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O autorech

Prof. Ing. Hana Machkova, CSc.

Plisobi na Vysoké skole ekonomické v Praze, kde také vystudovala obor Ekonomika a fizeni
zahrani¢niho obchodu. V soucasné dob¢ je prorektorkou pro zahrani¢ni vztahy a PR a ve-
douci katedry mezindrodniho obchodu na Fakulté mezindrodnich vztahti. Specializuje se na
mezinarodni marketing a mezinarodni obchodni operace. V roce 1996 ji francouzska vlada
udgélila titul Chevalier dans 1'Ordre des Palmes Académiques (Rytif fadu akademickych
palem). Je &lenkou Védecké rady VSE v Praze a Védecké rady Fakulty mezinarodnich vztahti
a garantem studijnich programt Mezinarodni obchod a International Business — Central Euro-
pean Business Realities. Prednasi jako hostujici profesorka na univerzitach v Lyonu a Pafizi.
Ma bohatou publikaéni ¢innost, je autorkou fady uéebnic a odbornych ¢lanké v CR i v zahra-
nici.

Doc. Ing. Eva Cernohlavkova, CSc.

Vystudovala Vysokou skolu ekonomickou v Praze, specializaci ekonomika a fizeni zahranic-
niho obchodu. V tomto oboru také obh4jila kandidatskou praci a byla jmenovana docentkou.
Dlouhodobé plsobi pedagogicky a vyzkumné na katedie mezinarodniho obchodu. Odborné se
zameétuje na operace v zahrani¢nich ekonomickych vztazich, jejich financovani, vliv zahra-
ni¢nich ekonomickych vztahti na ekonomiku podniku a problémy konkurenceschopnosti
podnikl na zahrani¢nich trzich. Je autorkou a spoluautorkou fady kniznich publikaci, uceb-
nich textd, védeckych praci a ¢lankl. Mezinarodni zkusenosti ziskala diky dlouhodobému
pobytu v Dansku a spolupraci se skandindvskymi vysokymi skolami. Je ¢lenkou védecké
rady Fakulty mezinarodnich vztahti VSE. Jeji pedagogické aktivity zahrnuji také seminéfe
a kurzy pro manazery.

Doc. Ing. Alexej Sato, CSc.

Po absolutoriu oboru Ekonomika a fizeni zahrani¢niho obchodu na Vysoké skole ekonomické
v Praze pusobil postupné v obchodnim tiseku podniku zahrani¢niho obchodu Merkuria, jako
obchodni delegat na ¢eskoslovenském velvyslanectvi v Belgii a jako obchodni feditel afilace
spole¢nosti Strojimport, a. s., v Bruselu. Po nastupu na katedru mezinarodniho obchodu VSE
v roce 1997 se pedagogicky, vyzkumné i publikacné zaméfil na problematiku mezinarodnich
obchodnich operaci, mezinarodniho platebniho styku a financovani podnikatelské ¢innosti
se zahrani¢im. Ma velmi bohatou publikac¢ni ¢innost jako autor a spoluautor fady kniznich
publikaci, védeckych praci a odbornych ¢lankt. Od roku 1999 pusobi v prazské pobocéce
koncernu Carl Zeiss v tseku korporatni komunikace a public relations.

Ing. Jan Kouba

Vystudoval Vysokou skolu ekonomickou v Praze, obor zahrani¢ni obchod. Po absolvovani
nastoupil do spole¢nosti Koospol, a. s., kde zastaval rizné pracovni pozice, mimo jiné také
jako vedouci burzovniho oddéleni afilace Pilsner Urquel v Londyné. Od roku 1992 je Cle-
nem pfedstavenstva a. s. CUKREX Praha. Dlouhodobé¢ se zamétuje na velmi specifickou
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oblast mezinarodniho obchodu, a sice na obchod zemédélskymi komoditami burzovniho
charakteru, predevs$im obilim, cukrem, kakaem, kdvou a olejninami. Absolvoval praktické
staze u brokerskych firem ve Vidni, Chicagu a New Yorku. Své dlouholeté praktické zkuse-
nosti z obchodovani na komoditnich burzach vyuziva i ve své odborné piednaskové a publi-
kac¢ni ¢innosti. V tomto sméru spolupracuje od roku 1994 s Fakultou mezindrodnich vztahti
VSE v Praze, pedagogicky ptisobil i na Pravnické fakulté Univerzity Karlovy v Praze v post-
gradudlnich kurzech organizovanych pro ¢leny komoditnich burz v CR.

Doc. Ing. Josef Maly, Ph.D.

Po ukonéeni studia na Vysoké skole ekonomické v Praze v roce 1981 pracoval v podniku za-
hrani¢niho obchodu Polytechna v oblasti prodeje a nakupu prav k primyslovému vlastnictvi.
Od roku 1991 spolupracuje s katedrou mezinarodniho obchodu Fakulty mezinarodnich vzta-
hit VSE v Praze, od r. 1999 jako jeji interni ¢len. Vyuduje pfedméty Mezinarodni obchodni
operace a Obchod primyslovymi pravy. V letech 1991-1993 absolvoval studijni pobyty na
Norwegian School of Management, Sandvika v Norsku a na Buckinghamshire College of
Higher Education, St. Gilles ve Velké Britanii. V letech 1992—1999 pusobil v fidicich funk-
cich u zahrani¢nich i ¢eskych spolecnosti. Vénuje se rovnéz konzultantské ¢innosti v oblasti
pramyslovych prav, napt. pro AV CR, Patentservis Praha, a. s. Podili se také na provadéni
evaluaci projektt financovanych s podporou fondi EU. Je autorem fady publikaci a ¢lanka
v oblasti obchodu prumyslovymi pravy.
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Uvod

Kolektiv autorti katedry mezinarodniho obchodu VSE v Praze predklada veiejnosti jiz paté,
aktualizované a roz$ifené vydani odborné publikace Mezindarodni obchodni operace, tieti
v nakladatelstvi Grada. Publikace je koncipovana nejen jako odborna literatura pro potieby
védecko-vyzkumné, ale i jako studijni literatura pro vysokoskolské studenty, ktefi se vénuji
problematice mezinarodniho obchodu, a pracovniky firem zamétenych na podnikani v me-
zinarodnim méfitku.

Cilem publikace je seznamit ¢tenafe se zakladnimi problémy, které museji exportéfi a im-
portéfi fesit v obchodu hmotnym zbozim i v ostatnich formach hospodarské spoluprace se
zahrani¢im. V mife nezbytné nutné se zabyva i nékterymi sluzbami, které bezprostiedné
souviseji s uskutec¢novanim mezinarodniho podnikani i s institucionalnim ramcem, ktery vy-
tvafi podminky pro jeho realizaci.

Publikace je ¢lenéna do &trnacti kapitol. Uvodni kapitola je vénovana strategickym roz-
hodovanim o formach podnikani na zahrani¢nich trzich a postihuje vychodiska pro volbu
jednotlivych forem. T¢zisté publikace tvoii kapitoly zabyvajici se provadénim mezinarodni-
ho obchodu: pribéhem obchodnich operaci a uzaviranim kupnich smluv a v navaznych ka-
pitolach potom obvyklymi podminkami mezinarodnich kupnich smluv, a sice se zaméfenim
na dodaci podminky (INCOTERMS 2000 a nova verze INCOTERMS® 2010), platebni pod-
minky a tvorbu cen. Dalsi kapitoly rozebiraji aktivity nezbytné pro realizaci obchodu, ze-
jména celni fizeni, problematiku obchodovani na vnitinim trhu EU, financovani, logistické
zajistovani obchodnich operaci a pojistovani. Pozornost je vénovana také rizikovosti mezi-
narodniho podnikani a tvorb¢ rizikové politiky podnikd. Pfedmétem vykladu jsou i nékteré
netradi¢ni obchodni operace veetné offsetil, burzovni obchody a obchod nehmotnymi statky.

Ceska republika je nedilnou soucasti globalni svétové ekonomiky. Globalizace p¥inasi
Ceskym podnikiim nejen fadu moznosti pro zapojeni do mezinarodnich podnikatelskych akti-
vit, ale je spojena i s urCitymi hrozbami, zejména se stale se zostfujici konkurenci na mezina-
rodnich trzich. Ekonomicka krize prokazala zasadni vyznam zahrani¢niho obchodu pro ées-
kou ekonomiku. Zatimco fadu let byl zahrani¢ni obchod faktorem, ktery podporoval rist
HDP, v roce 2009 pfispél — zejména kvuli snizeni zahrani¢ni koupéschopné poptavky a hospo-
darskému poklesu na hlavnich vyvoznich trzich — k jeho poklesu.

Pokud si ¢eské podniky chtéji udrzet mezinarodni konkurenceschopnost, musi nejen vyra-
bét kvalitni vyrobky, ale také ovladat slozitou problematiku mezinarodnich obchodnich ope-
raci a vychazet z dlouhodobé strategie mezinarodniho marketingu. Snahou autorského ko-
lektivu proto bylo poskytnout ¢tenaitim, at’ z fad odborné vefejnosti, studenti ¢i pracovniki
praxe, ucelené informace pro snadnéjsi orientaci v moznostech, formach a podminkach pro
podnikani na mezinarodnich trzich.

Vybrané kapitoly této publikace byly zpracovany v ramci dvou vyzkumnych projekta
IGS VSE v Praze: F2/3/2010 ,,Postaveni CR jako zemé ptivodu zboZi a sluzeb* a F2/19/2010
,Redeni dopadii finanéni a ekonomické krize na vyvozce v CR.

Autofi by zaroven chtéli podékovat v§em pracovnikiim teorie i praxe, ktefi svymi naméty,
radami a doporucenimi pfispéli k vypracovani této publikace. Budou vdééni i za vSechny
pripominky z fad Ctenaru.
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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 5 edition of this book. The main 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 podnikani na mezinarodnich
trzich

Diky rostouci liberalizaci mezinarodniho podnikatelského prostiedi si mohou podniky volit
stale §irsi spektrum forem podnikani na mezinarodnich trzich. Malé a stfedni podniky ob-
vykle za¢inaji podnikat formou vyvoznich a dovoznich operaci, velké firmy kombinuji fadu
forem podle zvolené strategie pro cilové zahrani¢ni trhy. Pfi rozvoji mezinarodnich aktivit
mohou ¢eské podniky vyuzit nabidku sluzeb tady instituci, které se na podporu mezinarod-
niho podnikani zamétuji.

1.1 Sluzby na podporu mezinarodniho podnikani

Stejné jako ve vétsiné vyspélych zemi existuje i v Ceské republice pomémé $iroka nabidka
sluzeb statu a dalsich instituci na podporu exportu. Jedna se napt. o poradenstvi, vzdélavani,
informacni sluzby, Gcast na staitem podporovanych zahrani¢nich vystavach a veletrzich, vy-
brané marketingové sluzby, zvyhodnéné financovani, pojisténi riznych typi rizik apod.

Proexportni politika i podpora podnikani a investic spadaji do gesce Ministerstva pru-
myslu a obchodu CR (MPO). Toto ministerstvo je zfizovatelem dvou vyznamnych agentur,
které poskytuji ¢eskym podnikatelskym subjektiim fadu sluzeb. Ceska agentura na podporu
obchodu CzechTrade poskytuje poradenské, informacni, asistencni a vzdélavaci sluzby jak
pro zacinajici exportéry, tak pro podniky, které jiz na zahranicnich trzich ptisobi. Nabizi
napf. sluzby vice nez 30 zahrani¢nich kancelafi (prizkum trhu, vyhledavani obchodnich
kontaktti, ovéfeni zajmu o nabidku, organizaci obchodnich jednani ¢i dlouhodobou exportni
asistenci), on-line informacni sluzby o exportnich pfilezitostech, moznost prezentace v Adre-
safi exportérd, ucast na vystavach a veletrzich atp.

Agentura pro podporu podnikani a investic CzechInvest poskytuje zejména informace
0 moznostech podpory pro malé a stfedni podnikatele, zodpovida za implementaci dota¢nich
programu financovanych EU a statem, poskytuje poradenstvi k projektim, spravuje databa-
ze Ceskych dodavatelskych firem, poskytuje souéinnost pfi realizaci investi¢nich projektt
a zprostfedkovani statni investi¢ni podpory i tzv. AfterCare (sluzby pro zahrani¢ni investory,
ktefi jiz ptsobi v Ceské republice). MPO podporuje i informaéni sluzby pro vyvozce for-
mou provozovani Zelené linky pro export a internetovych portalt pro podnikani a export
BusinessInfo.cz a Export.cz. Krom¢é MPO je v oblasti proexportni politiky aktivni i Minis-
terstvo zahranicnich véci, které zodpovida za ekonomickou diplomacii realizovanou za-
stupitelskymi ufady CR v zahraniéi &i generdlnimi konzulaty s obchodné-ekonomickymi
tiseky a dale Ceskymi centry.

Dalsimi vyznamnymi subjekty, které podporuji mezindrodni podnikatelské aktivity ces-
kych podniki, jsou Ceska exportni banka — CEB — a Exportni garanéni a pojistovaci spole¢-
nost— EGAP. CEB financuje vyvozni operace, jez vyzaduji dlouhodobé zdroje financovani
za vyhodné urokové sazby. EGAP poskytuje uvérové pojisténi se statni podporou, a pomaha
tak Ceskym exportérim, investorim a jejich bankam v ptipadé, kdy pro rizika spojena s fi-
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nancovanim vyvozu nebo zahrani¢ni investice nenajdou vhodné pojisténi na komercnim
trhu. Prostfednictvim Statniho zeméd¢€lského intervenéniho fondu — SZIF — se mohou ¢eské
potravinarské firmy zapojit do programt na propagaci zeméd¢lskych produkti na vnitinim
trhu EU i v tfetich zemich a vyuzit i dalsi formy marketingové podpory (propagacni kampa-
né, spoluprace pfi prezentaci na zahrani¢nich vystavach a veletrzich, marketingové poraden-
stvi a sluzby, vzdélani, informace o zahrani¢ni legislativé, pomoc pfi ziskavani finan¢nich
prostredkd pro perspektivni projekty). SZIF také poskytuje informace o trhu se zemédélskymi
komoditami v Ceské republice, Evropské unii a ostatnich zemich. Informaéni sluzby tykajici
se celni problematiky poskytuji specializovana pracovisté Celni spravy CR - Centrum pro
zakladni poradenstvi a informace z oblasti celni a daiiové problematiky a dalSich kompetenci
Celni spravy CR a Centrum pro podavani informaci o celnich sazbach a integrovaném tarifu
Spolecenstvi — Taric.

Podporu pii rozvoji podnikatelskych aktivit v zahranic¢i nabizeji i rizné svazy a profesni
sdruzeni. Hospodai'ska komora CR podporuje vstupy podnikii na zahrani¢ni trhy poskytova-
nim teritorialnich informaci, poskytovanim informaci o podminkéach pro obchod a podnikani
v zahrani¢i, poskytovanim asisten¢nich sluzeb, organizaci podnikatelskych misi a kontakt-
nich akci atd. Obdobné sluzby nabizi také Svaz pramyslu a dopravy ¢i Narodni vybor Mezi-
néarodni obchodni komory — ICC Czech Republic.!

Ceské podniky mohou vyuzivat i fadu sluzeb nabizenych Evropskou unii. Jedna se napf-
o poradenstvi o podnikdni v rdmci EU, které poskytuje celoevropska sit’ Entreprise Europe
Network (tato sit’ ma celkem 11 poboéek v CR), informaéni sluzby pro podnikani na trzich
tietich zemi MADB (Market Access Database — Databaze pristupu na trhy tetich zemi), Euro-
pean Small Business Portal (Evropsky portal pro malé podniky) nebo Your Europe — Busi-
ness (Vase Evropa — Podniky).

1.2 Faktory ovliviiujici volbu formy vstupu
na mezinarodni trhy

Na zahrani¢nich trzich mohou podniky vyuzivat riizné strategie mezindrodniho podnikéni.
Pfed rozhodnutim o tom, zda firma zacne samostatné podnikat na mezinarodnich trzich, je
tteba vyhodnotit jak faktory vnitini, tak faktory vnéjsi. Podnikani na mezinarodnich trzich
ma celou fadu specifik a je spojeno se znaénymi naroky nejen na obchodni, marketingové
a finan¢ni kapacity, ale vyzaduje i rozSifeni vyrobnich kapacit, adaptace vyrobniho sortimentu
podle podminek cilovych zahrani¢nich trhli, a zmény v oblasti lidskych zdrojt, napi. nabor no-
vych jazykové vybavenych pracovnikii se zkuSenostmi z oblasti realizace mezinarodniho
obchodu ¢i proskoleni zaméstnanct stavajicich atp. Proto by si mél podnik pfed kone¢nym
rozhodnutim o vstupu na mezinarodni trhy provést analyzu své pfipravenosti na mezinarodni
podnikani. Metodologii, jak si mohou zac¢inajici vyvozci ovéfit piipravenost na export for-
mou vyplnéni on-line Dotazniku exportni pfipravenosti, nabizi na svych webovych stran-
kach napi. CzechTrade.

Mezinarodni obchodni komora se sidlem v Pafizi hraje v mezinarodnim obchodé dulezitou tlohu. Jejim hlav-
nim tGkolem je vypracovavat pravidla pro mezinarodni podnikani. Mezinarodni obchodni komora je naptiklad
autorem mezinarodnich pravidel INCOTERMS, pravidel pro oblast bankovnictvi, vypracovala Rad pro rozhodéi
fizeni, vzorovou Mezinarodni kupni smlouvu atd.
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Pti volbé strategie pro cilovy trh je vzdy nutno zohlednit zvlastnosti a vyspélost trhu a ce-
lou fadu dalSich faktort. Jedna se zejména o:

B obchodnépolitické podminky — celni a devizovy rezim, kurzova politika, netarifni nastroje
obchodni politiky (technické ptekazky, mnozstevni omezeni, minimalni ceny, antidum-
pingova cla, dovozni ptirazky, dovozni depozita atp.);

B ckonomické prostiedi — hospodarsky riist, mira inflace, mira nezaméstnanosti, riist primys-
lové vyroby, vyvoj realnych sménnych relaci, investic, platebni bilance, demograficky
vyvoj, zivotni uroven a dynamika spotieby;

B politické prostiedi — politicky systém, politickd stabilita, ¢lenstvi dané zemé v regional-
nich integracnich seskupenich a jeji politické vazby na dalsi staty, vztah k zahrani¢nim
firmam, korup¢ni prostredi, vyznam zajmovych skupin;

B pravni prostredi — stabilita a divéryhodnost legislativniho prostfedi, podminky pro zahra-
ni¢ni podnikatelské subjekty, moznost kontroly vlastnictvi, moznost nakupu nemovitosti
a pozemkd, devizoveé-pravni aspekty podnikani zahrani¢nich subjektl, moznost repatria-
ce zisku do zahrani¢i, feSeni sporti pii podnikani se zahrani¢im, podminky pro zaméstna-
vani cizincu;

B charakteristika vyrobkll — prumyslové vyrobky, zemédélské vyrobky, spotiebni zbozi
kratkodobé ¢i dlouhodobé spotieby, dodavky pro veiejny sektor;

B charakteristika obchodniho partnera — pravni forma spolecnosti, vlastnicka struktura, ru-
¢eni, osoby opravnéné jednat jménem firmy, postaveni na trhu, velikost firmy, reference;

B efektivnost vybrané formy podnikani — pomér vynalozenych nakladi a rizik, ndvratnost
vlozenych prostfedkd, predpoklddana mira zisku.

Mezinarodni podnikani mize mit celou fadu forem, jez obvykle ¢lenime do tii zadkladnich
skupin. Jedna se o vyvoz a dovoz zbozi a sluzeb (obchodni operace), formy nendrocné na ka-
pitalové investice (licence, franchising atp.) a kapitalové nadrocné formy vstupu na mezina-
rodni trhy (napf. pfimé zahrani¢ni investice).

1.3 Vyvoz a dovoz zboZi a sluzeb

Nejjednodussi formou vstupu na zahrani¢ni trhy, kterou zacinaji obvykle rozvijet své mezi-
narodni aktivity ¢eské podniky, jsou tradi¢ni vyvozni a dovozni operace. Pii vyvozu mohou
firmy vyuzit fadu obchodnich metod a spolupracovat na zaklad¢ smluvnich vztaht s riznymi
subjekty — prostfedniky, vyhradnimi prodejci, obchodnimi zéstupci, mandatari, komisionafi
atp. Volba prava pii uzavirani smluv zéalezi vzdy na dohodé stran.? V ptipadé vyhradniho
prodeje a obchodniho zastoupeni mohou smluvni strany pouzit vzorové smlouvy Mezina-
rodni obchodni komory (/CC Models Contracts).

1.3.1 Prostiednické vztahy

V mezinarodnim obchod¢ se mizeme setkat s celou fadou prostiedniku, tj. subjekti, které
obchoduji vlastnim jménem, na vlastni Gcet a riziko. Prostfednici prodavaji zbozi nakou-
pené na zakladé béznych kupnich smluv (contract of sale) dalsim odbérateliim ¢i kone¢nym
spotiebitelim. Jejich odménou je rozdil mezi nakupni a prodejni cenou, tzn. cenova marze.
Pouziti sluzeb prostfednika muze byt vyhodné pro malé a stfedni podniky, pro néz je vyvoz

2V dal§im textu bude pro nazornost vyuzivano ustanoveni ¢eského obchodniho zakoniku.
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¢i dovoz okrajovou zalezitosti a zfizovani vlastniho specializovaného oddé€leni by bylo pfilis
nakladné, popt. pro podniky, jez se zamérné soustfeduji na vyrobu a pfenechavaji obchodni
¢innost specializovanym obchodnim firmam, napf. akciovym spolec¢nostem pro zahrani¢ni
obchod, velkoobchodnim spole¢nostem ¢i maloobchodnim fetézctim.

Hlavnimi vyhodami pouziti neptimého exportu jsou nizsi naklady ob¢hu a eliminace rizik
vyplyvajicich z mezinarodniho obchodu (rizik politickych, inkasnich, kurzovych, transfero-
vych ¢i rizika zmény poptavky) a moznost vyvozu na trhy, které by bylo pfilis nakladné zpra-
covavat ptimo. Nevyhodami jsou zejména ztrata bezprostiedniho kontaktu se zakaznikem,
ztrata kontroly nad dalsi distribuci i nad cenami, za kter¢ jsou vyrobky prodavany na zahra-
nicnich trzich.

Urcity problém mohou pro podniky pfedstavovat tzv. Sedé vyvozy a paralelni dovozy.
Jde o vyvozy a dovozy bez souhlasu vyrobce, které mohou negativnim zpiisobem ovliviiovat
realizaci mezinarodni marketingové strategie a poskozovat dobré jméno podniku. Dtsled-
kem mohou byt zejména problémy v oblasti cenové politiky (vyrobky jsou na zahrani¢nich
trzich nabizeny za riizné ceny, protoze ceny prostiednika se lisi od cen nabizenych vyrob-
cem) a v oblasti zajistovani doprovodnych sluzeb (neautorizovany vyvozce ¢i dovozce napi-.
nema dostatek nahradnich dilti, neni schopen zajist'ovat kvalitni servis apod.).

Proti Sedym vyvozim je mozné se smluvné branit. Pokud chce tuzemsky vyrobce zakazat
vyvoz svého zbozi, mél by pouzit ujednani o omezeni prodeje (§ 742—743 0Z),* ve kterém
se prodavajici zavazuje, Ze nebude ur€ité zbozi prodavat uréitému okruhu zakaznikd nebo
do uréitého statu, anebo ze dané zbozi bude prodavat jen v omezené mife nebo za podminek
stanovenych v ujednani. Toto ujednani musi mit pisemnou formu a jeho platnost zavisi na
platnosti kupni smlouvy, jejiz je soucasti nebo v souvislosti s niz bylo ujednani o omezeni
prodeje smluveno.

Ujednanim o zakazu dals$iho vyvozu (§ 739-741 OZ), tj. reexportu, se firmy brani proti
paralelnim dovoziim. V praxi se vyskytuje bud’ absolutni zakaz vyvozu mimo tzemi Ceské
republiky, nebo omezeny zakaz dalsiho vyvozu. Rozsah zdkazu zalezi na marketingové stra-
tegii zahrani¢niho partnera, ktery nema zdjem, aby se jeho zbozi dostavalo na zahrani¢ni
trhy bez jeho kontroly. Dovozci je obvykle ziejmé, Ze ujednanim o zakazu dal§iho vyvozu se
zavazuje piimo, ze sdm zbozi dale nevyveze. Nékdy si vSak neuvédomuje, ze se zavazuje
i nepfimo, protoze jeho povinnosti je zabranit dalsSimu vyvozu zbozi i dal$im nabyvateliim,
a pokud si to vyvozce bude pfat, bude povinen na vyzvani prokazat, kde se zbozi naléza,
prip. Ze bylo spotfebovano, aniz by bylo vyvezeno. Kupujici by byl samoziejmé povinen na-
hradit vyvozci Skodu zpisobenou porusenim zavazku, a to i kdyz by ji nezpisobil pfimo
sam, ale zbozi by vyvezl subjekt, kterému je on sam prodal.

1.3.2 Smlouvy o vyhradnim prodeji

V nékterych pripadech muze podnik vstoupit na zahrani¢ni trh diky uzavieni smlouvy o vy-
hradnim prodeji, ktera je v praxi mezinarodniho obchodu ¢asto oznacovana jako smlouva
o vyhradni distribuci (exclusive distributorship contract). Smlouvou o vyhradnim prodeji
(§ 745-749 OZ) se dodavatel zavazuje, ze zbozi urcené ve smlouvé nebude v ur¢ité oblasti
dodavat jiné osobé nez odbérateli, tj. vyhradnimu prodejci. Ve smlouvé musi byt vyhrazena
oblast a druh zbozi a obchodni zakonik pfedepisuje pro tuto smlouvu pisemnou formu. Jde

3 Obchodni zakonik 2006 (pravni stav k 8. 3. 2006).
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o ramcovou smlouvu. Jednotlivé dodavky se pak realizuji na zaklad¢ samostatnych kupnich
smluv.

Pokud neni stanoveno, na jakou dobu se smlouva o vyhradnim prodeji uzavira, pak dle
obchodniho zékoniku CR zanika po uplynuti jednoho roku od jejiho uzavieni. Pokud ze
smlouvy vyplyva, ze ji strany zamyslely uzavfit na dobu neurcitou a nesmluvily vypovédni
lIhiitu, maze ji kterakoli ze stran ukoncit vypovédi, jez nabyva ucinnosti ke konci kalendatni-
ho mésice nasledujiciho po mésici, v némz byla vypovéd’ doruc¢ena druhé stran¢.

Dodavatel miize odstoupit od smlouvy, pokud vyhradni prodejce odebira zbozi od jiného
dodavatele, ackoli mu toto pravo nebylo ve smlouvé ptiznano, nebo pokud nedodrzi casové
rozvrzeni odbéru zbozi. Nema vsak narok na nédhradu skody. Pokud dodavatel v rozporu se
smlouvou dodé zbozi jinym odbératelim, pak ma pravo odstoupit od smlouvy i vyhradni
prodejce. V tom piipadé neni podle obchodniho zdkoniku narok na nahradu skody vyloucen.

P1i koncipovani smlouvy o vyhradnim prodeji je mozné vychazet i ze vzorové smlouvy,
kterou vypracovala Mezinarodni obchodni komora v Pafizi. Jedna se o tzv. ICC Model Dis-
tributorship Contract s podtitulem Sole Importer — Distributor. PouZiti této vzorové smlou-
vy je vhodné pouze v piipade, ze distributor plni ulohu velkoobchodu a spliiuje nasledujici
predpoklady:*

a) distributor prodava nakoupené zbozi na tuzemském trhu, a proto odpovida i za propagaci
a organizaci distribu¢nich cest na smluvné stanoveném tizemi;

b) ma na vymezeném smluvnim tzemi vyhradni postaveni, tj. obvykle vyhradni pravo na
dovoz zbozi;

¢) jedna se o dlouhodoby smluvni vztah, zalozeny na stanovenych podminkach spoluprace,
nikoli o jednorazovy dovoz;

d) dlouhodoby vztah je zalozen na vzajemné loajalité smluvnich stran, coz obvykle zname-
na zavazek distributora neprodavat vyrobky konkurence;

e) distributor prodava znackové zbozi.

Smlouva o mezinarodni vyhradni distribuci by méla obsahovat: vymezeni smluvniho
uzemi a zbozi, ustanoveni, Ze smluvni strany uzaviraji smlouvu ,,v dobré vife, stanoveni
povinnosti distributora, konkurenéni dolozku, zpusob, jakym bude prodej organizovan,
ustanoveni o reklamnich aktivitach a ucastech na vystavach a veletrzich, dodaci a platebni
podminky, roéni obrat, ustanoveni o pfipadném vyuziti dalSich obchodnich mezi¢lankd,
vzajemnou informacni povinnost, dohodu o maximalni vysi prodejni ceny (vyvozce nesmi
diktovat vysi cen, protoZe by se mohl dostat do rozporu s principy volné soutéze), zakaz dal-
Siho vyvozu, ustanoveni o vyuzivani ochrannych znamek, zavazek mlcenlivosti, vymezeni
podminek pro skladovani, poprodejni servis a ptipadné dalsi sluzby, zavazek dodavatele
o vyhradnim prodeji (nesmi byt v rozporu s pravidly volné soutéze), moznost event. pfimého
vyvozu pro stanovené zakazniky a dalsi smluvni podminky, napf. podminky pro pred¢asné
ukonc¢eni smluvniho vztahu, odSkodnéni za poskozeni dobrého jména, postupy po ukonceni
smlouvy, zptisob feSeni spor a pislusnost prava.

Vyhodou pouziti sluzeb vyhradniho prodejce — v pfipadé smluvniho vztahu se zavede-
nou, solidni firmou — mtize byt dobra distribuce vyrobkt v zabéhnutych distribucnich ces-
tach vcetné zabezpeceni potfebnych sluzeb a skutecnost, ze vyrobce mize proniknout i na
vzdalené trhy, eventualné na trhy, na kterych nepfedpoklada prili§ vysoky obrat, avSak chce

4 1CC Model Distributorship Contract, s. 9.
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na nich byt pfitomen za pomérné nizkych nakladt a rizika. Vzhledem k tomu, ze distributor
kupuje zbozi na svijj vlastni ucet, je omezeno i riziko platebni neschopnosti ¢i neviile konec-
nych zahrani¢nich zékazniki. Vyhradni distribuce miize byt spojena i s ur€itymi nevyhodami.
V piipadé, ze vyhradni prodejce pfeceni své sily a neni schopen zajistit Sirokou distribuci
zbozi, mize vyhradni smluvni vztah znamenat zablokovani vstupu na zahrani¢ni trh, protoze
vyhradni prodejce je jediny subjekt, ktery ma pravo zbozi na dany trh dovazet. Proto se ¢asto
ve smlouvach o vyhradnim prodeji objevuje dolozka, v niz se vyhradni prodejce zavazuje
k minimalnimu nékupu, tj. k odbéru alespoit minimalniho mnozstvi zbozi, které zajisti dosta-
tecny obrat na daném trhu. Dalsi nevyhodou je, stejné jako u prostfednika, ztrata bezprostied-
niho kontaktu s trhem a velkd samostatnost vyhradniho prodejce.

Dodavatel sice mtize na daném trhu provadét prizkum trhu a realizovat vlastni komuni-
kacni politiku, avSak vétSinou ma zajem realizovat mezinarodni marketingovou strategii
i v dalSich oblastech, a to zejména v oblasti poskytovanych sluzeb a v oblasti cenové politiky.
Proto se v nékterych pripadech snazi sjednat ve smlouvé, ze vyhradni prodejce bude zbozi
nabizet za ceny dohodnuté, a v takovém pripadé dostava vyhradni prodejce smluvné stano-
venou odménu. Tato klauzule umoziuje firmé realizovat jednotnou cenovou strategii v ce-
1ém regionu. Problém muize nastat v n¢kterych zemich, kde legislativa nepfipousti podobné
dohody o cenach, které jsou v rozporu s principem volné soutéze (napt. v zemich EU neni
mozné vyzadovat souhlas distributora s tim, ze bude respektovat prodejni ceny stanovené
dodavatelem a vyzadovat tyto ceny na svych zakaznicich).

1.3.3 Obchodni zastoupeni

Podstatou zastupitelské C¢innosti (commercial agency) je vyvijeni aktivit, které¢ vedou k uzavi-
rani riznych typt smluv. Jedna se jednak o zajisténi prilezitosti k uzavieni smlouvy a jednak
o sjednavani a uzavirani obchodti jménem zastoupeného a na jeho ucet. Rozdil mezi obchod-
nim zastoupenim a prostiednickymi vztahy spociva v tom, ze zastupci vyhledavaji prilezi-
tosti pro uzavirani obchodu a jejich odménou je vétsinou provize, prostrednici (distributofi,
prodejci) zbozi nakupuji na vlastni Gicet a prodavaji je dalsim obchodnim partnerim.

Hlavnim problémem obchodniho zastoupeni v mezinarodnim obchod¢ je neexistence
jednotné mezinarodni pravni Gpravy zastupitelskych vztaht. Legislativni Gpravy rdznych
zemi svéta vykazuji v otazce pravniho postaveni obchodnich zastupcti znaéné rozdily a v mno-
ha pfipadech obsahuji zvlast podrobna ustanoveni, kterymi se vztahy mezi zastoupenym
a zastupcem fidi.

Vybudovani kvalitni zastupitelské sité v zahrani¢i je velmi obtizné, ale pravé kvalita této
sité Casto rozhoduje o uspéchu podniku na zahrani¢nich trzich. Proto by mély podniky véno-
vat vybéru obchodnich zastupcti mimofadnou pozornost. Je tieba si uvédomit, Ze obchodni
zastupce je, na rozdil od vyvozce, na zahrani¢nim trhu bezprostiedné ptritomen a je de facto
reprezentantem zastoupené¢ho. Pokud nepracuje kvalitné a neorientuje se dobie v problema-
tice vyvazené komodity, mtize negativné ovlivnit jméno ¢eského vyvozce v zahrani¢i. Navic
mohou byt zastupitelské smlouvy v ur€ité situaci pfimo brzdou vstupu na zahrani¢ni trh.
Mohou byt totiz pouzity nekalymi konkurenty. Zastupce pak nevyviji dostate¢nou ¢innost,
kterou ¢asto zdtvodiuje recesi na trhu nebo tim, ze vyrobky vyvozce maji u zakaznikl nedo-
brou image. Protoze narok na provizi je obvykle vazan na realizaci smlouvy, neplati podnik
sice zastupci provizi, ale také na dany trh nevyvazi.

V tradi¢nim pojeti mezinarodniho obchodu neni zastupce vuci zastoupenému v podfize-
ném postaveni a neni v zamé&stnaneckém pracovnépravnim vztahu. Existuji vSak i zemé, kde
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maji zastupci — zejména pokud vykonavaji ¢innost jako fyzické osoby — ze zdkona status za-
méstnance. Proto je tieba vénovat piipraveé smluvniho zajisténi zastupitelskych vztahi znac-
nou pozornost.

Cesky obchodni zakonik (OZ) rozlisuje mezi smlouvou o zprostiedkovani a smlouvou
0 obchodnim zastoupeni. Predmétem smlouvy o zprostiredkovani je jednorazové zprostied-
kovani. Smlouvou o zprostiedkovani (§ 642—651 OZ) se zprostiedkovatel zavazuje, Ze bude
vyvijet ¢innost sméfujici k tomu, aby zajemce mél ptilezitost uzavtit uréitou smlouvu s tieti
osobou, a zajemce se zavazuje zaplatit zprostredkovateli uplatu (provizi). Narok na uhradu
nakladi spojenych se zprostfedkovanim ma zprostiedkovatel vedle provize jen tehdy, pokud
to bylo vyslovné sjednano. Tento smluvni typ se pouziva Casto v oblasti sluzeb, na burzach,
pfi jednorazovych obchodech nebo pii ovérovani zprostiedkovatelu.

Smlouvou o obchodnim zastoupeni (§ 652—672a OZ) se obchodni zastupce jako neza-
visly podnikatel zavazuje dlouhodobé pro zastoupeného vyvijet ¢innost sméfujici k uzavirani
ur¢itého druhu smluv nebo sjednédvat a uzavirat obchody jménem zastoupeného a na jeho
ucet. Smlouva o obchodnim zastoupeni musi mit pisemnou formu. Nevyplyva-li ze smlouvy
néco jiné¢ho, jde o nevyhradni zastoupeni a zastoupeny miize pouzivat sluzeb jinych zastupct,
stejné jako obchodni zastupce miize zastupovat i jiné osoby nebo uzavirat obchody, jez jsou
predmétem zastoupeni, na vlastni Gcet nebo na ucet jiné osoby. Zvlastnim typem smlouvy
0 obchodnim zastoupeni je vyhradni obchodni zastoupeni. Pokud bylo sjednano vyhradni
zastoupeni, pak je zastoupeny povinen ve stanovené uzemni oblasti pro ur¢eny okruh obchodii
nepouzivat jiného obchodniho zastupce a obchodni zastupce neni opravnén v tomto rozsahu
zastupovat jiné osoby nebo uzavirat obchody na vlastni ticet ¢i na tcet jiné osoby. Zastoupeny
je opravnén uzavirat obchody bez sou¢innosti vyhradniho zastupce, ale musi si uvédomit, ze
je povinen, pokud smlouva nestanovi néco jiného, platit z t€chto obchodii vyhradnimu za-
stupci provizi tak, jako kdyby tyto obchody byly uzavieny s jeho sou¢innosti. Zacinajici vy-
vozce nemize obvykle pozadovat smlouvu o vyhradnim zastoupeni, protoze neni schopen
garantovat zastupci dostatecné mnozstvi i velikost zakézek, na néz je vazana provize zastupce.

Vzhledem k tomu, Ze vyuziti ¢eského obchodniho zakoniku pii uzavirani smluv se zahra-
nicnimi zastupci neni prili§ obvyklé, mohou vyvozci vyuzit Vzorovou smlouvu Mezina-
rodni obchodni komory o obchodnim zastoupeni (/CC Commercial Agency Contract).
Vzorovou smlouvu je vhodné pouZzivat zejména pfi uzavirani smluv se zastupitelskymi fir-
mami a obdobou samostatné¢ vydéleéné ¢innych osob (self-employed commercial agent),
které zprostiedkovavaji prodej zbozi. Vzorova smlouva nebyla koncipovana pro oblast slu-
zeb (service agent), pro oblast dovozu (buying agent, purchasing agent) a neni vhodna pro
zastupce, ktefi pracuji pro firmu v zaméstnaneckém pomeéru (salaried commercial represen-
tative).

Ve smlouvé o obchodnim zastoupeni musi byt vzdy vymezeny smluvni strany, tj. zastou-
peny (principal) a zastupce (agent), a jeji pfedmét. Vymezeni predmétu vychdzi ze strategie
zastoupeného pro dany zahrani¢ni trh. Znamena urcenti §ife vyrobkd, které bude zastupce na
vymezeném trhu nabizet. Zastoupeny muze svétit zastupci cely vyrobni sortiment, ale mize
také specifikovat formou seznamu nabidkovy list, napf. proto, ze nékteré vyrobky chce
prodavat ptfimo anebo spolupracuje na trhu s jinymi subjekty (napf. pro prémiovy segment
vyuziva vyhradni prodej). Vzhledem k tomu, ze na zahrani¢nim trhu firmy vétSinou spolu-
pracuji s vice zastupci, je tieba piesné vymezit izemi, za které zastupce odpovida. Nesmi se
stat, ze stejné zakazniky oslovuji rizni zastupci proto, Ze teritorium jejich ptisobnosti nebylo
dostatecné vymezeno.
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Zastupci by méli soustavné zprostiedkovavat obchody ve vymezené oblasti a zajistit do-
sazeni ur¢itého minimalniho obratu za stanovené obdobi. Je nutné, aby pfi svém pisobeni
respektovali sjednané podminky, fidili se pokyny zastoupeného a hajili jeho obchodni z4jmy.
Zastupci sami kupni smlouvy neuzaviraji, pokud k tomu nemaji vyslovné zmocnéni zastoupe-
ného. Bez souhlasu zastoupeného také nejsou opravnéni inkasovat platby. Rozhodnuti o tom,
zda bude kupni smlouva uzaviena, ¢i nikoli, zalezi pouze na zastoupeném, avsak zastoupeny
by nemél bezdtivodné a opakované odmitat zprostiedkované obchody. Ve smlouve by mély
byt feSeny i vztahy ke konkurenénim firmam. Zastupce nesmi zprostiedkovavat obchody,
vyrabét ¢i distribuovat zbozi, které pfimo konkuruje nabidce zastoupeného, a mél by pfedem
informovat zastoupeného o aktivitach, které by mohly mit souvislost s predmétem smlouvy.

V nékterych ptipadech mohou zastupci poskytovat i sluzby, napt. poradenské, servisni,
udrzovani skladti nahradnich dilti a skladovani vyrobku ¢i vyfizovani reklamaci. Rozsah po-
dobnych povinnosti zastupce by mél vzdy byt co nejptesnéji vymezen ve smlouveé a méla by
v ni byt soucasné stanovena i vy$e odmény nad ramec provize, kterou by mél zastoupeny
hradit zastupci za dané sluzby. Dulezité je i vymezeni rozsahu propagacnich aktivit, a to
véetné uzivani obchodni znamky a dalSich firemnich symbolid zastoupeného. ICC vzorova
smlouva napf. fesi i nutnost souhlasu zastoupeného s reklamou na internetu.

Zastupci plni dtlezitou informacni funkci. Jejich povinnosti je informovat o vyvoji na
trhu a o v8ech okolnostech diilezitych pro zajmy zastoupeného. M¢li by navazovat spojeni se
spolehlivymi a bonitnimi partnery a spoluptisobit pfi realizaci uzavienych obchodt. Zastupci
obvykle neruci za splnéni zavazki treti strany. Pokud se ve smlouvé zastupce k ruceni zavaze,
ma narok na zvlastni odménu — delcredere.

K hlavnim povinnostem zastoupeného patii informovat zastupce o vsech skutecnostech
dilezitych pro jeho ¢innost (napf. o vlastnich komunikac¢nich aktivitdch na daném zahranic-
nim trhu, o pfipadnych problémech s dodavkami, o tom, zda bude ¢i nebude realizovat
zprostifedkované obchody). Zastoupeny je také povinen poskytnout zastupci pottebné pod-
klady a pomucky, napft. ceniky, katalogy, vzorky atp., a samoziejmé uhradit provizi. Vyse
provize by dle ICC méla byt stanovena na zaklad¢ dosazené fakturované prodejni ceny (bez
DPH a dalSich dani, davek a poplatki) a také bez zapoc¢itani dodatecnych nakladt (napft. na
baleni, skladovani, pfepravu, pojisténi atp.) a méla by byt splatna po zaplaceni kupujicim.
Obchodni zakonik v § 659 uvadi: ,, (1) Obchodni zastupce mda narok na provizi sjednanou, ji-
nak odpovidajici zvyklostem podle mista jeho cinnosti a s ohledem na druh zbozi, jehoz se
tyka smlouva o obchodnim zastoupeni. Nejsou-li takové zvyklosti, ma obchodni zdstupce
pravo na rozumnou odmenu, kterd prihlizi ke vsem okolnostem uskutecneného vkonu. Kazda
cast odmeny, ktera se méni podle poctu a hodnoty obchodnich pripadii, je povazovana za
slozku provize. (2) Narok na uhradu nakladii spojenych se svou cinnosti ma obchodni za-
stupce vedle provize, jen kdyz to bylo sjedndno a nevyplyva-li ze smlouvy néco jiného, jen
kdyz mu vznikl narok na provizi z obchodu, kterého se naklady tykaji. (3) Narok na provizi a na
smluvenou wthradu nakladu nevznika v pripadech, kdy obchodni zastupce byl pri uzavirani
obchodu cinny jako obchodni zastupce nebo zprostredkovatel pro osobu, s niz zastoupeny
uzavrel obchod. *

Smlouva o obchodnim zastoupeni mize byt uzaviena na dobu urcitou anebo neurcitou.
Zavazek obchodniho zéstupce zanika uplynutim doby, na kterou byla uzaviena smlouva.
Jestlize po uplynuti této doby se strany smlouvou dale fidi, mtize se napt. podle ceského pra-
va zménit na smlouvu uzavienou na dobu neurcitou. U smlouvy na dobu neurcitou by méla
byt uvedena vypovedni lhiita. Za urcitych okolnosti, napf. pfi zdvazném poruseni smluvnich
podminek, mtize byt smlouva o obchodnim zastoupeni ukoncena i pred¢asné. Po ukonceni



Formy podnikéni na mezindrodnich trzich W 21

smlouvy je zastupce povinen vratit vSechny materialy a dokumenty. Obchodni a odborné ta-
jemstvi jsou zastupci povinni zachovavat i po ukonceni smlouvy o obchodnim zastoupeni.

V ptipadé vypovédi smlouvy ze strany zastoupeného stanovi mnohé zakony pravo na od-
Skodnéni. Pravo na odskodnéni fesi i ICC vzorova smlouva. Podle ni zastupce mize ziskat
odskodnéni maximalng ve vysi ro¢ni provize anebo je ve smlouvé stanoveno, Ze na odskod-
néni nema narok. V nékterych zemich v§ak neni mozné narok na odskodnéni vyloucit (napi.
v Némecku, ve Francii i v CR). Ustanoveni tohoto typu (miiZe se jednat o odskodnéni za
ztracenou klientelu ¢i za investice, které zastupce ucinil po dohodé se zastoupenym) maji za-
mezit tomu, aby zastoupeny pouze vyuzil zastupce k vybudovani své distribucni sité a pak
s nim bez odskodnéni ukoncil smlouvu. Mezinarodni obchodni komora doporucuje fesit
spory formou arbitraze podle jejich pravidel (/CC ADR Rules). V nékterych zemich vsak
neni vyuziti mezinarodni arbitraze ptipustné. V takovém piipad¢ se strany musi fidit legisla-
tivou platnou v zemi ptisobeni obchodniho zastupce.

1.3.4 Smlouva mandatni

Mandatni smlouvou (§ 566—576 OZ) se mandataf zavazuje, ze pro mandanta na jeho ticet za-
Fidi za Gplatu urcitou obchodni zaleZitost uskutecnénim pravnich tkond jménem mandanta
nebo uskute¢nénim jiné ¢innosti, a mandant se zavazuje zaplatit mu za to uplatu. Mandatni
smlouva se uzavira pouze mezi podnikateli.

Z mandatni smlouvy nevyplyva pfimo opravnéni mandatafe jednat za mandanta ve vzta-
hu ke tfetim osobam. Pokud vyzaduje zafizeni zalezitosti uskute¢néni pravnich tkont jmé-
nem mandanta, je mandant povinen vystavit véas mandataii pisemné plnou moc. Ve smlouvé
je nutné vymezit obchodni zalezitosti, které ma mandatar zafidit, a to bud’ uskute¢nénim urci-
tych pravnich ukond (napf. zmocnéni ¢init pravni ukony spojené s vyfizovanim reklamaci ¢i
celniho odbaveni), nebo urcitou praktickou ¢innosti (ziskavani bankovnich informaci apod.).

rxr

Mandatai musi postupovat s odbornou péci, podle pokyni mandanta a v souladu s jeho
zajmy a musi pfedat mandantovi bez zbytecného odkladu véci, které za n¢ho pfi vyfizovani
zalezitosti pfevzal, a to i tehdy, pokud byly tyto véci zhodnoceny vice, nez bylo sjednano ve
smlouvé.

Mandant je povinen piedat v¢as potiebné véci a informace. Je-li tieba, musi vystavit man-
datafi plnou moc. Dale musi zaplatit Gplatu. Pokud neni ve smlouvé uvedeno néco jiného,
vznikne mandatafi narok na uplatu, kdyz fadné vykona ¢innost, ke které byl povinen, a to
bez ohledu na to, zda pfinesla o¢ekavany vysledek ¢i nikoliv. Mandataf neruéi za splnéni za-
vazku prevzatého tfeti osobou. Pokud ano, ma narok na delcredere.

1.3.5 Komisionarska smlouva

Komisionaiskou smlouvou (§ 577-590 OZ) se komisionaf zavazuje, ze zafidi vlastnim jmé-
nem pro komitenta na jeho ucet urcitou obchodni zalezitost, a komitent se zavazuje zapla-
tit mu Gplatu. Komisionafska smlouva se od smlouvy mandatni odli$uje tim, Ze mandatafr
jedna jménem mandanta a komisionaf jednd jménem svym.

Zakon nepredepisuje pro komisionaiskou smlouvu pisemnou formu. Podstatnymi nalezi-
tostmi jsou urceni stran, tj. komisionafe a komitenta, a stanoveni predmétu smlouvy.

Komisionaf uzavira smlouvy vlastnim jménem, ale na ti¢et komitenta. Protoze komisio-
naf smlouvu pfimo uzavira, je povinen pievést na komitenta bez zbytecného odkladu prava
ziskana pii zafizovani dané zalezitosti a vydat mu vSe, co ziskal, a komitent je povinen vse
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prevzit. Po zafizeni zalezitosti a po oznameni vysledku a vytctovani ma komisionar narok
na uplatu, v mezinarodnim obchodé ¢asto nazyvanou komise. Zarovei s uplatou je komitent
povinen uhradit komisionaii ndklady, které nutn¢ nebo uzite¢né¢ vynalozil pii plnéni svého
zavazku. Muze jit napf. o ndklady na skladovani a dopravu. Pokud dojde k pochybnostem,
ma se za to, ze v uplaté je obsazena i thrada nakladi.

Ve smlouvé je tieba rovnéz urcit, zda komisionaf odpovida za splnéni zavazku tieti osobou.
Komisionaf obvykle neruéi za splnéni zavazku. Jestlize v§ak osoba, se kterou komisionaf
uzaviel smlouvu pfi zafizovani zalezitosti, porusi své zavazky, je komisionaf povinen na
ucet komitenta splnéni téchto zavazkli vymahat, nebo — jestlize s tim komitent souhlasi — po-
stoupit mu pohledavky odpovidajici t€émto zavazktim. Splnéni povinnosti totiz podminuje
vznik naroku komisionare na odménu. V piipade, ze komisionaf ruci za splnéni zavazkl, ma
narok na delcredere. Zavazek o ruéeni je tfeba sjednat pisemné.

V komisionafské smlouvé jsou obvykle uvadény nésledujici povinnosti komisionare: jed-
nat s odbornou péci podle pokynt komitenta (od podminek stanovenych komitentem se
muze komisionat odchylit pouze tehdy, je-li to v zajmu komitenta a nemtize-li si vyzadat
jeho v¢asny souhlas), informovat o vSech dulezitych okolnostech, podat zpravu o vysledku
provedené ¢innosti a provést vyuctovani a ve zpraveé oznacit osobu, se kterou smlouvu uzaviel.

Komisionafska smlouva mize byt sjednana na dobu urcitou i neurcitou, event. miize doba
jejiho trvani vyplyvat ze zafizovani nalezitosti. Komitent mize smlouvu kdykoli vypovédét
s ucinnosti ode dne, kdy se komisionai o vypovédi dozvédél nebo mohl dozveédét. Komisio-
naf muze smlouvu vypovedét s ucinnosti ke koncei kalendainiho mésice nasledujiciho po mé-
sici, kdy byla vypovéd dorucena.

Vyhodou pouziti sluzeb komisionafe je moznost kontroly nad cenami, protoze komisio-
naf prodava zbozi za ceny stanovené komitentem a vyuziti goodwillu (dobrého jména) ko-
misionare, jeho obchodnich kontaktti a distribuc¢nich cest, postaveni na trhu, skladovacich
moznosti atp. Nevyhodou mtize byt ptilisna samostatnost komisionafe a nevytvateni vlastniho
goodwillu na zahrani¢nim trhu.

1.3.6 Vyvozni aliance — sdruZeni vyvozcu

Pro malé a stiedni podniky mutze byt vyhodna Géast ve vyvozni (exportni) alianci. Alianci je
sdruzeni firem, které podnikaji v pfibuzném oboru a jejichz vyrobky a sluzby se vzajemné
doplnuji. Cilem aliance je spole¢ny vstup na mezinarodni trhy a spole¢né ptisobeni na téchto
trzich. Pravni forma aliance zaleZi na zvyklostech a pravnim fadu zemé ptivodu. Sdruzeni
vyvozct obvykle piebira funkci vyvozniho oddéleni (provadi vyzkum zahrani¢nich trhu,
zpracovava nabidky, vyfizuje objednavky, zajist'uje mezinarodni logistiku, sleduje vybérova
fizeni) a zastupuje své ¢leny v zahrani¢i (vyhledava vhodné mistni zastupce, fidi zastupitel-
skou sit’, zprostiedkovava tcast na zahrani¢nich vystavach a veletrzich, zajistuje komunikaci
se zahrani¢nimi trhy).

Hlavnimi vyhodami aliance mohou byt prekonani nevyhod z nedostatecné velikosti fi-
rem, uspora nakladi, moznost omezeni exportnich rizik, lepsi vyjednavaci pozice, a tudiz
moznost docilovani vyhodnéjsich cen, moznost vyuzivani image sdruzeni atp. Casto se
ucast ve sdruzeni stane impulzem pro rozvoj samostatnych mezinarodnich podnikatelskych
aktivit.

V Ceské republice je podpora vzniku exportnich alianci soucasti proexportni politiky.
CzechTrade nabizi v souc¢asné dob¢ vyvoznim aliancim institucionalni zastitu a organizacni
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podporu pfi zakladani a dalSim pisobeni alianci, individudlni asistenci v zahranic¢i, oborové
prezentace a dalsi sluzby.

1.3.7 Piimy vyvoz

Cisté ptimé exporty se obvykle pouzivaji pfi vyvozu primyslovych vyrobkd, vyrobnich za-
fizeni a investi¢nich celkl. Dodavky téchto vyrobki jsou velmi komplikované a je s nimi
spojena nutnost poskytovat celou fadu odbornych sluzeb, u kterych je bezprostiedni pfitom-
nost vyrobce na zahrani¢nim trhu nutna.

Pouziti pfimého vyvozu vyzaduje dokonalou znalost technické i obchodni problematiky.
Vyhodou je moznost kontroly nad vyrobkem, nad cenami, moznost realizace vlastni marke-
tingové strategie na mezinarodnich trzich a fakt, ze pfimé obchodni vztahy ptisobi obvykle
pozitivné na jejich stabilizaci a zvysuji loajalitu zdkaznikd. Pfimé vyvozy jsou realizovany
na zakladé kupnich smluv. Problematice uzavirani kupnich smluv a jejich nalezitostem bu-
dou vénovany nasledujici kapitoly.

1.4 Formy pfitomnosti podniku na zahrani¢nich trzich
nenaro¢né na kapitalové investice

V piipad¢, ze podnik nehodla investovat v zahranici, ale presto chce v rdmei rozvoje mezina-
rodnich aktivit uplatnit své vyrobky ¢i sluzby na trhu jinym zpGsobem nez klasickymi vyvoz-
nimi operacemi, muze si zvolit napf. formu poskytnuti licence, franchising nebo smlouvu
o fizeni. V ptipad¢ zajmu o spolupraci v oblasti vyroby muze zvolit formu zuslecht'ovacich
operaci ¢i vyrobni kooperace, v oblasti vyzkumu a vyvoje pak vyzkum na zakéazku nebo spo-
le¢ny vyzkum a vyvoj.

1.4.1 Licence

Podnik mtize vstoupit na zahrani¢ni trh prodejem prav k vyuziti vynalezu, uzitného ¢i pri-
myslového vzoru ¢i ochrannych oznaceni — prava k vyuzivani ochranné znamky nebo ob-
chodniho jména firmy.

Termin licence oznacuje povoleni, svoleni k ¢innosti, ktera neni jinak dovolena. V oblasti
prav k nehmotnym statkiim se vyuziva pro vyjadieni svoleni k uZziti nehmotného statku ji-
nou osobou. Uéastniky pravniho vztahu vzniklého z udéleni licence oznaéujeme jako poskyto-
vatele — majitele vyluéného prava — a nabyvatele. Poskytovatel tedy pravo udéluje a nabyvatel
toto pravo pfijima. Licenéni smlouvou k pfedmétim primyslového vlastnictvi (§ 508-515)
opraviuje poskytovatel nabyvatele ve sjednaném rozsahu a na sjednaném uzemi k vykonu
prav z pramyslového vlastnictvi a nabyvatel se zavazuje k poskytovani uréité uplaty nebo
jiné majetkové hodnoty. Formou licence se tedy poskytuje jen pravo k vyuzivani nehmotné-
ho statku anebo nakladani s nim, jejim i¢elem neni tento hmotny statek vytvorit, ale stanovit
pravidla k jeho $ifeni.

Prodej prav k vyuzivani primyslového vlastnictvi zvazuje firma zejména v nasledujicich
pripadech:

B nema moznost zavést vyrobu, pii které¢ by vyuzivala své vynalezy nebo jiné vyznamné

veédecko-technické poznatky, a tim vznika moznost jejich technologického nebo technic-
kého znehodnoceni;
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B ma moznost zavést vyrobu, av§ak pouze v omezeném rozsahu, vynalezy budou vyuzivany
pouze ve vyrobcich urenych pro export z divodu nedostatku vyrobni kapacity, surovin
atd.;

B |ze zavést vyrobu, avSak ve vyzkumu a vyvoji dozravaji nova progresivni feseni;

B |ze zavést vyrobu, avSak obchodni, devizové, celni a jiné bariéry neumoziuji piimy vy-
voz do urcitych teritorii, a prodej prav k primyslovému vlastnictvi tak umoziiuje na tyto
trhy proniknout (fada vlad zejména v rozvojovych zemich dava piednost licen¢ni vyrobé
pfed pfimym dovozem ve snaze zachovat nebo zvysit zaméstnanost);

B prodej prav k primyslovému vlastnictvi je spojen s vyhodnym koopera¢nim ¢i jingym vy-
vozem zbozi, napf. s vyvozem komponenttl a zafizeni;

B prodej primyslovych prav je spojen s recipro¢ni komeréni vyhodou, napt. dovozem vy-
robkli vyrobenych v zahranici takovymto zpiisobem, tj. v licenci, vyménou za jinou
technologii;

B dochazi k poruseni prav firmy jako majitele primyslového vlastnictvi a licen¢ni smlouva
predstavuje feseni piipadného konfliktu, ktery by mohl skoncit az soudnim sporem;

B pramyslova prava jsou nehmotnym vkladem do spole¢ného podniku.

Dtivody, které firmu naopak vedou k nakupu prav k zahrani¢nim nehmotnym statktim,
mohou byt nasledujici:

B podnik nema prostfedky k rozvijeni vyzkumu a vyvoje, ale na trhu je po pfedmétnych vy-
robcich poptavka;

B zahranicni patentova ochrana je natolik dokonald, ze vlastniho origindlniho feSeni nelze
dosahnout;

B firma hodla rozsifit export vyrobkd, jejichz ¢asti jsou v nékterych zemich chranény paten-
ty zahrani¢nich firem.

Vyrobky urcené pro vyvoz museji byt patentoveé nezavadné, tzn. nesmé&ji narusovat pa-
tenty tfetich stran v zemich vyvozu. Pokud by k naruseni patentovych prav doslo, mohla
by tato skutecnost mit pro vyvozce velmi zavazné diisledky. V souvislosti s tim hovoifime
o tzv. patentové Cistote, coz souvisi s otazkou, jak se vyhnout pfipadnym kolizim pti zahra-
ni¢néobchodni ¢innosti.

K porusovani patent obvykle dochazi v souvislosti s udrzovanim a obranou ochrannych
prav, a to nasledujicimi ¢innostmi: vyrobou patentovaného vyrobku, uzivanim patentované-
ho vyrobku, provadénim patentovaného postupu a prodejem patentovaného vyrobku nebo
vyrobku vyrobeného patentovanym postupem a dovozem vyrobku chranéného patentem
platnym v zemi dovozu.

Pted realizaci obchodniho zajmu je tieba vzdy provést patentovou resersi, kterd by méla
podnik seznamit s patentovymi pravy v oblasti jeho zdjmu. VSeobecné se uznava, ze dovoz
zbozi vyrobeného postupem patentové chranénym v zemi dovozu je porusenim téchto pa-
tentd bez ohledu na to, zda zboZi bylo vyrobeno v zemi bez patentové ochrany nebo v licen-
ci. To v zasadé znamena, Ze nikdo nesmi dovazet vyrobky vyrobené podle chranéné techno-
logie z jiné zemé¢, kde neni vyroba patentové blokovéana. Licenéni aktivitu firem je tfeba
chépat v zavislosti na jejich firemni strategii ve vyrob¢ a v obchodé, jakoz i na zdrojich, které
ma firma k dispozici.



