejem patentovaného výrobku nebo
výrobku vyrobeného patentovaným postupem a dovozem výrobku chránìného patentem
platným v zemi dovozu.

Pøed realizací obchodního zájmu je tøeba vždy provést patentovou rešerši, která by mìla
podnik seznámit s patentovými právy v oblasti jeho zájmu. Všeobecnì se uznává, že dovoz
zboží vyrobeného postupem patentovì chránìným v zemi dovozu je porušením tìchto pa-
tentù bez ohledu na to, zda zboží bylo vyrobeno v zemi bez patentové ochrany nebo v licen-
ci. To v zásadì znamená, že nikdo nesmí dovážet výrobky vyrobené podle chránìné techno-
logie z jiné zemì, kde není výroba patentovì blokována. Licenèní aktivitu firem je tøeba
chápat v závislosti na jejich firemní strategii ve výrobì a v obchodì, jakož i na zdrojích, které
má firma k dispozici.
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