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Prof. Ing. Hana Machkova, CSc.

Ptisobi na Vysoké $kole ekonomické v Praze, kde také vystudovala obor Ekonomika a fizeni
zahrani¢niho obchodu. V soucasné dobé je pro obdobi let 2014-2018 rektorkou Vyso-
ké Skoly ekonomické v Praze. Specializuje se na mezinarodni marketing a mezinarodni
obchodni operace. V roce 1996 ji francouzska vlada udélila titul Chevalier dans I’ Ordre
des Palmes Académiques (Rytif fadu akademickych palem). Je ¢lenkou Védecké rady VSE
v Praze, Masarykovy univerzity v Brné a Fakulty mezinarodnich vztahi. Je také ¢lenkou
strategického vyboru mezinarodni aliance vysokych skol CEMS a francouzského IAE Lyon.
Je garantem bakalarskych studijnich obortt Mezindrodni obchod a International Business
a navazujiciho magisterského oboru International Business — Central European Business
Realities. Prednasi jako hostujici profesorka na univerzitach v Lyonu a Patizi. Ma bohatou
publika¢ni ¢innost, je autorkou fady uéebnic a odbornych ¢lankd v CR i v zahraniéi,

Doc. Ing. Eva Cernohlavkova, CSc.

Vystudovala Vysokou $kolu ekonomickou v Praze, specializaci ekonomika a fizeni zahranic¢-
niho obchodu. V tomto oboru také obhdjila kandidatskou praci a byla jmenovana docentkou.
Dlouhodobé piisobi pedagogicky a vyzkumné na katedfe mezinarodniho obchodu. Odborné
se zaméf'uje na operace v zahrani¢nich ekonomickych vztazich, jejich financovani, vliv
zahrani¢nich ekonomickych vztahii na ekonomiku podniku a problémy konkurence-
schopnosti podniki na zahrani¢nich trzich. Je autorkou a spoluautorkou rady kniznich
publikaci, u¢ebnich textt, védeckych praci a ¢lankd. Mezinarodni zku$enosti ziskala diky
dlouhodobému pobytu v Dansku a spolupraci se skandinavskymi vysokymi $kolami. Je
denkou védecké rady Fakulty mezindrodnich vztahtt VSE. Jeji pedagogické aktivity zahrnuji
také semindfe a kurzy pro manazery.

Doc. Ing. Alexej Sato, CSc.

Po absolutoriu oboru Ekonomika a fizeni zahrani¢niho obchodu na Vysoké skole ekono-
mické v Praze pusobil postupné v obchodnim useku 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 publikaéné zaméfil na problemati-
ku mezindrodnich obchodnich operaci, mezinarodniho platebniho styku a financovani
podnikatelské ¢innosti se zahrani¢im. Ma velmi bohatou publika¢ni ¢innost jako autor
a spoluautor rady kniznich publikaci, védeckych praci a odbornych ¢lanka. Od roku 1999
pusobi na obchodnim tseku prazské pobocky koncernu Carl Zeiss. Je ¢lenem Komise pro
cla a regulaci obchodu MOK/ICC.

Doc. Ing. Josef Maly, Ph.D.

Po ukonceni 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 pramyslovému vlastnictvi.
Od roku 1991 spolupracuje s katedrou mezinarodniho obchodu Fakulty mezinarodnich
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vztahti VSE v Praze, od 1. 1999 jako jeji interni ¢len. Vyucuje predméty Mezinarodni ob-
chodni 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 ptisobil
v fidicich funkcich u zahrani¢nich i ceskych spole¢nosti. Vénuje se rovnéz konzultantské
&innosti v oblasti pramyslovych prav, napt. pro AV CR, Patentservis Praha, a. s. Podili se
také na provadéni evaluaci projektti financovanych s podporou fondii EU. Je autorem rady
publikaci a ¢lankt v oblasti obchodu priimyslovymi pravy.

Ing. Jifi Sedlacek, Ph.D.

Vystudoval Vysokou $kolu ekonomickou v Praze, obor Automatizované systémy fizeni
v ekonomice. Po absolvovani dva roky pracoval na katedfe automatizovanych systémi
fizeni (nyni katedra informacnich technologii). Dlouhodobé ptisobi na katedre mezi-
narodniho obchodu, na které také obhdjil svou diserta¢ni praci. V té spojil své znalosti
z oblasti informac¢nich a komunikacnich technologii a z oblasti mezinarodniho obchodu.
Problematikou elektronického obchodovani, podnikani a internetového marketingu se za-
byva také v dal$ich publikacich. Kromé toho se vénuje finanénimu fizeni v mezinarodnim
podnikani. Je autorem nebo spoluautorem nékolika knih, u¢ebnich texti a fady odbornych
¢lankd. Mezinarodni zkusenosti ziskal béhem nékolika krat$ich pobytti na zahrani¢nich
univerzitach ve Velké Britanii, v USA, v Belgii a ve Finsku.
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Uvod

Kolektiv autort katedry mezinarodniho obchodu VSE v Praze piedkldd4 vefejnosti jiz
$esté, aktualizované a rozsifené vydani odborné publikace Mezinarodni obchodni opera-
ce, ¢tvrté v nakladatelstvi Grada. Publikace je koncipovana nejen jako odborna literatura
pro potreby védecko-vyzkumné, ale i jako studijni literatura pro vysokoskolské studenty,
ktefi se vénuji problematice mezinarodniho obchodu, a pracovniky firem zamétenych na
podnikani v mezinarodnim méfitku.

Cilem publikace je seznamit ¢tenare se zakladnimi problémy, které museji exportéti
a importéfi fesit v obchodu hmotnym zbozim i v ostatnich formach hospodatské spo-
luprace se zahrani¢im. V mife nezbytné nutné se zabyva i nékterymi sluzbami, které
bezprostredné souviseji s uskute¢niovanim mezinarodniho podnikanii s institucionalnim
ramcem, ktery vytvari podminky pro jeho realizaci. Vychazi pfitom i z nové pravni tpravy
podnikatelské ¢innosti v Ceské republice v diisledku nového obéanského zékoniku a zakona
o obchodnich korporacich.

Publikace je ¢lenéna do tfindcti kapitol. Uvodni kapitola je vénovana strategickym
rozhodovanim o formach podnikani na zahrani¢nich trzich a postihuje vychodiska pro
volbu jednotlivych forem. Tézisté publikace tvoii kapitoly zabyvajici se provadénim me-
zinarodniho obchodu: priibéhem obchodnich operaci, jejich smluvnim zabezpecovanim
arozborem obvyklych podminek sjednavanych v mezinarodnich obchodnich transakeich.
Kromé urcovani pfedmeétu koupé a cenové tvorby jde predevsim o varianty dodacich pod-
minek podle posledni verze pravidel Mezindrodni obchodni komory INCOTERMS® 2010
a o rozbor jednotlivych platebnich podminek vyuzivanych v pfeshrani¢nim obchodovani.
Vzhledem k turbulencim na finanénich trzich v nedavné dobé je pozornost vénovana také
tomu, jaké strategie, metody a postupy mohou podnikatelské subjekty volit pii financo-
vani svych aktivit na globalizujicich se zahrani¢nich trzich a pfi fizeni svych pohledavek.
Névazné kapitoly rozebiraji aktivity nezbytné pro realizaci obchodu, zejména celni fizeni,
pravidla obchodovani na vnitfnim trhu EU, logistické zajistovani obchodnich operaci a po-
jistovani. Velmi aktudlni je ¢ast vénovana rizikovosti mezinarodniho podnikéni a tvorbé
rizikové politiky podnikii. Predmétem vykladu jsou také transakce uzavirané v obchodu
s investicnim zbozim, dodavky v ramci vefejnych soutézi i nékteré netradi¢ni obchodni
operace v¢etné kompenzaci, protiobchodu a offsettl. Zavére¢na kapitola postihuje nékte-
ré nové trendy v oblasti elektronického obchodovani a podnikani, které byly umoznény
mimofadnym rozvojem informacnich technologii.

Cesk4 republika je nedilnou souc4sti globélni svétové ekonomiky a zahrani¢ni obchod
ma zasadni vyznam pro jeji ekonomicky rozvoj. Globalizace prinasi ceskym podnikiim
fadu prilezitosti pro zapojeni do mezinarodnich podnikatelskych aktivit, ale je spojena
i s potencialnimi nepfiznivymi ucinky vyplyvajicimi zejména ze zostrujici se konkurence
na mezinarodnich trzich a z pfenaseni negativnich dopadu politické a ekonomické nesta-
bility nékterych teritorii do vnitini ekonomiky. V1iv uplynulé finan¢ni a ekonomické krize
na ¢eskou ekonomiku a ¢esky export je toho dostate¢nym dikazem.

Pokud si ceské podniky chtéji udrzet mezinarodni konkurenceschopnost, musi nejen
vyrabét kvalitni vyrobky, ale také ovladat slozitou problematiku mezinarodnich obchod-
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nich operaci a vychazet z dlouhodobé podnikatelské strategie, ktera respektuje promény
v globalizované ekonomice. Snahou autorského kolektivu proto bylo poskytnout ¢tenartim,
at z fad odborné verejnosti, studentti ¢i pracovnikt praxe, ucelené informace pro snadnéjsi
orientaci v moznostech, formach a podminkéch pro podnikani na mezinarodnich trzich.

Radi bychom podékovali véem pracovnikiim teorie a praxe, ktefi svymi naméty, radami
a doporucenimi prispéli k aktualizaci této publikace. Dik patfiiv§em spolupracovnikiim na
fakulté mezinarodnich vztahti i véem studentiim, ktefi zejména ve své vyzkumné ¢innosti
a kvalifika¢nich pracich shromdzdili fadu poznatka z oblasti provadéni mezinarodniho
obchodu. Budeme vdé¢ni i vSem nasim ¢tenaftim za jejich pripominky.

Srpen 2014 Autori



Formy podnikdni na mezindrodnich trzich M 13

1. Formy podnikani
na mezinarodnich trzich

Globalizace zménila charakter svétové ekonomiky a ovlivnila mezinarodni podnikatel-
ské strategie firem. Malé a stfedni podniky obvykle za¢inaji podnikat formou vyvoznich
a dovoznich operaci, velké firmy kombinuji fadu forem podle zvolené strategie pro cilové
zahrani¢ni trhy. Firmy se rychle pfizptisobily novym trendtim, zejména liberalizaci mezi-
narodniho podnikatelského prostredi, kterda umoznuje prenaset vyrobni aktivity i sluzby
do zemi, jez nabizeji vyhodné podminky. V poslednich letech se prudce zvysila nejen
dynamika mezinarodniho obchodu, ale také transfer technologii a investi¢ni aktivity firem
v zahrani¢i. Vyrobky jsou dnes ¢asto sestavovany postupné v ramci globalnich hodnotovych
fetézcu (global value chains) v riznych ¢astech svéta. Tato nova organizace vyroby a sluzeb
stird ekonomické hranice a pretvari obchodni vztahy mezi zemémi, zvy$uje otevienost
narodnich ekonomik a zaroven zvysuje celosvétovou konkurenci, protoze podporuje riist
v rozvojovych a transformujicich se ekonomikach.

1.1 Sluzby na podporu mezindrodniho podnikani

Stejné jako ve vétsiné vyspélych zemi existuje i v Ceské republice pomérné sirok4 nabidka
sluzeb statu a dal$ich instituci na podporu exportu a dalsich forem podnikéni. Jednd se
napt. o poradenstvi, vzdélavani, informacni sluzby, ucast na stitem podporovanych za-
hrani¢nich vystavach a veletrzich, vybrané marketingové sluzby, zvyhodnéné financovani,
pojisténi rtiznych typt rizik apod.

Proexportni politika i podpora podnikani a investic spadaji do gesce Ministerstva
primyslu a obchodu CR (MPO). Toto ministerstvo je zfizovatelem dvou vyznamnych
agentur, které poskytuji ¢eskym podnikatelskym subjekttim radu sluzeb. Cilem agentury
na podporu exportu CzechTrade je usnadnit firmam rozhodovani o vybéru vhodnych
teritorii, zkratit dobu vstupu na zahrani¢ni trh a podpofit zahrani¢ni podnikatelské akti-
vity podniki. CzechTrade napt. nabizi exportni poradenstvi, informacni sluzby, vzdélavaci
sluzby a zprostredkovani i¢asti na vystavach a veletrzich. Zpravodajstvi pro export nabizi
MPO také bezplatné formou Zelené linky pro export a provozovanim portalu Businessinfo.
cz. MPO dale vytvotilo jednotnou sluzbu pro podnikatele, kteti chtéji rozsifit své podnika-
telské aktivity do jiného statu EU. Jedna se o integrovanou asisten¢ni sit sluzeb Jednotného
kontaktniho mista (JKM), ProCoP (informace o technickych pozadavcich, které jsou
kladeny na vyrobek narodnimi a evropskymi predpisy pfijeho uvadéni na trh) a SOLVIT
(alternativni feSeni sporti na vnitfnim trhu pro obcany i podnikatele).

Agentura pro podporu podnikani a investic CzechInvest zastfesuje celou oblast podpory
podnikani ve zpracovatelském priimyslu, a to jak z prostfedkii EU, tak ze statniho rozpoctu,
je vyhradni organizaci, kterd smi nadfizenym organtim predkladat zadosti o investi¢ni
pobidky, a podporuje ¢eské firmy, které maji zajem zapojit se do dodavatelskych retézcti
nadnarodnich spolecnosti. CzechInvest poskytuje zejména informace o moznostech pod-
pory pro malé a stfedni podnikatele, poradenské sluzby k projekttim, spravuje databaze
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ceskych dodavatelskych firem, které maji zdjem o subdodavky, poskytuje pomoc pii rea-
lizaci investi¢nich projektd a poskytuje tzv. AfterCare sluzby pro zahrani¢ni investory,
ktet1 jiz ptisobi v Ceské republice.

Ceska exportni banka poskytuje vyvozni uvéry a sluzby souvisejici s exportem. Zejmé-
na se zabyva financovanim vyvoznich operaci, které vyzaduji dlouhodobé zdroje a velké
objemy finan¢nich prostredkil v zemich s vys$s§i mirou rizika. Zakladni podminkou pro
ziskani podpory je minimalné 50% podil vyrobkd nebo sluzeb ¢eského pivodu na celko-
vém objemu vyvozu. Exportni garan¢ni a pojistovaci spole¢nost - EGAP je statni uvérova
pojistovna se zamérenim na pojistovani vyvoznich uvérd proti teritoridlnim a komer¢nim
rizikim spojenym s vyvozem zbozi a sluzeb z Ceské republiky.

Podporu pti rozvoji podnikatelskych aktivit v zahranici nabizeji i rtizné svazy a pro-
fesni sdruzeni. Hospodaiska komora CR podporuje vstupy podniki na zahrani¢ni trhy
poskytovanim teritorialnich informaci, poskytovanim informaci o podminkach pro obchod
a podnikani v zahrani¢i, poskytovanim asistenc¢nich sluzeb, organizaci podnikatelskych
misi a kontaktnich akei atd. Obdobné sluzby nabizi také Svaz priumyslu a dopravy ¢i Na-
rodni vybor Mezindrodni obchodni komory - ICC Czech Republic.!

1.2 Faktory ovliviujici volbu formy vstupu
na mezinarodni trhy

Na zahrani¢nich trzich mohou podniky vyuzivat rtizné strategie mezinarodniho podni-
kani. Pri volbé strategie pro cilovy trh je vzdy nutno zohlednit zvlastnosti a vyspélost trhu
a celou radu dalsich faktoru. Jedna se zejména o:

® obchodnépolitické podminky - celni a devizovy rezim, kurzova politika, netarifni na-
stroje obchodni politiky (technické prekazky, mnozstevni omezeni, minimalni ceny,
antidumpingova cla, dovozni prirazky, dovozni depozita atp.);

m ckonomické prostfedi — hospodarsky rtst, mira inflace, mira nezaméstnanosti, riist
pramyslové vyroby, vyvoj realnych sménnych relaci, investic, platebni bilance, demo-
graficky vyvoj, Zivotni troven a dynamika spotieby;

m politické prostredi - politicky systém, politicka stabilita, ¢lenstvi dané zemé v regional-
nich integra¢nich seskupenich a jeji politické vazby na dalsi staty, vztah k zahrani¢nim
firmam, korup¢ni prosttedi, vyznam zdjmovych skupin;

m pravni prostredi — stabilita a déivéryhodnost legislativniho prostfedi, podminky pro
zahrani¢ni podnikatelské subjekty, moznost kontroly vlastnictvi, moznost nakupu
nemovitosti a pozemkd, devizové-pravni aspekty podnikani zahrani¢nich subjektda,
moznost repatriace zisku do zahrani¢i, feseni spord pri podnikdni se zahrani¢im,
podminky pro zaméstnavani cizincd;

m charakteristika vyrobkl — priimyslové vyrobky, zemédélské vyrobky, spotiebni zbozi
kratkodobé ¢i dlouhodobé spotteby, dodavky pro vetejny sektor;

1 Mezinérodni obchodni komora se sidlem v PafiZi hraje v mezindrodnim obchodé diilezitou tlohu.

Jejim hlavnim tikolem je vypracovavat pravidla pro mezinarodni podnikani. Mezinarodni obchodni
komora je naptiklad autorem mezindrodnich pravidel INCOTERMS, pravidel pro oblast bankovnictvi,
vypracovala Rad pro rozhod¢i fizeni, vzorovou Mezindrodni kupni smlouvu atd.
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m charakteristika obchodniho partnera — pravni forma spole¢nosti, vlastnicka struktu-
ra, ruceni, osoby opravnéné jednat jménem firmy, postaveni na trhu, velikost firmy,
reference;

m efektivnost vybrané formy podnikani - pomér vynalozenych nakladu a rizik, navratnost
vlozenych prostredki, predpokladana mira zisku.

Mezinarodni podnikani mize mit celou fadu forem, jez obvykle ¢lenime do tfi zakladnich
skupin. Jednd se o vyvoz a dovoz zbozi a sluzeb (obchodni operace), formy nendro¢né
na kapitalové investice (licence, franchising atp.) a kapitalové naro¢né formy vstupu na
mezindrodni trhy (napt. pfimé zahrani¢ni investice).

1.3 Vyvoza dovoz zboZi a sluzeb

vy 7

Nejjednodussi formou vstupu na zahrani¢ni trhy, kterou zacinaji obvykle rozvijet své
mezinarodni aktivity ¢eské podniky, jsou tradi¢ni vyvozni a dovozni operace. Pti vyvozu
mohou firmy vyuzit fadu obchodnich metod a spolupracovat na zakladé smluvnich vztaht
s riznymi subjekty — prostfedniky, vyhradnimi distributory/prodejci, zprostredkovateli,
obchodnimi zastupci, komisionari atp. Volba prava prfi uzavirani smluv zalezi vidy na
dohodg stran.

1.3.1 Prostiednické vztahy

V mezinarodnim obchodé se mizeme setkat s celou fadou prostrednikd, tj. subjektt,
které obchoduji vlastnim jménem, na vlastni ucet a riziko. Prostfednici prodavaji zbozi
nakoupené na zakladé béznych kupnich smluv (contract of sale) dalsim odbérateltim ¢i ko-
nec¢nym spotfebitelim. Jejich odménou je rozdil mezi nakupni a prodejni cenou, tzn. cenova
marze. Pouziti sluzeb prostfednika miize byt vyhodné pro malé a sttedni podniky, pro néz
je vyvoz ¢i dovoz okrajovou zalezitosti a zfizovani vlastniho specializovaného oddéleni by
bylo prilis ndkladné, popt. pro podniky, jez se zamérné sousteduji na vyrobu a prenechavaji
obchodni ¢innost specializovanym obchodnim firmam, napt. akciovym spole¢nostem pro
zahrani¢ni obchod, velkoobchodnim spole¢nostem ¢i maloobchodnim fetézctim.

Hlavnimi vyhodami pouziti nepfimého exportu jsou niz$i naklady obéhu a eliminace
rizik vyplyvajicich z mezinarodniho obchodu (rizik politickych, inkasnich, kurzovych,
transferovych ¢i rizika zmény poptavky) a moznost vyvozu na trhy, které by bylo prilis
ndkladné zpracovavat ptimo.

Nevyhodami jsou zejména ztrata bezprostfedniho kontaktu se zakaznikem, ztrata kon-
troly nad dalsi distribuci i nad cenami, za které jsou vyrobky prodavany na zahrani¢nich
trzich.

1.3.2 Smlouvy o vyhradni distribuci

Smluvni zajisténi vyhradni distribuce je casto velmi slozité. V ¢eském zakonodarstvi byla
smlouva o vyhradnim prodeji feSena obchodnim zakonikem, jenz byl zrusen zdkonem
¢. 89/2012 Sb., tedy obc¢anskym zakonikem, ktery vstoupil v platnost 1. ledna 2014. Obcansky
zakonik samostatnou tpravu smlouvy o vyhradnim prodeji neobsahuje. Obecné se ale jedna
o ramcovou smlouvu s prostfednikem, v niz je uveden zavazek dodavatele, Ze zbozi uréené
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ve smlouvé nebude v urcité oblasti dodavat jiné osobé nez odbérateli, tj. vyhradnimu
distributorovi. Jednotlivé dodavky se pak realizuji na zakladé samostatnych kupnich smluv.

Pti obchodovani se zahrani¢im je mozné vychazet ze vzorové smlouvy, kterou vypra-
covala Mezinarodni obchodni komora v Pafizi. Jedna se o tzv. ICC Model Distributorship
Contract s podtitulem Sole Importer - Distributor.

Pouziti této vzorové smlouvy je ale vhodné pouze v piipadé, ze distributor plni tlohu
velkoobchodu a spliiuje nasledujici predpoklady?:

a) distributor prodava nakoupené zbozi na tuzemském trhu, a proto odpovida i za pro-
pagaci a organizaci distribu¢nich cest na smluvné stanoveném tuzemi;

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

c) jedna se o dlouhodoby smluvni vztah, zaloZeny na stanovenych podminkach spolu-
prace, nikoli o jednorazovy dovoz;

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

e) distributor prodava znackové zbozi.

Smlouva o mezindrodni vyhradni distribuci by méla obsahovat fadu néleZitosti. Smluvni
strany by v ni mély dbét na presné vymezeni smluvniho uzemi a zbozi ur¢eného k prodeji.
Meéla by obsahovat ustanoveni, ze smluvni strany uzaviraji smlouvu ,,v dobré vire, stanoveni
povinnosti distributora, konkurenéni dolozku, zptsob, jakym bude prodej organizovan,
ustanoveni o reklamnich aktivitach a ucastech na vystavach a veletrzich, dodaci a platebni
podminky, ro¢ni obrat, ustanoveni o piipadném vyuziti dal$ich obchodnich meziclanka
i vzdjemnou informacni povinnost. Déle by bylo vhodné zaclenit ujednani o maximalni
vy$i prodejni ceny (vyvozce vSak nesmi diktovat vysi cen, protoze by se mohl dostat do
rozporu s principy volné soutéze), zakazu dal$iho vyvozu, ustanoveni o vyuzivani ochran-
nych zndmek, zavazek ml¢enlivosti, vymezeni podminek pro skladovani, poprodejni
servis a pfipadné dalsi sluzby, zavazek dodavatele o vyhradnim prodeji (nesmi byt v roz-
poru s pravidly volné soutéze), moznost event. pfimého vyvozu pro stanovené zakazniky
a dalsi smluvni podminky, napt. podminky pro pred¢asné ukonceni smluvniho vztahu,
odskodnéni za poskozeni dobrého jména, postupy po ukonéeni smlouvy, zptisob feseni
sport a prislusnost prava.

Vyhodami pouziti sluzeb vyhradniho distributora - v ptipadé smluvniho vztahu se za-
vedenou, solidni firmou — mohou byt relativné rychly vstup na cilovy zahrani¢ni trh
a bezproblémova distribuce vyrobki v zabéhnutych obchodnich cestach, véetné zabez-
peceni pottebnych sluzeb. Vyvozce muze prostfednictvim smlouvy o vyhradni distribuci
naptiklad proniknout i na vzdalené trhy, eventudlné na trhy, na kterych nepredpoklada
prili$ vysoky obrat, avSak chce na nich byt pritomen za pomérné nizkych nakladu a rizika.
Vzhledem k tomu, ze distributor kupuje zbozi na svij vlastni icet, je omezeno i riziko pla-
tebni neschopnosti ¢i neviile kone¢nych zahrani¢nich zakaznika.

Vyhradni distribuce miize samoziejmé byt spojena i s ur¢itymi nevyhodami. V pripadé,
ze vyhradni distributor preceni své sily a neni schopen zajistit Sirokou distribuci zboZi,
muze vyhradni smluvni vztah znamenat zablokovani vstupu na zahrani¢ni trh, protoze
vyhradni distributor je jediny subjekt, ktery ma pravo zbozi na dany trh dovazet. Proto se

2 ICC Model Distributorship Contract, s. 9.
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¢asto ve smlouvach objevuje dolozka, v niz se vyhradni distributor zavazuje k minimalnimu
nakupu, tj. k odbéru alespont minimalniho mnozstvi zbozi, které zajisti dostate¢ny obrat na
daném trhu. Dalsi nevyhodou je, stejné jako u prostednika, ztrata bezprosttedniho kontaktu
s trhem a velka samostatnost vyhradniho distributora.

Dodavatel sice miize na daném trhu provadét priizkum trhu a realizovat vlastni komu-
nika¢ni politiku, avsak vétsinou ma zajem realizovat svou strategii i v dalsich oblastech,
a to zejména v oblasti poskytovanych sluzeb a v oblasti cenové politiky. Proto se v nékterych
ptipadech snazi sjednat ve smlouvé, ze vyhradni distributor bude zbozi nabizet za ceny
dohodnuté a v takovém ptipadé dostane smluvné stanovenou odménu. Tato klauzule
umoznuje firmé realizovat jednotnou cenovou strategii v celém regionu. Problém miize
nastat v nékterych zemich, kde legislativa neptipousti podobné dohody o cenach, které
jsou v rozporu s principem volné soutéze (napr. v zemich EU neni mozné vyzadovat souhlas
distributora s tim, ze bude respektovat prodejni ceny stanovené dodavatelem a vyzadovat
tyto ceny na svych zdkaznicich).

1.3.3 Obchodni zastoupeni

Podstatou zastupitelské ¢innosti (commercial agency) je vyvijeni aktivit, které vedou k uza-
virani raznych typti smluv. Jedna se jednak o zajisténi prilezitosti k uzavieni smlouvy
a dale o sjednavani a uzavirani obchodd jménem zastoupeného a na jeho ucet. Rozdil
mezi obchodnim zastoupenim a prostfednickymi vztahy spociva v tom, ze zastupci vyhle-
davaji prilezitosti pro uzavirani obchodi a jejich odménou je vétsinou provize, prostrednici
(distributoti, prodejci) zbozi nakupuji na vlastni ucet a prodavaji jej dalsim obchodnim
partnertim.

V Ceské republice upravuje zastupitelskou ¢innost zdkon ¢&. 89/2012 sb., obéansky
zakonik, ktery rozlisuje dva typy smluv, a to zprostfedkovani (§ 2445-2454) a obchodni
zastoupeni (§ 2483-2520). Tyto smlouvy jsou zarazeny mezi smlouvy ptikazniho typu.
Smlouvou o zprostfedkovani se zprostfedkovatel zavazuje, Ze zajemci zprosttedkuje
uzavreni urcité smlouvy s treti osobou, a zdjemce se zavazuje zaplatit zprostredkovateli
provizi. Tento smluvni typ se pouziva ¢asto v oblasti sluzeb, na burzach, ptijednorazovych
obchodech nebo pfi ovéfovani zprosttedkovateld.

Smlouvou o obchodnim zastoupeni se obchodni zastupce jako nezavisly podnikatel za-
vazuje dlouhodobé pro zastoupeného vyvijet ¢innost smérujici k uzavirani urcitého druhu
obchodt nebo k ujednani obchodt jménem zastoupeného a na jeho ucet a zastoupeny se
zavazuje platit obchodnimu zastupci provizi.

Pokud bylo sjednano vyhradni zastoupeni, nema zastoupeny pravo na rozhodném
uzemi nebo pro uréeny okruh osob vyuzivat jiného obchodniho zastupce; obchodni za-
stupce nema ve stejném rozsahu pravo vykonavat obchodni zastoupeni pro jiné osoby, ani
uzavirat obchody na vlastni ucet nebo na tcet jiné osoby. Zastoupeny ma pravo uzavirat
obchody, na které se vztahuje vyhradni obchodni zastoupeni, i bez souc¢innosti obchodniho
zastupce. V takovém pripadé vSak obchodnimu zastupci vznika pravo na provizi, jako by
tyto obchody byly uzavieny s jeho sou¢innosti. V mezinarodnim obchodé se pro tento
typ provize pouziva termin ,uznavaci provize“. Ma se za to, ze narok na ni vznikl zastupci
diky soustavnému zpracovavani trhu. Vysi uznavaci provize je tfeba stanovit smluvné.

Iy

Smlouva o vyhradnim zastoupeni vytvari tzkou vazbu mezi zastupcem a zastoupenym
a zastupci ji pozaduji zejména v téch oborech, kde je zastupovani spojeno s investicemi,



18 M Mezindrodni obchodni operace

napt. do servisni sité, anebo je-li zdstupce k dané firmé vazan vétsinou svych aktivit a je na
ni existenc¢né zavisly. Pro zastoupeného mtize smlouva o vyhradnim zastoupeni znamenat
urdité riziko v pripadé, Ze zastupce nema na trhu dostate¢né silné postaveni, eventualné
nemad kapacitu pro soustavné zpracovavani vymezené oblasti.

Hlavnim problémem obchodniho zastoupeni v mezinarodnim obchodé je neexistence
jednotné mezindrodni pravni tpravy zastupitelskych vztahu. Legislativni tpravy rtiznych
zemi svéta vykazuji v otazce pravniho statutu obchodnich zastupcti zna¢né rozdily a v mno-
ha pripadech obsahuji zvlast podrobna ustanoveni, kterymi se vztahy mezi zastoupenym
a zastupcem Fidi.

Vybudovani kvalitni zastupitelské sité v zahranici je velmi obtizné, ale pravé kvalita této
sité ¢asto rozhoduje o Gspéchu podniku na zahrani¢nich trzich. Proto by mély podniky
vénovat vybéru obchodnich zastupc mimoradnou pozornost. Je tfeba si uvédomit, ze
obchodni zastupce je, na rozdil od vyvozce, na zahrani¢nim trhu bezprostfedné pritomen
a je de facto reprezentantem zastoupeného. Pokud nepracuje kvalitné a neorientuje se
dobrte v problematice vyvazené komodity, miiZze negativné ovlivnit jméno ceského vyvozce
v zahranici. Navic mohou byt zastupitelské smlouvy v urcité situaci pfimo brzdou vstupu
na zahrani¢ni trh. Mohou byt totiz pouzity nekalymi konkurenty. Obchodni zastupce pak
nevyviji dostate¢nou ¢innost, kterou ¢asto zdiivodnuje recesi na trhu nebo tim, ze vyrobky
vyvozce maji u zakaznik nedobrou 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 viici zastoupenému v podri-
zeném postaveni a neni v zaméstnaneckém pracovnépravnim vztahu. Existuji véak i zemé,
kde maji zastupci - zejména pokud vykonavaji ¢innost jako fyzické osoby - ze zakona
statut zaméstnance. Proto je tfeba vénovat pripravé smluvniho zajisténi zastupitelskych
vztahtl zna¢nou pozornost.

Vzhledem k tomu, ze vyuziti ceského obc¢anského zakoniku pfi uzavirani smluv se za-
hrani¢nimi zastupci neni prili§ obvyklé, mohou vyvozci vyuzit Vzorovou smlouvu Mezi-
narodni obchodni komory o obchodnim zastoupeni (ICC Commercial Agency Contract).
Vzorovou smlouvu je vhodné pouzivat zejména pii uzavirani smluv se zastupitelskymi
firmami a obdobou samostatné vydélecné ¢innych osob (self-employed commercial agent),
které zprosttedkovavaji prodej zbozi. Vzorova smlouva nebyla koncipovana pro oblast
sluzeb (service agent), pro oblast dovozu (buying agent, purchasing agent) a neni vhodna
pro zastupce, ktefi pracuji pro firmu v zaméstnaneckém poméru (salaried commercial
representative).

Ve smlouvé o obchodnim zastoupeni musi byt vzdy vymezeny smluvni strany, tj. zastou-
peny (principal) a zastupce (agent) a jeji predmét. Vymezeni predmétu vychazi ze strategie
zastoupeného pro dany zahrani¢ni trh. Znamend urceni $ife vyrobkd, které bude zastupce
na vymezeném trhu nabizet. Zastoupeny muze bud svétit zastupci cely prodejni sortiment,
ale muize také specifikovat formou seznamu nabidkovy list, napt. proto, Ze nékteré vyrobky
chce prodavat primo anebo spolupracuje na trhu s jinymi subjekty (napf. pro prémiovy
segment vyuziva vyhradni distribuci). Vzhledem k tomu, ze na zahrani¢nim trhu firmy
vétsinou spolupracuji s vice zastupci, je tfeba presné vymezit izemi, za které zastupce
odpovida. Nesmi se stat, Ze stejné zakazniky oslovuji rtizni zastupci proto, Ze teritorium
jejich ptisobnosti nebylo dostate¢né vymezeno.

Zastupci by méli soustavné zprostredkovavat obchody ve vymezené oblasti a zajistit
dosazeni urc¢itého minimalniho obratu za stanovené obdobi. Je nutné, aby pti svém piiso-
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beni respektovali sjednané podminky, fidili se pokyny zastoupeného a hajili jeho obchodni
zajmy. Zastupci sami kupni smlouvy neuzaviraji, pokud k tomu nemaji vyslovné zmocnéni
zastoupeného. Bez souhlasu zastoupeného také nejsou opravnéni inkasovat platby. Roz-
hodnuti o tom, zda bude kupni smlouva uzavtena ¢i nikoli zélezi pouze na zastoupeném,
avSak zastoupeny by nemél bezdiivodné a opakované odmitat zprostfedkované obcho-
dy. Ve smlouvé by mély byt feseny i vztahy ke konkuren¢nim firmam. Zastupce nesmi
zprostiedkovavat obchody, vyrabét ¢i distribuovat zbozi, které pfimo konkuruje nabidce
zastoupeného a mél by predem informovat zastoupeného o aktivitach, které by mohly mit
souvislost s predmétem smlouvy.

V nékterych pripadech mohou zastupci poskytovat i sluzby, napt. poradenské, servisni,
udrzovani skladti nahradnich dilt a skladovani vyrobkd ¢i vyfizovani reklamaci. Rozsah
podobnych povinnosti zastupce by mél vzdy byt co nejpresnéji vymezen ve smlouvé
a méla by v ni byt soucasné stanovena i vyse odmény nad ramec provize, kterou by mél
zastoupeny hradit zastupci za dané sluzby. Dulezité je i vymezeni rozsahu propagacnich
aktivit, v¢etné uzivani obchodni znamky a dal$ich firemnich symbolt 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 dilezitych pro zajmy zastoupeného. Méli by navazovat spojeni
se spolehlivymi a bonitnimi partnery a spoluptisobit pfi realizaci uzavenych obchodi. Za-
stupci obvykle neruci za splnéni zavazk treti strany. Pokud se ve smlouvé zastupce k ru¢eni
zavaze, ma narok na zvla$tni odmeénu - delcredere.

K hlavnim povinnostem zastoupeného patii informovat zastupce o vSech skutec-
nostech dulezitych pro jeho ¢innost (napf. o svych komunika¢nich aktivitach na daném
zahrani¢nim trhu, o pfipadnych problémech s dodavkami, o tom, zda bude ¢i nikoli
realizovat zprostfedkované obchody). Zastoupeny je také povinen poskytnout zastupci
potrebné podklady a pomticky, napt. ceniky, katalogy, vzorky atp., a samoziejmé uhradit
provizi. Vyse provize by dle ICC méla byt stanovena na zakladé dosazené fakturované
prodejni ceny (bez DPH a dalsich dani, davek a poplatkit) a také bez zapocitani dodatec-
nych nakladii (napt. na baleni, skladovani, prepravu, pojisténi atp.) a méla by byt splatna
po zaplaceni kupujicim.

Smlouva o obchodnim zastoupeni muize byt uzavena na dobu uréitou, anebo neurcitou.
Zavazek obchodniho zastupce zanikd uplynutim doby, na kterou byla uzaviena smlou-
va. Jestlize po uplynuti této doby se strany smlouvou déle fidi, mtize se podle legislativy
nékterych zemi zménit na smlouvu uzavfenou na dobu neuréitou. U smlouvy na dobu
neurcitou by méla byt uvedena vypovédni lhiita. Za ur¢itych okolnosti, napt. pfi zavazném
poruseni smluvnich podminek, mtize byt smlouva o obchodnim zastoupeni ukonéena
i pfedc¢asné. Po ukonceni smlouvy je zastupce povinen vratit vSechny materialy a doku-
menty. Obchodni a odborné tajemstvi jsou zastupci povinni zachovavat i po ukonceni
smlouvy o obchodnim zastoupeni.

V ptipadé vypovédi smlouvy ze strany zastoupeného stanovi mnohé zakony pravo na
odskodnéni (ob¢ansky zakonik pouziva termin zvlastni odmeéna). V nékterych zemich neni
mozné narok na odskodnéni vyloucit (napf. v Némecku, ve Franciii v CR). Ustanoveni
tohoto typu (muzZe se jednat o od$kodnéni za ztracenou klientelu ¢i za investice, které
zastupce ucinil po dohodé se zastoupenym) maji zamezit tomu, aby zastoupeny pouze
nevyuzil zastupce k vybudovani své distribu¢ni sité a pak s nim bez odskodnéni neukoncil
smlouvu. Mezinarodni obchodni komora doporucuje fesit spory formou arbitraze podle
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jejich pravidel (ICC ADR Rules). V nékterych zemich v$ak neni vyuziti mezinarodni
arbitraze pripustné. V takovém pripadé se strany musi ridit legislativou platnou v zemi
ptisobeni obchodniho zastupce.

1.3.4 Komisionarska smlouva

Komisionarskou smlouvu upravuje ob¢ansky zakonik (§ 2544-2470). Komisionaiskou
smlouvou se komisionar zavazuje obstarat pro komitenta na jeho tcet vlastnim jménem ur-
Citou zalezitost a komitent se zavazuje zaplatit mu odmeénu. Z pravniho jednani u¢inéného
komisionarem viici tfeti osobé nevznikaji prava ani povinnosti komitentovi, zodpovédnou
osobou je komisionar. Véc svérena komisionarti k prodeji ztistava ve vlastnictvi komitenta,
dokud vlastnické pravo nenabude tfeti osoba.

Protoze komisionat smlouvu pfimo uzavira, je povinen prevést na komitenta bez zby-
te¢ného odkladu prava ziskana pri zatizovani dané zélezitosti a vydat mu vse, co ziskal,
a komitent je povinen vse prevzit. Po zarizeni zalezitosti a po oznameni vysledku a vyuéto-
vani ma komisionat narok na tplatu, v mezinarodnim obchodé¢ ¢asto nazyvanou komise.
Zaroven s odménou je komitent povinen uhradit komisionari naklady, které nutné nebo
uzite¢né vynalozil pti plnéni svého zavazku. MiiZe jit napt. o naklady na skladovani a dopra-
vu. Pokud dojde k pochybnostem, ma se za to, Ze v odméné je obsazena i thrada nakladi.

Ve smlouvé je tfeba rovnéz urcit, zda komisionar odpovida za splnéni zavazku treti
osobou. Komisionar obvykle neruéi za splnéni zavazku. Jestlize vSak osoba, se kterou
komisionar uzaviel smlouvu pti zafizovani zalezitosti, porusi své zavazky, je komisionar
povinen na tcet komitenta splnéni téchto zavazkt vymahat, nebo - jestlize s tim komitent
souhlasi — postoupit mu pohledavky odpovidajici témto zavazkim. Splnéni povinnosti
totiz podminuje vznik naroku komisionafe na odménu. V pripadé, ze komisionar ruci
za splnéni zavazki, ma narok na delcredere. Zavazek o ruceni je tieba sjednat pisemné.

V komisionarské smlouvé jsou obvykle uvadény nasledujici povinnosti komisionare:
jednat s odbornou péci podle pokynii komitenta (od podminek stanovenych komitentem
se muze komisionar odchylit pouze tehdy, je-li to v zdjmu komitenta a nemiize-li si vyzadat
jeho v¢asny souhlas), informovat o vsech dilezitych okolnostech, podat zpravu o vysledku
provedené ¢innosti a provést vyuctovani a ve zprave oznacit osobu, se kterou smlouvu uzavrel.
Komisionarska smlouva mutize byt sjednana na dobu ur¢itou i neuréitou, event. mize doba
jejiho trvani vyplyvat ze zarizovani naleZitosti.

Vyhodou pouziti sluzeb komisionare je moznost kontroly nad cenami, protoze komisionar
prodava zbozi za ceny stanovené komitentem a vyuziti dobrého jména komisionare, jeho
obchodnich kontakti a distribu¢nich cest, postaveni na trhu, skladovacich moznosti atp.
Nevyhodou miize byt priliSna samostatnost komisionare a skute¢nost, ze firma nevystupuje
na zahrani¢nim trhu pod vlastnim jménem.

1.3.5 Exportni aliance - sdruZeni vyvozci

Pro malé a stfedni podniky miize byt vyhodna tcast v tzv. exportni alianci. Alianci se podle
agentury CzechTrade rozumi sdruzeni firem z ptibuzného oboru, jejichz produkty ¢i sluzby
se vzajemné doplnuji a jejichz cilem je spole¢né prosazeni a pusobeni na zahrani¢nich
trzich. Pravni forma aliance zélezi na zvyklostech a pravnim fadu zemé ptvodu. Sdru-
zeni vyvozcti obvykle prebira funkci vyvozniho oddéleni (provadi vyzkum zahrani¢nich
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trh, zpracovava nabidky, vytizuje objednavky, zajistuje mezinarodni logistiku, sleduje
vybérova fizeni) a zastupuje své ¢leny v zahranici (vyhledava vhodné mistni zastupce, ridi
zastupitelskou sit, zprostfedkovava tcast na zahranicnich vystavach a veletrzich, zajistuje
komunikaci se zahrani¢nimi trhy).

Hlavnimi vyhodami aliance mohou byt tspora nakladii spojenych se vstupem na za-
hrani¢ni trh, moznost omezeni exportnich rizik, moznost uchazet se o vétsi zakazky, které
by malé firmy nebyly schopny samy realizovat, lepsi vyjednavaci pozice, a tudiz moznost
docilovani vyhodnéjsich cen, moznost vyuzivani image sdruZeni atp. Casto se tcast ve
sdruzeni stane impulzem pro rozvoj samostatnych mezinarodnich podnikatelskych aktivit.

V Ceské republice je podpora exportnich alianci soucasti proexportni politiky. Czech-
Trade napt. nabizi vyvoznim aliancim moznost prezentace na svych webovych strankach,
propagaci v zahranici v ti$ténych materialech, asisten¢ni sluzby v zahrani¢i a podporu pii
zakladdani a dal$im pusobeni alianci.

1.3.6 Piimy vyvoz

Cisté ptimé exporty se obvykle pouzivaji pti vyvozu priimyslovych vyrobkd, vyrobnich
zafizeni a investi¢nich celkd. Dodavky téchto vyrobki jsou velmi komplikované a je s nimi
spojena nutnost poskytovat celou fadu odbornych sluzeb, u kterych je bezprostiedni pri-
tomnost vyrobce na zahrani¢nim trhu nutna.

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

1.4 Formy pritomnosti podniku na zahrani¢nich trzich
nenarocné na kapitalové investice

V pripadé, Ze podnik nehodld investovat v zahranici, ale presto chce v ramci rozvoje
mezinarodnich aktivit uplatnit své vyrobky ¢i sluzby na trhu jinym zptisobem nez kla-
sickymi vyvoznimi operacemi, miiZe si zvolit napt. formu poskytnuti licence, franchising
nebo smlouvu o fizeni. V pfipadé zajmu o spolupraci v oblasti vyroby miize zvolit formu
zuslechtovacich operaci ¢i vyrobni kooperace, v oblasti vyzkumu a vyvoje pak vyzkum na
zakazku nebo spole¢ny vyzkum a vyvoj.

1.4.1 Licence

Podnik mtize vstoupit na zahrani¢ni trh prodejem prav k vyuziti vynalezu, uzitného ¢i
pramyslového vzoru ¢i ochrannych oznacdeni - prava k vyuzivani ochranné znamky nebo
obchodniho jména firmy.

Termin licence oznacuje povoleni, svoleni k ¢innosti, ktera neni jinak dovolena. V oblasti
prav k nehmotnym statkim se vyuziva pro vyjadfeni svoleni k uziti nehmotného statku
jinou osobou. Ucastniky pravniho vztahu vzniklého z udéleni licence oznacujeme jako
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poskytovatele — majitele vylu¢ného prava - a nabyvatele. Poskytovatel tedy pravo udéluje
anabyvatel toto pravo prijima. Licen¢ni smlouvou k predmétiim priimyslového vlastnictvi
podle obéanského zakoniku CR ¢. 89/2012 Sb. (§ 2358-2370) opraviiuje poskytovatel naby-
vatele ve sjednaném rozsahu a na sjednaném tizemi k vykonu prav z priimyslového vlastnictvi
a nabyvatel se zavazuje k poskytovani urcité uplaty nebo jiné majetkové hodnoty. Formou
licence se tedy poskytuje jen pravo k vyuzivani nehmotného statku anebo nakladani s nim,

vy,

jejim ucelem neni tento hmotny statek vytvorit, ale stanovit pravidla k jeho $ifeni.

v,

Prodej prav k vyuzivani primyslového vlastnictvi zvazuje firma zejména v téchto pti-
padech:

= Nemd moznost zavést vyrobu, pii které by vyuzivala své vynalezy nebo jiné vyznam-
né védecko-technické poznatky, a tim vznikd moznost jejich technologického nebo
technického znehodnoceni.

= Ma moznost zavést vyrobu, avSak pouze v omezeném rozsahu, vynélezy budou vyuzi-
vany pouze ve vyrobcich uréenych pro export z diivodu nedostatku vyrobni kapacity,
surovin atd.

m Lze zavést vyrobu, avsak ve vyzkumu a vyvoji dozravaji nova progresivni reSeni.

m Lze zavést vyrobu, av$ak obchodni, devizové, celni a jiné bariéry neumoznuji primy
vyvoz do ur¢itych teritorii, a prodej prav k pramyslovému vlastnictvi tak umoziuje na
tyto trhy proniknout (fada vlad zejména v rozvojovych zemich dava prednost licen¢ni
vyrobé pred ptimym dovozem ve snaze zachovat nebo zvy$it zaméstnanost).

® Prodej prav k primyslovému vlastnictvi je spojen s vyhodnym kooperac¢nim ¢i jinym
vyvozem zboZi, napt. s vyvozem komponenti a zafizeni.

® Prodej primyslovych prav je spojen s recipro¢ni komeréni vyhodou, napt. dovozem
vyrobku vyrobenych v zahranic¢i takovymto zpusobem, tj. v licenci, vyménou za
jinou technologii.

® Dochdzi k poruseni prav firmy jako majitele priimyslového vlastnictvi a licen¢ni smlou-
va predstavuje feSeni pripadného konfliktu, ktery by mohl skoncit az soudnim sporem.

® Primyslova prava jsou nehmotnym vkladem do spole¢ného podniku.

Duvody, které firmu naopak vedou k nakupu prav k zahrani¢énim nehmotnym statkéim,
mohou byt nasledujici:

® podnik nemad prostredky k rozvijeni vyzkumu a vyvoje, ale na trhu je po pfedmétnych
vyrobcich poptavka;

m zahrani¢ni patentova ochrana je natolik dokonald, ze vlastniho originalniho feseni
nelze dosdhnout;

m firma hodld rozsirit export vyrobkd, jejichz ¢asti jsou v nékterych zemich chranény
patenty zahrani¢nich firem.

Vyrobky uréené pro vyvoz museji byt patentové nezavadné, tzn. nesméji narusovat patenty
tretich stran v zemich vyvozu. Pokud by k naruseni patentovych prav doslo, mohla by tato
skute¢nost mit pro vyvozce velmi zavazné disledky. V souvislosti s tim hovofime o tzv.
patentové Cistoté, coz souvisi s otdzkou, jak se vyhnout ptipadnym kolizim pti zahranic-
néobchodni ¢innosti.

K porusovani patentti obvykle dochdzi 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
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vyrobku vyrobeného patentovanym postupem a dovozem vyrobku chranéného patentem
platnym v zemi dovozu.

Pred realizaci obchodniho zajmu je tfeba vidy provést patentovou resersi, ktera by
méla podnik seznamit s patentovymi pravy v oblasti jeho zajmu. VSeobecné se uznava,
ze dovoz zbozi vyrobeného postupem patentové chranénym v zemi dovozu je porusenim
téchto patent bez ohledu na to, zda zbozi bylo vyrobeno v zemi bez patentové ochrany
nebo v licenci. To v zdsadé znamena, Ze nikdo nesmi dovazet vyrobky vyrobené podle
chranéné technologie z jiné zemé, kde neni vyroba patentové blokovana. Licen¢ni aktivitu
firem je tfeba chapat v zavislosti na jejich firemni strategii ve vyrobé a v obchodg¢, jakoz
i na zdrojich, které ma firma k dispozici.

Studie provedené v USA® ukazuji na nasledujici vazby mezi licen¢ni aktivitou a cha-
rakteristikami firem:

» Cim vice prostiedkl vénuji firmy na vyzkum a vyvoj, tim je jejich licenéni politika
aktivnéjsi, tim dfive mohou nahradit stavajici technologie novymi za souc¢asného
prodeje licence.

» Cim je vyrobni program firmy diverzifikovanéjsi, ¢im vice vyrobk vyrabi, tim je pii-
stupnéjsi k licenénim aktivitdim - nabyvatel licence zpravidla okamzité davé k dispozici
své vyrobni i obchodni zazemi, poskytovatel licence nemusi podstupovat rizika spojend
s pfimymi investicemi, a vyrabi-li fadu vyrobk, necini mu zpravidla problém jeden
uvolnit pro licenéni vyrobu. Ztrata kontroly nad vyrobni technologii jednoho vyrob-
ku se nejevi u firmy s rozmanitym vyrobnim programem tak riskantni jako u firmy
vyrabéjici jen nékolik vyrobka.

m Cim vétsi je velikost firmy a ¢im vyznamnéjsi pozici na trhu zaujima, tim men3i je
jeji ochota vénovat se licen¢nim operacim. Takova firma jednozna¢né dava prednost
primym investicim, které si muze diky své kapitalové sile dovolit, naopak pro stfedni
firmy, které si nemohou dovolit v zahranici investovat primo, je casto prodej licence
schidnéjsi.

m  Cim vy$si je podil produkce vyrdbéné v zahraniéi, tim mensi vyznam maji pro firmu
licen¢ni operace - firma jiz ma zkuSenosti s podnikanim na zahrani¢nich trzich a ceni
si je natolik, Ze o licen¢ni spolupraci neuvazuje.

»  Cim menéi je trzni potencial daného trhu, tim ochotnéji d4 firma prednost licenénim
operacim pred pfimymi investicemi, které by se nemusely vyplatit. Obdobné ¢im je
teritorium rizikovéjsi z hlediska politické stability, tim vhodnéjsi je pronikat do teritoria
prodejem licen¢nich prav.

Konkurence zpravidla vede firmy ke sniZovani cen a k naslednému poklesu zisku a nedo-
voluje ¢asto zakladat na zahrani¢nim trhu vlastni podnik. Poskytnuti licence je v tomto
pripadé rovnéz jednou z moznosti. Je-li nékolik firem ochotno poskytnout na uréitém
trhu a v urcitém teritoriu licenci, pak hrozi nebezpedi, ze tak ucini firma konkuren¢ni.

Vyznamné firmy zpravidla nefesi otazku, zda poskytnout licenci, anebo se v teritoriu
kapitalové angaZovat, ale snazi se oba zptisoby kombinovat.

Rozsifené je i vzajemné poskytovani licenci mezi vyznamnymi svétovymi firmami. Tak,
jak na jedné strané firmy vysledky svého vyzkumu a vyvoje peclivé utajuji (v nékterych
ptipadech ani neusiluji o jejich zajisténi patentovou ochranou z obavy pred tnikem infor-

3 Stobaugh, R. - Wells, L. T.: Technology Crossing Borders. Harvard Business School Press
1984.
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maci v pribéhu prihlagovani svych vynalezt a nasledného patentového fizeni), tak jsou
na druhé strané ochotny si tyto vysledky a prava k jejich vyuziti vyménovat, aby predesly
ztratam plynoucim z duplicitniho vyzkumu a vyvoje.

Neékteré podniky se vsak prodejnich licen¢nich aktivit obavaji, a to zejména proto, Ze
v nabyvateli licence vidi potencialniho konkurenta. Licen¢ni smlouva je skute¢né ¢asové
ohranicena, a tudiz po jejim ukonceni ¢i po vyprseni doby, po kterou jsou predmétné
licencované patenty platné, miize nabyvatel prakticky bez omezeni vyuzivat ziskané zku-
$enosti a ¢asto i kompletni technologii. V licen¢nich smlouvach zistavaji sice v platnosti
¢etnd ustanoveni o povinnosti stran vzajemné utajovat informace ziskané v pribéhu licen¢ni
spoluprace, av§ak vymahatelnost jejich plnéni je velmi slozita. Léta uzké spoluprace mezi
odborniky ve vyzkumu a vyvoji ¢asto pfinaseji vysoky stupen vzajemné informovanosti,
pokud jde o zaméry firmy do budoucna. I vzajemna vyména zlep$eni ¢i inovaci u vy-
robkd, které jsou vyrabény v licenci, neni-li fadné pravné osetfena, muize vést k situaci,
kdy poskytovatel licence musi po dlouha léta predavat vysledky svého vyzkumu a vyvoje
budoucimu konkurentovi.

Dalsi nevyhodou je, Ze poskytovatel prakticky ztraci kontrolu nad prodeji vyrobka
vyrabénych v licenci a jeho ptijmy jsou pak jiz zcela zavislé na schopnostech nabyvatele.
I kdyz rozhodna zde je formulace licen¢ni smlouvy, ma poskytovatel relativné maly pro-
stor pti ovliviiovani kvality produkee vyrabéné v licenci, ¢imz muize byt nepfimo poskozen.
Nejenze ztraci kontrolu nad cenami, za které se licencni produkce prodava, ale prichazi
i o ¢asto velmi cenné podnéty zakazniki ¢i spotiebitelti k pfipadnym inovacim ¢i zlepse-
nim licencovanych vyrobkd.

Obecné lze souhlasit s tvrzenim, Ze mira zisku pfi vyvozu hotovych vyrobki ¢i pfi jejich
vlastni vyrobé v teritoriu je samoziejmé vys$si nez procento licen¢nich poplatkd, které
inkasuje poskytovatel od nabyvatele.

Je dtilezité, je-li vynalez patentové chranén ¢i existuje nebo mtiZe existovat jen ve formé
know-how.

Pod pojmem know-how rozumime poznatky, které obvykle nejsou vysledkem vyzkum-
né ¢innosti, ale jde o dlouholeté zkusenosti s optimalnim priibéhem urcitého procesu,
technologie, receptury, poznatky, které nemohou byt pfedmétem patentové ochrany, ale
Ize je chranit pouze utajenim (jejich hodnota je dana zkusenostmi z jejich mnohaletého
vyuzivani), a které existuji ve formé receptti ¢i dokumentace.

V tzv. $ir$im pojeti maji rozmér nejen technicky, ale i ekonomicky, jako napt. ekonomic-
ké udaje o firmé, ktera je vlastni, o vyrobni a obchodni strategii této firmy do budoucna,
informace o managementu firmy a o vztazich mezi jeho ¢leny, informace o v§em, co se ve
firmé déje, ¢i o vSem, co md vyznam pro konkurenci.

Pramyslovépravni ochrana vysledki vyzkumu a vyvoje svym zptisobem napomaha ke
zvy$ovani produktivity prace. Technicky predstih je samoziejmé omezen ochrannou dobou -
dobou platnosti patentu (u know-how zejména dobou jeho utajeni). Jen béhem této doby
mize podnik realizovat konkuren¢ni vyhodu. V nékterych pripadech predstavuji vysledky
vyzkumu a vyvoje chranéné primyslovymi pravy do¢asny monopol, z néhoz plyne uziva-
teli vysoky zisk. V realizaci tohoto zisku muize v§ak pokracovat i nabyvatel a v souvislosti
s podilem na zisku, ktery poskytovatel inkasuje ¢asto v zavére¢né fazi platnosti patentu
nebo patentd, jen zavrsi vysokou ziskovost jak faze prvni, kdy realizoval monopolni zisk
sam, tak faze druhé, kdy se jesté podili na zisku nabyvatele.
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Na rozdil od obchodu hmotnym zbozim se pfi provadéni operaci pti sméné vysledka
védy a techniky setkdvame s fadou zvlastnosti, a to jak ve fazi analytické, kdy vyhledavame
trzni ptilezitost, tak ve fazi realiza¢ni, kdy se zamyslime nad cestou nehmotného statku
k zakaznikovi, nad stanovenim jeho ceny a dal$imi nastroji marketingového mixu.

7y

Vyzkum trhu, ktery provadéji podniky zamyslejici postoupit licenci, se musi zamérit
zejména na pravni problematiku, na odhad ekonomické efektivnosti a na analyzu postaveni
a firemni strategie pripadného nabyvatele licence.

V legislativni oblasti zkoumame, zda licen¢ni smlouvy podléhaji souhlasu zemé na-
byvatele nebo poskytovatele, jaké zvlastni podminky urady pozaduji, jaky je schvalovaci
postup, jaka je podpora ze strany zemé nabyvatele licence — subvence, danové ulevy,
moznost dovoznich omezeni pro konkuren¢ni vyrobce, zvyhodnéni devizovych kurzi
aj. Dulezité je, zda uzavreni licen¢ni smlouvy nemtize byt v rozporu s nékterymi zakony
platnymi v zemi nabyvatele — napt. o konkurenci, volné soutézi, s protikartelovym nebo
protimonopolnim zdkonodarstvim. Nezbytna je znalost tzv. blokovych vyjimek v legisla-
tivé EU, tzv. bilych, Sedych ¢i cernych seznamd, které vymezuji pripustna a nepfipustna
ustanoveni v licen¢nich smlouvach. V ramci analyzy patentové-pravni ochrany zjistujeme,
zda se prodejem svych prav do urcitého teritoria nedostaneme do kolize s pravy tretich
stran, jak probiha v jednotlivych zemich fizeni k udéleni patentu, jaké jsou naklady na
patentové-pravni ochranu atd.

Poskytovatel by se mél zamérit na predbézny rozbor efektivnosti transakce, v jehoz
ramci je vhodné provést odhad nakladii a vynost, finan¢nich toka (cash flow), projekei
zisku spojeného s prodejem licence véetné analyzy rizika, zjisténi vyse dani z placenych
licen¢nich poplatki a zptisob jejich vybirani v zemi nabyvatele nebo poskytovatele. Diile-
zitymi faktory, které mohou ovlivnit efektivnost, jsou napt. existence dohod zamezujicich
dvojimu zdanéni, moznosti prevodu licen¢nich poplatkil do zahranic¢i, odhad nakladi
spojenych s uzavienim licen¢ni smlouvy a s jeji realizaci, zjisténi, zda je v zemi nabyvatele
kvalifikovana pracovni sila, ktera je napt. schopna dovést predmeét transakce z laboratorniho
stadia do stadia primyslového vyuziti ¢i sériové vyroby apod. Zvlastni pozornost zasluhuji
ptipady, kdy predmétem prodeje jsou prava k vyuzivani technologii. Tento vyzkum ma
zjistit, jak bude novy technologicky postup pfijat v daném odvétvi, zda obor v prislusné
zemi licenci skute¢né potrebuje, zda md novy technologicky postup takovy vyznam, ze
dosavadni vyrobni postup zastara, apod.

Ptirozhodovani o poskytnuti licence je tfeba analyzovat postaveni potencialniho naby-
vatele licence na trhu a jeho firemni strategii. Zkoumame pozici potencialniho nabyvatele
licence na trhu zejména s ohledem na to, zda je nabyvatel schopen prava k vyrobé licen¢ni
produkce nejen prevzit, ale zpristupnéné poznatky i vstiebat a vyuzit. Dulezité je i to, v jaké
tazi svého Zivotniho cyklu se vyrobky urcené k licen¢ni vyrobé pravé nalézaji. Je obvyklé,
ze poskytovatel postupuje prava k vyrobé a prodeji téch vyrobkd, které v jeho nosnych
teritoriich jiz prekrocily sviij vrchol, prechdzeji z faze zralosti, jejich prodeje klesaji apod.

Vedle vyzkumu trhu tykajiciho se samotného poskytnuti licence by mél mit poskyto-
vatel alespon ramcovou predstavu o vysledcich marketingového vyzkumu provadéného
nabyvatelem. Obsahem tohoto vyzkumu je zjistit a vyhodnotit informace od potencialnich
uzivateld nebo odbératelt licen¢ni produkce. Pocet potencialnich kupujicich ¢i odhadovany
pocet vyrobkd, které maji byt prodany v jednotlivych letech, by mél byt vychodiskem pro
odhad zisku u nabyvatele a ten je podstatny pro jednani o cené za licenci.
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V obchodech nehmotnymi statky vyuzivaji jak poskytovatelé, tak nabyvatelé sluzeb
zprostredkovateld, ktefi ve velké vétsiné pracuji jménem a na tcet téchto poskytovatelil
nebo nabyvatelti a za své sluzby pobiraji provizi. Do licen¢nich transakei vstupuji zpravidla
jiz ve fazi pocatecni, tedy ve fazi akvizice.

K efektivnimu provedeni transakce musi byt nabizené dusevni vlastnictvi dobre komercné
zpracované. To lze zajistit ziskanim a shromazdénim informaci, které je vystizné charak-
terizuji a které jsou nezbytné ke vzbuzeni zajmu moznych nabyvatelt licence.

Firmy provadéjici akvizici ¢i marketing technologii v licen¢nich namétech pozaduji
obvykle nasledujici udaje:

® stru¢ny nazev namétu, vystizny, vhodny pro pocitacové zpracovani;

® popis, charakteristika predmétu licence, chemické, fyzikdlni a jiné vlastnosti budoucich
licen¢nich vyrobki (nejde-li o zavedenou technologii);

= hlavni vyhody, srovnani parametrti nabizené licence se sou¢asnou trovni technickou,
technologickou, ekonomickou, ekologickou, zdravotni, a bezpe¢nostni vyhody;

m zakladni oblast pouziti, oblasti lidské ¢innosti, kde je mozno predmét licence vyuzit;

® stupen vyvoje, laboratorni, poloprovozni stadium ¢i sériovéd vyroba;

® patentova ochrana, teritorialni rozsah ochrany, patentova prihlaska, ¢islo a datum udé-
leného patentu, tdaj, zda je i ochranna znamka soucasti nabizeného pfedmétu licence;

m dosavadni zajemci, intenzita jejich zajmu, stav jednani;

® jména osob podilejicich se na vyzkumu, jejich publikace, referaty na konferencich ¢i
vystoupeni ve sdélovacich prostfedcich;

= vzorky, informace, jsou-li k dispozici nebo ne, zdarma ¢i za uplatu;

m zafizeni, technicka vybavenost, udaj, zda Ize nové vyrobky vyrabét na standardnich
zatizenich, zda nova technologie vyzaduje Gpravu strojového parku, potfebny rozsah
vyrobni plochy ve vztahu k produkei;

® naroky na kvalifikaci pracovni sily;

m ckonomické udaje, vstupy surovin a energii, jejich bilance, odhadovany zisk;

® informace, zda pristup k dal$im udajiim je vazan na smlouvu o utajeni nebo na smlouvu
opcni.

Zakladni tdaje pro vypracovani obchodni nabidky by mély byt soucasti akvizi¢nich texta.

Cetné firmy ve svété se jiz specializovaly na vytvafeni tzv. bank disponibilnich tech-
nologii. Na tyto banky se lze za uplatu napojit, a Ize tak mit zajistén jeden z informacnich
zdroju o situaci v pfislusném oboru. Téchto databank je mozno vyuzivat i k nabizeni vlast-
nich volnych technologii. Dojde-li pak k uzavteni obchodu, majitelé ¢i spravei databank jiz
nepozaduji provizi.

Jinou formu popularizace disponibilnich technologii predstavuji katalogy, které jsou
vydavany v souvislosti s poradanim rtiznych vystav technologii a prodavany za tplatu.
Umozni-li takovy katalog spojeni mezi moznym nabyvatelem a poskytovatelem, nepozaduje
jiz vydavatel za toto zprostfedkovani zddnou uplatu. V katalozich se v$ak neobjevuji piis-
né utajované informace o vyzkumech a vyvojovych oddélenich velkych mezinarodnich
firem, které zpravidla rozhodujicim zptsobem ovliviiuji vyvoj v prislusném oboru. Jsou
v nich v8ak i velmi cenné licen¢ni naméty, zejména pro drobné podnikani ¢i pro nékteré
stfedné velké firmy.

V souvislosti s pripravou licen¢nich nabidek ¢i smluv se obvykle fe$i nésledujici okruhy
problémt ¢i otazek spadajicich jak do roviny technické, tak do roviny obchodni i pravni.



