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Anotace

Bakalafska prace na téma specifika obchodniho zastoupeni zahrani¢ni firmy v Ceské
republice se zabyva problematikou provazaného vztahu uréitych obchodnich metod
V mezinarodnim obchod¢, zejména pak obchodniho zastoupeni a distributora. Pro tuto
praci byla vybrana spole¢nost pisobici v Ceské republice, kterd ma uzavienou smlouvu
0 exkluzivnim zastoupeni s dvéma némeckymi vyrobnimi zavody. Hlavni naplni teoretické
prace bude ptiblizit pojmy distributor a obchodni zastoupeni, popsat jeho charakteristické
prvky a mozné rozd€leni na vyhradni a nevyhradni zastoupeni. Cilem této prace je
srovnani prostfednika a zprostfedkovatele Vv mezinarodnim obchodé v praxi, tedy
distributora s obchodnim zastoupenim. V praktické ¢asti je provedena analyza Cinnosti
zvolené spolecnosti, v ramci této analyzy jsou predstaveny i oba vyrobni zavody, s kterymi
spole¢nost spolupracuje na zakladé¢ smlouvy 0 exkluzivité. Z exkluzivni smlouvy jsou
popsany zasadni body, které se tykaji dané problematiky. Z téchto bodi je zfejmé, ze diky
plusobeni na mezindrodnim trhu je obtizné zvolenou spolecnost zcela jasné zatadit do urcité
obchodni metody, jelikoz se tyto metody v praxi v ur¢ité oblasti rozchazeji v porovnani

S teoretickym zafazenim, které vyplyva z odbornych reSersi a publikaci.
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Annotation

This bachelor dissertation on the specifics of the business representation of foreign
companies in the Czech Republic deals with the interconnection of business methods in
international trade, particularly a commercial representation and distributor. A company
operating in the Czech Republic with a current contract for the exklusive representation of
two German production plants has been chosen for the paper. Main task will be to given
anidea of the terms distributor and business representation and to describe its
characteristic elements and possible division into exklusive and non-exlusive
representation. The goal of this dissertation is a comparison of a mediator and faciliator
in international trade in practice, which means the distributor with the business
representation. In the practical part, analyses of the activities of the chosen company are
conducted. These analyses also present both production plants which the company
collaborates with on the basis of an exklusivity contract. The key points of the exklusive
contract which relate to the given issue are described. From these points, it is apparent that,
as reset of operations on the international market, it is very difficult to clearly classifity
the chosen company into one specific business method, since in practice these methods

diverge in the comparison from the theoretical classification based on written publications.
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Uvod

V Gvodu této bakalaiské prace bude zobecnén a shrnut obsah této prace, jeji roz¢lenéni,
dale bude popsan jeji cil a bude uvedeno stru¢né seznameni s problematikou, kterou se tato
prace bude zabyvat. Hlavnim tématem a problematikou prace bude pojem obchodni
zastoupeni. V teoretické casti budou rozebrany charakteristické znaky obchodniho
zastoupeni, rozdeleni na vyhradni a nevyhradni zastoupeni a popis ¢innosti obchodniho
zastupce obecné. Déle bude v teoretické ¢asti charakterizovan i pojem distributor a budou
zminény 1 jiné obchodni metody. V dalSich kapitolach pak bude obchodni zastoupeni vice
specifikovano a budou uvedeny podrobnéjsi informace, které se této obchodni metody
tykaji. Pro analytickou ¢ast prace byla zvolena spolec¢nost, kterd ve své ¢innosti a ptisobeni
na trhu vyuziva ur€it¢ formy obchodniho zastoupeni. Pravé u této spolecnosti bude
provedena analyza jeji ¢innosti, kterd poukdze na moznou odliSnost teoretického vymezeni

pojmu obchodni zastoupeni od jeho aplikace v praxi.

V prvni kapitole této bakalarské prace budou za pomoci odbornych reser§i popsany
a priblizeny klasické mezinarodni operace v obecné rovin€. S mezinarodnimi operacemi se
uzce poji vstup na zahrani¢ni trh, a po rozhodnuti spolecnosti vstoupit a rozsifit své
pusobeni na zahrani¢nim trhu, je vhodné zvazit i rizika, ktera pfi mezinarodnim obchodu
hrozi. Tato rizika budou zminéna v podkapitole 1.2, kterd se bude zabyvat riziky
spojenymi pravé s mezinarodnim obchodem. DalSi podkapitola se bude zabyvat faktory,
které ovliviiuji, jakou formou spolecnost na zahrani¢ni trh vstoupi. Dale budou uvedeny
klasické vyvozni a dovozni operace, které budou rovnéZ za pomoci odbornych a
teoretickych reSersi ptiblizeny a budou uvedeny jejich hlavni ¢innosti a charakteristické
znaky. Teoreticka Cast prace, ktera se bude zabyvat klasickymi vyvoznimi a dovoznimi
operacemi, vSak bude pfedev§im smétfovat k charakteristice pojmu obchodni zastoupeni,
jeho Cinnosti a dale budou zminény rozdily, které vyplyvaji z vyhradniho a nevyhradniho
obchodniho zastoupeni. Podrobné&ji bude uveden i pojem distributor a jeho c¢innost
Z diivodu srovnani s obchodnim zastoupenim Vv dal§ich kapitolach. Toto srovnani bude
nejdiive provedeno pomoci odbornych reSerS$i, a poté v analytické c¢asti na zakladé
skuteCnosti vyplyvajicich z praxe. Dale budou uvedeny dal§i moznosti vstupu na

zahrani¢ni trh. K témto moznostem bude patfit pojem licen¢ni obchody. Pojem licenéni
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obchody sice nespada do klasickych vyvoznich a dovoznich operaci, ale pro nasledujici
analytickou ¢ast bude potfebné tento pojmy uvést a za pomoci teoretickych zdroji

charakterizovat.

Druha kapitola prace se bude zabyvat jiz vySe zminénym srovnanim obchodniho
zastoupeni s distributorem v mezinarodnim obchodu. Misto téchto dvou pojmd, 1ze pouzit
také srovnani c¢innosti zprostiedkovatele s prostfednikem. Tato kapitola bude stale
vychazet ptfedevS§im z odbornych reSersi a teoretickych zdrojii a pravé na jejich zakladé
bude provedeno srovnani. Tieti kapitola se jiz celd bude tykat pouze obchodniho
zastoupeni. Budou zde uvedena kritéria, podle kterych jsou obchodni zastupci na trhu
vybirani zastupovanymi podniky, a je specifikovano, jakymi znalostmi a védomostmi by
mél dobry obchodni zastupce disponovat. Dale bude popsano, jak dochéazi k uzavieni
smlouvy mezi zastupcem a zastupovanym podnikem. Budou uvedeny 1 ptfipadné rozdily,
které vyplyvaji z uzavieni smlouvy o vyhradnim ¢i nevyhradnim zastoupeni. V této treti
kapitole bude také uvedeno, jak dochazi k vypovézeni nebo ukonceni smlouvy u tohoto
druhu zastoupeni. Nasledujici ctvrta kapitola bude zaméfena na analytickou ¢ast, ve které
bude piedstavena vybrana spole¢nost. U této spoleCnosti bude provedena a popsana
analyza jeji ¢innosti a spoluprace mezi jednotlivym zavodem. Jedna se o spole¢nost Gerex
Liberec, s.r.0., a byla vybrana z divodu, Ze jde o rodinny podnik. Diky tomuto faktu byl
snazsi pristup k informacim, mozné kvalifikované rozhovory se zaméstnanci spolecnosti,
ale pfedevsim bylo mozné prostudovani smluv mezi obéma zavody. Na zéklad¢ téchto
informaci bude mozné provést porovnani vychézejici z odbornych reSersi o obchodnim

zastoupeni s realitou.

Tato bakalafska prace ma poukazat na to, ze teoretické zafazeni pojmi se mize od praxe
lisit. Nejde o to, Ze teoretické rozdéleni je Spatné ¢i chybné, ale ze ve skutenosti nastavaji
slozitéjsi ptipady forem realizace mezinarodniho obchodu, které nelze jasné a piesné
zafadit pouze do jedné skupiny. Cilem této prace tedy je charakterizovat kliCové pojmy
obchodni zastoupeni a distributor pomoci odbornych resersi a na zdkladé skutecnosti, které
vychazeji z téchto reSersi tyto pojmy porovnat se skutecnostmi, které vyplyvaji u zvolené
spole¢nosti v analytické ¢asti. Informace ziskané z odbornych resersi tedy budou zasazeny

do prostiedi redlného podniku, a diky nim bude mozné poukéazat na provazanost téchto
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obchodnich metod v mezindrodnim obchod¢. Na zdkladé tohoto srovnani bude v zavéru
uvedeno zhodnoceni této problematiky a bude uvedena vhodnd obchodni metoda, do které

se dany podnik fadi.
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1. Klasické mezinarodni obchodni operace

Mezinarodni obchod je chdpan jako nejstar§i forma wvnéjSich ekonomickych vztaht.
Uspé&$ny rozvoj obchodu vyzadoval vzdy stabilni podminky a pravidla, za nichz mohl
probihat. Z tohoto diivodu bylo nutné tato pravidla stanovit a fidit se jimi. Mezi hlavni
podnéty pro vznik téchto pravidel a podminek patii pozvolné odstranovani bariér
vV obchodu ¢i clo a jeho snizeni, nebo zavedeni uréitych pravidel, od kterych se cena cla
bude odvijet. Veskera pravidla tykajici se cla a obchodu byla sepséna a zacala byt platna
roku 1948 ve Vseobecnych dohodach o clu a obchodu neboli jako anglicka zkratka GATT
(General Agreement on Tariffs and Trade). Tato obchodni dohoda je mnohostranna a
obsahuje veskera pravidla a principy proto, aby mohl mezinarodni obchod v potadku

probihat.*

Mezinarodni obchod je chapéan a bran jako obchod pfes hranice statu. Je tedy nutné fesit
formu vstupu podniku na mezinarodni trh. Formy vstupu na zahraniéni trh lze rozdélit
do tfi skupin a to — klasické obchodni operace (vyvozni a dovozni operace), Vstupy

nenaro¢né na kapitalové investice a kapitalové vstupy podnikli na zahrani¢ni trhy.2

1.1 Vstup na zahraniéni trh

Zahrani¢ni obchod prosel v posledni dob¢ velkymi zménami, a to zejména diky liberalizaci
V mezinarodnim obchodnim prostiedi, ¢i vyuzivani modernich a inovativnich technologii
na trhu.® Za liberalismus v oblasti obchodni politiky lze povaZovat postupné odstrafiovani
piekdzek pii obchodovani. To znamend, Ze narodni trh jednotlivych statl je oteviran
scilem umozn&ni pohybu zboZi a sluzeb zjiného statu. Takzvané tradiéni bariéry

zahrani¢niho obchodu tedy postupné piestavaji existovat. Tento fakt vede mnohé tuzemské

! MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
6.vyd. Praha: Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4874-0.

2 MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA a et al. Mezindrodni obchodni operace. 1.vyd. Praha: HZ
Editio, spol. s.r.0., 1998. ISBN 80-86009-20-3.

® MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
4.vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007. ISBN 978-80-247-1590-2.

* FOITIKOVA, Lenka. Zahranicné obchodni politika CR: Historie a soucasnost (1945-2008). 1.vyd. Praha:
C. H. Beck, 2008. ISBN 978-80-7400-128-4.
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spolegnosti ke zvaZovéani vyvozu svych produktd &i sluzeb na zahraniéni trhy.® MoZnost
roz§ifit tuto pfilezitost, se naskytla podnikatelskym subjektim, které plsobi na nasem
tuzemském trhu, kdyz v roce 2004 vstoupila Ceska republika do Evropské unie. Vstupem
do Evropské unie ziskavaji ¢lenské staty jisté vyhody, které se tykaji zahrani¢niho
obchodu. Po vstupu do unie vSechny ¢lenské staty spojuje vnitini trh, ktery nabizi ulevu
od celniho nebo kvantitativniho omezeni pii vyvozu a dovozu. S moznosti pro podniky
rozsitit svou ¢innost do zahranic¢i se poji klasické vyvozni a dovozni operace. Tyto operace
patfi k nejjednodussi form¢ vstupu na zahranicni trhy, a proto jsou pfedevsim u malych
a sttednich podnikii velmi oblibenou formou vstupu. Tato forma vstupu nabizi né¢kolik
obchodnich metod, jak lze na zahrani¢ni trh prorazit. K témto metodam patii napiiklad

prosttednické vztahy, zprostiedkovatelské vztahy, aliance a mnohé dals$i obchodni

metody.®

Vstup na zahrani¢ni trh je vSak spojovan s velkymi riziky, protoze faktord, které ovliviuji
déni na zahrani¢nich trzich je celd fada. Mezi hlavni rizika spojovand s mezindrodnim
obchodem lze tadit zejména teritorialni, trzni, kurzova ¢i rizika spojena s prepravou zbozi
v zahrani¢nim prosttedi’. Z tohoto divodu je podstatné pied vstupem na cizi trh provést
analyzu daného trhu, ktera je spojena s vybérem strategie pro onen trh. Analyzu trhu muze
realizovat podnik sam, popfipadé na to najmout jinou organizaci ¢i spole¢nost, které se
na tuto ¢innost specializuje. Pro vstup na zahrani¢ni trh je také podstatné si vytycit

marketingové cile a s nimi spojené finance a naklady na jejich zrealizovani.®

1.2 Rizika v mezinarodnim obchodu
S kazdym zahraniénim obchodem ¢&i podnikanim jsou spojena piipadna rizika. Témto

rizikiim lze v nékterych ptipadech vice ¢i méné predchdzet v ndvaznosti na jejich typ.

® SVATOS, Miroslav a et al. Zahranicni obchod: teorie a praxe. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2009.
ISBN 978-80-247-2708-0.

® MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
4.vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007. ISBN 978-80-247-1590-2.

"MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA a et al. Mezindrodni obchodni operace. 1.vyd. Praha: HZ
Editio, spol. s.r.0., 1998. ISBN 80-86009-20-3.

8 MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
4.vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007. ISBN 978-80-247-1590-2.
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Kazdé odvétvi obchodu ma sice sva specificka rizika, avSak existuji i ta obecna, ktera se
tykaji celého mezinarodniho obchodu. Rizika mezinarodniho obchodu lze vSeobecné
zatadit zhruba do nékolika skupin. Pfedev§im to jsou rizika — trzni, komer¢ni, pfepravni

teritorialni, kurzové a pak dalii typy rizik.’

1.2.1 Rizika trzni

Jedna se o rizika, kde na zékladé¢ zmény trznich podminek podnik nedosahne svého
piedpokladaného vysledku nebo dokonce utrpi ztratu. Takové trzni zmény mohou nastat
naptiklad z diivodu stavu zmény nabidky viiéi poptavce po dané komodité nebo vyménou
dodavatele ¢i odbératele. U trzniho rizika lze ocekavat zménu v cenovych relacich
(Jak kladnou, tak i zapornou), k nartstu nakladu a v krajnim pfipad¢ i propadem poptavky
po produktu, tedy jeho neprodejnost.’°Trzni rizika jsou spojovana i s technologiemi.
U urcitého zbozi miize byt kladen velky diraz na vyuZiti modernich a inovativnich
technologii a v pfipadé nedodrzeni téchto pozadavkd mize dojit k jeho neprodejnosti.

4

V analytické &asti bude na vybraném podniku zminéno, jak Ize témto rizikim piedchazet.™

1.2.2 Rizika komer¢ni

Tato rizika vyplyvaji z nesplnéni zavazku obchodnim partnerem. Komer¢ni rizika se tykaji
predevsim vztahii mezi vyvozcem a dovozcem, vyskytuji se i v dalSich oblastech, které
s mezinarodnim obchodem Uzce souvisi. Jedna se napiiklad o sluzby, kde jsou vztahy
k dopravciim, pojiStovnam ¢i zasilatelim. V tomto piipadé obchodnik nemusi provést
vilbec svou transakci nebo z obchodu musi ocekdvat niz8i zisk. Tato rizika se velmi
komplikované eliminuji, jelikoz informace o zahrani¢nich obchodnich partnerech se hiie
dohledavaji a odviji se od situace na daném trhu. Nemusi byt ov§em jen nutné spojovana se

zahrani¢nim trhem, ale ¢asto jim nelze ptedejit ani na tuzemském trhu. V obou ptipadech

® Zahrani¢ni obchod: Rizika v mezindrodnim obchodé. Businessinfo.cz [online]. Praha: CzechTrade, 2015,
2.1. 2009 [cit. 2015-12-28]. Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/rizika-v-mezinarodnim-
obchode-7170.html

10 Zahrani¢ni obchod: Rizika v mezinrodnim obchodg. Businessinfo.cz [online]. Praha: CzechTrade, 2015,
2.1. 2009 [cit. 2015-12-28]. Dostupné z: http://mwww.businessinfo.cz/cs/clanky/rizika-v-mezinarodnim-
obchode-7170.html

"' JANATKA, FrantiSek a et al. Rizika v komercni praxi. 1.vyd. Praha: Wolters Kluwer CR, a.s.,
2011. ISBN 978-80-7357-632-5.
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je mozné, ovlivnit je vybérem vhodného obchodniho partnera.**Volbou vhodného
obchodniho partnera lze ptredejit napiiklad jeho odstoupeni od smlouvy nebo nedodani

., N .13
zbozi odbérateli.

1.2.3 Rizika prepravni

Rizika prepravni jsou na rozdil od komerénich spojovany pouze s mezinarodnim
obchodovanim u hmotnych komodit. Vztahuji se vyhradné na pfepravu, kde mize dojit
ke ztraté ¢i poSkozeni pievazenych komodit. Odpovédnost za Skodu z poSkozeni ¢i ztraty
nese vzdy ta osoba, kterd v danou chvili za zboZi odpovida. Tato odpovédnost je urCena

pomoci dolozek INCOTERMS, které usnadiiuji mezinarodnich obchod.**

1.2.4 Rizika teritorialni

Tato rizika se poji se zemi, kam je sméfovan vyvoz. V dané zemi muiZe nastat ndhla
politickd ¢i ekonomicka nestabilita, jiné administrativni opatfeni ¢i ptirodni katastrofa.
Tyto udalosti 1ze jen stézi predem predpokladat, ale vedou ke komplikacim v obchodnich
transakcich. Nejvyraznéji se projevuji rizika spojena s politickou situaci v zemi, jelikoz
diky nim mutze dojit k nepfedvidanému omezeni ¢i preruSeni obchodnich vztaht s danym
uzemim. Pro vyvozce ztoho vyplyva ztrata, nezaplaceni pohledavek, snizeni zisku
¢izvySeni nakladli. Naopak ekonomickd nestabilita casto souvisi s urcitym
administrativnim opatienim, které napiiklad znamend odebrani licence pro vyvoz ¢i dovoz
nebo Uplny zakaz dovozu Ci vyvozu ze zemé. Jako moznost predejit témto negativnim
dopadiim se jevi jako nejucinnéj$i ziskavani aktudlnich informaci o vyvoji zvolené¢ho

trhu.*®

12 MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezinarodni obchodni operace.
6.vyd. Praha: Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4874-0.

3 JANATKA, FrantiSek a et al. Rizika v komercni praxi. 1.vyd. Praha: Wolters Kluwer CR, a.s.,
2011. ISBN 978-80-7357-632-5.

“ MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
6.vyd. Praha: Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4874-0.

15 Zahrani¢ni obchod: Rizika v mezinrodnim obchodg. Businessinfo.cz [online]. Praha: CzechTrade, 2015,
2. 1. 2009 [cit. 2015-12-28]. Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/rizika-v-mezinarodnim-
obchode-7170.html
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1.2.5 Rizika kurzova

Jak jiz nazev napovida, tak tato rizika vznikaji diky zméndm kurzl, vyvoji trokovych
sazeb nebo inflaci. Kurzové riziko vznika na zakladé proménlivosti vyvoje kurzu
jednotlivych mén. Jako negativni dopad je bran fakt, ze pfi zméné kurzu musi ucastnik
obchodni transakce vynalozit vyssi financni prostfedky, nez piedpokladal. Dojde tedy
ke kurzové ztraté. Samoziejmé muze nastat i situace, kdy se ucastnikovi dostane lepSim

vysledkiim, nez predpokladal, tedy dochézi ke kurzovému zisku.'®

1.3 Faktory ovliviiujici volbu formy vstupu na zahranic¢ni trh

Rozhodne-li se podnik rozsitit svou ¢innost do zahrani¢i, nabizi se mu podle klasického
rozdéleni ti1 varianty forem vstupu na zahrani¢ni trh. Prvni formou jsou klasické vyvozni
a dovozni operace, dale formy nenaro¢né na kapitdlové investice a posledni forma jsou
kapitalové naro¢né formy na vstup na zahrani¢ni trh. K vybéru formy vstupu na zahrani¢ni

trh slouZi ur¢ité faktory, které usnadni rozhodnuti, ktera forma vstupu bude nejvhodngjsi.*’

Na mezinarodnich trzich lze uzit rtiznych strategii pro zvoleni vhodné formy vstupu
do zahrani¢nich zemi. Mezi hlavni faktory, které ovliviiuji volbu vybéru zemé a S ni
spojenou formu vstupu, patii zejména vyspé€lost trhu v cilové zemi a jeho ekonomicka a
politicka stabilita. Jako dalsi faktor 1ze uvést obchodnépolitické podminky, u kterych se
zkoumaji aspekty jako celni a kvantitativni omezeni, cenové piirdzky zpisobené dovozem
¢i kurzova politika, kterd souvisi se stabilitou ¢i proménlivosti kurzu vii¢i ostatnim ménam.
s hospodarskym rtistem, mirou inflace ¢i nezaméstnanosti v zemi, investicemi a priazkumy
o rustu ¢i poklesu primyslové vyroby. Dal§im podstatnym faktorem je politické prostiedi,
kde byva zkoumana politicka stabilita dané zemé, jeji systém ¢i vztahy Kk zahrani¢nim
firmam. Jako dalsi faktory, které jsou vtomto prosttedi zkoumany lze uvést moznost

vyskytu korupéni prostiedi v cilové zemi ¢i politické vazby na dalsi staty. Velmi dilezitym

' MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
6.vyd. Praha: Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4874-0.
' MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
6.vyd. Praha: Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4874-0.
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faktorem ke zkoumani je i pravni prostiedi, které se poji s divéryhodnosti legislativ
a norem, podstatnymi podminkami pro zahrani¢ni podnikatelské subjekty ¢i feseni sport
pti obchodovanim se zahrani¢im. Déle jsou posuzovany specifické faktory jako poptavka
po urcitém produktu ¢i sluzbé Vv cilové zemi, takze faktor, ktery lze nazvat charakteristika
vyrobku. V kazdé zemi je poptavka po urcité komodité riizna, a tak je dulezité posoudit,
zda se vyplati do dané zemé vyvazet prumyslové ¢i zemédé€lské vyrobky, vyrobky
kratkodobé nebo dlouhodobé spotieby. Pred rozhodnutim exportovat na cizi trh je nutné
nastavit si efektivnost tohoto obchodovani a identifikovat vynalozené naklady,
pravdépodobnou néavratnost a samoziejmé 1 riziko a moznou ztratu. Po zvazeni vSech
téchto faktorti a rozhodnuti pro vyvoz na zvoleny trh zbyva posledni kli¢ovy aspekt, ktery
souvisi s formou vstupu na trh. Jedna se o volbu obchodniho zastupce, Vv ptipade, ze dojde
k rozhodnuti o jeho vyuziti, ¢i o dohodu o spolupraci s jinymi firmami pro usnadnéni

distribu¢nich cest a snizeni naklada, které jsou s distribuci spojeny. 18

1.4 Klasické vyvozni a dovozni operace

Tyto operace se fadi do nejjednodussich a nejméné nakladnych forem vstupu na trh a to
zejména u vyvozu, protoze zde nejsou potiebné velké investice. 1 presto je dilezité
investovat do mezinarodniho marketingu, kde se provadi prizkum trhu v cilové zemi
a uzptsobuje se tomu pak celd marketingova strategie. Trh v kazdé zemi je odlisny a s tim
jsou spojené i odlisné pozadavky a poptavky po zbozi a sluzbach, takze spoleCnosti velmi
casto svou komoditu pied vstupem na zahranicni trh upravuji ¢i adaptuji, aby odpovidala
poptavee v dané zemi.™® S klasickymi vyvoznimi a dovoznimi operacemi se poji predeviim
pojmy zprostiedkovatel a prostfednik. Tyto pojmy lze chapat i jako obchodni zastupce
a distributor a patti k velmi oblibené metodé na zahrani¢nim trhu. V nasledujicich fadcich
bude obchodni zastoupeni a pojem distribuce pfiblizeno, a dale budou okrajové zminény

i ostatni moznosti vyvoznich a dovoznich operaci.

®MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
6.vyd. Praha: Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4874-0.

9 Formy vstupu firem na mezinarodni trhy. Businessinfo.cz [online]. Praha: Czech Trade, 1997, 2015 [cit.
2016-01-02]. Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/formy-vstupu-firem-na-mezinarodni-trhy-
7689.html
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1.4.1 Obchodni zastoupeni

Obchodnim zastoupenim se rozumi Situace, kdy obchodni zastupce vyviji takové aktivity
a ¢innosti, které vedou k uzavirani ¢i zprostiedkovani smluv a obchodd. Hlavnim
a charakteristickym znakem obchodniho zastupce je, Ze sjednava a uzavira obchody
jménem zastoupeného, na jeho uéet a riziko. Je vhodné zminit, ze v Ceské republice je
zastupitelska ¢innost upravovana a fidi se nové od roku 2014 podle Obc¢anského zakoniku.
Podle tohoto zakoniku jsou na tizemi Ceské republiky rozliovany dva druhy smluv

0 zastoupeni a to — Smlouva o zprostfedkovani a Smlouva o zastoupeni.

Smlouva o zprostfedkovani vypovida o tom, ze zprosttedkovatel je povinen vii¢i zajemci
zprostiedkovat ur€itou smlouvu se tfeti osobou a zdjemce je povinen za toto
zprostiedkovani zaplatit zprostiedkovateli provizi. Tato smlouva se nejCastéji vyuziva
ve sluzbach, na burzach a vSeobecné pii jednorazovych obchodech. Na druhou stranu
Smlouva o obchodnim zastoupeni odpovidd klasické charakteristice obchodniho
zastoupeni, tedy ze se zastupce zavazuje vuci zastoupenému vyvijet opakovanou ¢innost
K uzavirani smluv a obchodti jménem zastoupeného a na jeho ucet, jak jiz bylo zminéno.
Nejvétsi rozdil mezi smlouvou o zprostiedkovani a obchodnim zastoupenim je, ze zastupce
vykonava svou ¢innost soustavné po danou dobu, kterd je uvedena ve smlouvé a nikoli
jednorazové. Druhym rozdilem muze byt, Ze zastupce smi obchody uzavirat i sam, ziska-li
k tomu opravnéni a vyplyva-li to ze smlouvy, zatimco zprosttedkovatel obchod jen se tieti

stranou domlouv4.?°

Zastoupeni je tedy charakteristické i tim, Ze se jedna o dlouhodobou Cinnost, ktera vychazi
Z uzaviené smlouvy. Zastupci je za poskytnuté sluzby vyplacena provize, kterd bude vice
zminéna nize. Obchodni zastoupeni je na mezindrodnim trhu velmi oblibend forma vstupu,
avSak neni jednoduché si Vv zahrani¢i najit vhodného a kvalitniho obchodniho zéstupce.
Zastoupeni se fadi mezi oblibenou formu vstupu piedev§im proto, Ze neni moc naro¢né
na investice a pfi navazani spoluprace s vhodnym obchodnim zdstupcem mize vzniknout
dlouhodobé tspesna spoluprace. Dobry obchodni zastupce by mél mit potifebné informace

o zahranicnim trhu, znat obchodni zvyky, legislativu a konkurenci ¢i disponovat

% MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
6.vyd. Praha: Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4874-0.
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obchodnimi kontakty v zahrani¢i, které jsou pro zprostiedkovani tohoto typu obchodu
nezbytné. Samotné obchodni zastoupeni miize byt dvojiho typu a to nevyhradni obchodni

. , . , .21
zastoupeni nebo vyhradni obchodni zastoupeni.

Nevyhradnim obchodnim zastoupenim se rozumi, nevyplyva-li néco jiného ze smlouvy, ze
zastupce na daném Uzemi smi zastupovat najednou vice osob ¢i spole¢nosti. Na druhou
stranu 1 samotny zastupovany ma pravo vyuzivat zastupitelskych sluzeb od vice zastupcii
nez jednoho. Pokud ve smlouvé neni uvedeno, o jaky druh zastoupeni se jedna, je
zastoupeni automaticky povazovano za nevyhradni. 22 Aviak pied samotnym uzavienim
smlouvy o tomto zastoupeni je dilezité zjistit si postaveni zastupce, jeho kompetence
natrhu a jeho vztah ke konkurenci. Smlouva o obchodnim zastoupeni musi byt vzdy
v pisemné formé. V klasickém pojeti mezinarodniho obchodu mezi sebou nejsou
zastoupeny a zastupce v zaméstnaneckém ani podiizeném vztahu. Jako odména je zastupci
vyplacena provize, ktera se odviji od zprostfedkované smlouvy. Povinnosti zastupce je
neustale zprostfedkovavat obchody a dosahovat ur¢eného minimalniho obratu, jehoz vyse
vyplyvé ze smlouvy.23 Obchodni zastupce vSak nema pravo uzavirat jménem zastoupeného
obchody ¢i jeho jménem jinak jednat, jestlize nedostane od zastupovaného zplnomocnéni
k t¢émto tkonim. V takovém piipadu si zastoupeny ur¢i sim své obchodni podminky.
Zastupce vyviji svou ¢innost na sjednaném uzemi, ale neni-li ve smlouvé toto uzemi
uvedeno, tak se automaticky za oblast ptisobeni chape pravé tizemi, kde zastupce pusobi.
Smlouva o obchodnim zastoupeni muze byt vypovézena kteroukoliv ze stran, jestlize jde
0 smlouvu na dobu neur¢itou. Smlouva na dobu urcitou je ukonéena po uplynuti doby
platnosti. Uzavieni smlouvy na dobu neurc¢itou lze chapat v piipadé, Ze neni ve smlouvé
vymezena presna ¢asova lhlta trvani. V piipad¢ vypoveédi smlouvy o zastoupeni se
vypoveéd odviji od délky doby spoluprace. Napiiklad u vypovézeni smlouvy o zastoupeni

po jednom roce je vypovédni doba jeden mésic, po dvou letech uz to jsou mésice dva.**

2 MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezinarodni obchodni operace.
6.vyd. Praha: Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4874-0.

22 POSPISIL, Michal. Obchodni zivazkové vztahy. 1.vyd. Praha: Metropolitan University Prague Press, 2012.
ISBN 978-80-86855-80-6.

8 Formy vstupu firem na mezinarodni trhy. Businessinfo.cz [online]. Praha: Czech Trade, 1997, 2015 [cit.
2016-01-02]. Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/formy-vstupu-firem-na-mezinarodni-trhy-
7689.html

2 POSPISIL, Michal. Obchodni ziavazkové vztahy. 1.vyd. Praha: Metropolitan University Prague Press, 2012.
ISBN 978-80-86855-80-6.
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Druhym typem obchodniho zastoupeni je tedy vyhradni neboli exkluzivni zastoupeni.
Od nevyhradniho se zasadné lii v tom, Ze se zastupce zavazuje, ze bude zajistovat obchod
jménem zastoupeného v uréené oblasti pouze pro samotné¢ho zastoupené¢ho a nikoli
pro jinou osobu ¢i spole¢nost. Na druhou stranu ani zastoupeny nema pravo na daném
uzemi nebo pro urceny okruh lidi vyuzivat jiného obchodniho zastupce, nez ktery vyplyva
ze smlouvy. Zastoupeny ma vsak pravo provadét obchody tykajici se vyhradniho
zastoupeni 1 bez ndpomoci zéstupce, avsak zdastupce ma i tak pravo na provizi
z uzavieného obchodu, i kdyZ se na jeho uzavieni nepodilel. Narok ma zastupce na provizi,
jelikoz praveé on dodéava dostatek informaci o trhu, konkurenci ¢i obchodnich partnerech. 2
Vyhradni obchodni zastoupeni 1ze uzaviit také na dobu urcitou €1 neurcitou. Pokud bylo
exkluzivni zastoupeni sjednano na urcitou ¢asovou dobu, tak je podminkou pro udrzeni
tohoto vztahu, aby zéstupce zprostiedkoval za kalendéaini rok, tedy 12 mésici, urcity
objem obchodu. To znamena, Ze zastupce je povinen vici svému zastupovanému dodrzet
a sjednat predem domluveny odbyt obchodu, ktery vyplyva ze smlouvy. Kdyz tohoto

objemu nebude dosazeno, tak ma zastupovany pravo od smlouvy odstoupit.26

Jak jiz bylo uvedeno, tak zastupce je za svou vyvijenou Cinnost odméiovan formou
finan¢ni provize. Tato provize se odviji velmi Casto od zvyklosti mista, kde zastupce
pusobi a také od druhu zbozi, s kterym zdstupce obchoduje. AvSak nejsou-li takové
zvyklosti bézné, tak ma zastupce narok na vyplaceni provize, které odpovida jeho ukontim.
Zastupci mohou vzniknout pii zprostfedkovani obchodli vedlejsi ndklady, na které ma

narok na uhradu pouze, vyplyva-li to z ptedem uzaviené smlouvy. %/

1.4.2 Prostiednické vztahy
Pro prostfednické vztahy je typické, ze subjekt, ktery tohoto vztahu uzivd, vystupuje
a zaroven obchoduje vlastnim jménem, na vlastni Gcet a riziko. Prostfednici podnikaji tak,

ze nakoupi zbozi a to dale prodavaji jinym odbérateliim ¢i koneénym spotiebitelim. Pojem

% Ob&ansky zakonik: Cast Gtvrtd Relativni majetkova prava. Businesscenter.cz [online]. Praha: HAVIT,
s.r.0., 1998, 2016 [cit. 2016-01-02]. Dostupné z: http://business.center.cz/business/pravo/zakony/obcansky-
zakonik/cast4h2d5.aspx#cast4h2d505

2 pOSPISIL, Michal. Obchodni zivazkové vztahy. 1.vyd. Praha: Metropolitan University Prague Press, 2012.
ISBN 978-80-86855-80-6.

2" HORAKOVA, Katefina a Pavlina LEMBERKOVA. Vzory smluv a podani I.: Obchodni smlouvy. 1.vyd.
Brno: Computer Press, a.s., 2006. ISBN 80-251-0926-7.

23



prostiednik 1ze chapat vyznamem stejné jako pojem distributor. Odménou prostiedniki je
rozdil mezi potizovaci neboli nakupni cenou a cenou, za kterou zbozi dale prodali. Jejich
odména je tedy cenova marze, kterou si sami stanovuji. Tento druh operace je efektivni
zejména pro malé a stfedni podniky - vyvozce, pro které by bylo ptili§ financné nakladné
ziizeni vlastni pobocky v cizi zemi. Tato forma vstupu na trh je vyhodna v tom, ze snizuje
rizika, kterd vyplyvaji z mezinarodniho obchodu a zaroven jsou nizsi i naklady spojené
sobchem zbozi. Mezi rizika spojend s mezinarodnim obchodem, kterym lze diky
prostiednickym vztahim piedejit, patfi napiiklad kurzova. Na druhou stranu jako
nevyhodu u prostfednického vztahu lze povaZzovat ztratu kontaktu se zakaznikem, ztratu

kontroly nad nasledujici distribuci a cenami, za které jsou vyrobky dale prodavany. 2

1.4.3 Smlouva o vyhradnim prodeji

Jako dal$i moznost vstupu na zahrani¢ni trh se v nékterych piipadech pro spolecnosti
nabizi uzavieni smlouvy o vyhradnim prodeji nebo také o vyhradni distribuci. Smlouvu
0 vyhradnim prodeji mezi sebou uzavira spolecnost neboli dodavatel s odbératelem
Vv zahranic¢i. Ve smlouvée se zavazuje podnik vici odbérateli, ze zbozi, které je pfedem dané
ve smlouvé smi spole¢nost dodavat na daném tizemi v urcité oblasti pouze vyhradnimu
odbérateli &ili prodejci.?® Hlavnim zdvazkem této smlouvy tedy neni samotny prodej zboZi,
ale dodrzeni zavazku od dodavatele o dodani pouze vyhradnimu odbérateli pro vybrané
uzemi. Tato smlouva musi mit pisemnou formu a je v ni jasné¢ dand oblast a pfesny druh
zbozi, na které se smlouva vztahuje. Samotny prodej zboZzi spolecnosti odbérateli je vSak
provadén pomoci jednotlivych kupnich smluv. V praxi se velmi ¢asto uzavira na zakladé
této smlouvy soucasné i smlouva o vyhradnim odbéru zbozi. Z této smlouvy vyplyva,
ze odbératel je povinen odebirat ur€ity druh zbozi pro danou oblast pravé pouze od svého

vyhradniho dodavatele.*

Za velkou vyhodu tohoto vstupu na trh lze povazovat jisté to, ze odbératel md na daném

uzemi jiz své distribucni cesty, €ili tato forma vstupu mize byt velmi rychld. Dale mize

% MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
4.vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007. ISBN 978-80-247-1590-2.
% MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
4.vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007. ISBN 978-80-247-1590-2.
% BENES, Vlatislav a et al. Zahranicni obchod. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 2004. ISBN 80-247-0558-3.
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mit spole¢nost své zbozi i na vzdalenych trzich, které pro ni z hlediska obratu nejsou tolik
podstatné, avSak chce na téchto zahrani¢nich trzich piisobit. V mnohych ptipadech slouzi
smlouva o vyhradnim prodeji jako takovy test trhu, zda je o danou komoditu na zvoleném
uzemi zajem a jde na odbyt. V pfipadé velkého odbytu komodit si spoleCnosti
po vypovézeni nebo ukoncéeni této smlouvy ziizuji vlastni poboc¢ky ¢i dcetiné spolecnosti,
které sleduji prodej v zahrani¢i. Smlouva o vyhradnim prodeji je specifickd a v n¢kterych
zemich mize byt jeji obsah v rozporu s legislativou a normami dané zemé. Nejcastéjsi
problém byvaji antimonopolni zédkony ve vyspélych zemich, které si Casto stanovuji ceny
¢1 chtéji zamezit velkému odbytu urc¢ité komodity cizinclim. Jako zna¢na nevyhoda se tedy
naskytuje ptfi nedodrzeni téchto zakoni velké penézni pokuty a stejné jako v piipadé
prostiednika ztraci vyrobce kontakt s trhem. Dalsi stinnou strankou u tohoto typu prodeje
mohou byt nesplnéné predstavy o distributorovi, ktery nema dostatek distribu¢nich kanala
a nezajisti dostatecny odbyt a s nim spojeny obrat zbozi. Z tohoto divodu je casto
do smluv dodavana dolozka o minimalnim odbytu zbozi ¢i jeho obratu za uréity casovy

, 1
tisek.®

1.4.4 Dalsi druhy vyvoznich a dovoznich operaci

V této podkapitole budou uvedeny dalsi typy moznosti vyvozu ¢i dovozu na zahranicni trh,
které nejsou naro¢né na kapital ani na vysoké investice. Tyto druhy operaci v§ak budou
zminény pouze okrajové, jelikoz pro dalsi praktickou napln této prace nejsou prilis

podstatné.

Mandatni smlouva - touto smlouvou se mandataf zavazuje K tomu, ze pro mandanta
na jeho ucet zafidi za uplatu jistou obchodni zdleZitost, ktera Vv Castém piipadé¢ byva
uzavieni ur€ité kupni smlouvy. Mandatat vystupuje pod jménem mandanta a diky pravnim
ukontiim ¢i plné moci, kterou mu mandant da, smi jednat jeho jménem a uzavirat kupni

smlouvu. Ve smlouvé se pfedem uvadi, jakou pfesnou ¢innost ma mandatai pro mandanta

! Formy vstupu firem na mezinarodni trhy. Businessinfo.cz [online]. Praha: Czech Trade, 1997, 2015 [cit.
2016-01-02]. Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/formy-vstupu-firem-na-mezinarodni-trhy-
7689.html
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vykonat. Tento druh smlouvy se u vyvoznich a dovoznich operaci nevyskytuje moc Casto

a je spise b&zny mezi podnikateli.*

Komisionai'ska smlouva — touto smlouvou se komisionaf zavazuje, ze pod vlastnim
jménem a na jeho ucet komitenta vykona urcitou obchodni zalezitost. Na druhou stranu se
komitent zavazuje, Zze za tuto Cinnost zaplati komisionafi uplatu. Z pravniho hlediska je
za obchod odpovédny komisionat a véc mu svéfend k prodeji zlstava ve vlastnictvi
komitenta, dokud vlastnické pravo neziska tteti osoba. Tato smlouva se od smlouvy
mandatni 1i§i vtom, Ze u mandatni vystupuje mandatai pod jménem mandanta, ale
komisiondf vystupuje pod svym jménem. Komisionat tedy obchodni smlouvu piimo
uzavirad a poté je nucen pievést ziskana prava z této smlouvy na komitenta, ktery je
povinen vSe prevzit. Po tomto procesu md komisionaf narok na uplatu, kterd byva

oznatovéna také jako komise a mimo jiné i uhrazeni nakladd, které vynalozil. ®

Piggyback - je zaloZzen na spolupraci vice spole¢nosti ze stejného oboru, kde ve vét§iné
piipadti velkd a znama spolecnost dava za uplatu k dispozici mensSim firmam své
distribu¢ni cesty. Pro velkou spolecnost ztoho vyplyva ziejma vyhoda, jelikoz muze
dodavat na zahrani¢ni trh S$ir§i sortiment zboZzi a K tomu jeSté se ji dostava zisku
z poskytnuti svych cest. Na druhou stranu muze dojit i k poskozeni image velké

spolecnosti, v ptipad¢ ze malé firmy nedodavaji své zbozi v€as a ve spravném mnozstvi.>*

Primy vyvoz - tato forma obchodni metody se nejcastéji a nejbéznéji vyuziva
u pramyslového marketingu ¢i vyvozu pramyslovych vyrobkd. Pfimy vyvoz se pouziva
tedy hlavné€ pfi vyvozu stroji, vyrobnich zatizeni nebo investicnich celkii. Vyvoz téchto
komodit je velmi naro¢ny a je s nim spojena nutnost uZiti specidlnich sluzeb. U pfimého

vyvozu je nezbytné a nutné, aby vyvozce mél velmi dobré technické i obchodni znalosti.

%2 JANATKA, Frantisek, HANDL, NOVAK a et al. Obchodni operace ve vyvozu a dovozu. 1.vyd. Praha:
Codex Bohemia, 1999. ISBN 80-85963-94-9.

¥ MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
6.vyd. Praha: Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4874-0.

¥ MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
4.vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2007. ISBN 978-80-247-1590-2.
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Tyto vyvozy jsou zprostiedkovavany na zdkladé kupnich smluv. Vyhodou je moznost

v r ’ . r . . ’ 35
vytvéieni vlastni marketingové strategie a kontrola nad cenami a vyrobky.

Exportni aliance — tyto aliance vznikaji na zaklad¢ spojeni malych ¢i stfednich podniku,
které maji zdjem vyvazet na zahranini trh, ale nemaji distribu¢ni cesty ¢i zkuSenosti
s mezindrodnim podnikanim. Velmi Casto se spoji spolecnosti ze stejného ¢i podobného
oboru, které se navzajem dopliuji ve vyvazenych komoditach. Pravni forma exportni
aliance se odviji od zemé& vzniku a piivodu. Aliance mivaji vyvozni oddé€leni v zahranici,
které zatfizuje prizkum trhu, zpracovani nabidek, logistiku a mimo jiné zastupuje své Cleny
v zahrani¢i (uc€ast na zahrani¢nich veletrzich, vybér vhodného obchodniho zastupce
a dalsi). Hlavni vyhodou této formy vyvozu jsou nizsi naklady spojené s vyvozem, dale
pak lepsi vyjednavaci pozice a S ni spojené cileni na nizsi ceny, omezeni exportnich rizik

& vyuzivani image celého sdruzeni.®

1.5 DalSi moZnosti vstupu na zahranicni trh

V této podkapitole bude piiblizen a popsan pojem licencni obchod ¢i jen licence. Tento
pojem spadd svou formou vstupu na zahranicni trh do formy vstupu nendrocné
na kapitalové investice, na rozdil od vySe zminéné formy vstupu pomoci klasickych
vyvoznich a dovoznich operaci.®’ Tento pojem, ale bude dale vyuzit v analytické &asti, a tak

je jeho popis a jeho charakteristické prvky nutné uvést.

1.5.1 Licence

Jak jiz bylo uvedeno vyse, tak se licence fadi do formy obchodu nendro¢né na kapitalové
investice. Pomoci licenci miize podnik proniknout na zahrani¢ni trh jejich prodejem. Tato
licence se muze tykat naptiklad primyslového vzoru, ochranny oznaceni nebo branda

(obchodni znacka). Koupi licence si kupujici zajisti povoleni k urcité ¢innosti, kterd by bez

¥ MACHKOVA, Hana. Mezindrodni marketing: Strategické trendy a priklady z praxe. 4.vyd. Praha:
GRADA Publishing, 2015. ISBN 978-80-247-5366-9.

% MACHKOVA, Hana. Mezindrodni marketing: Strategické trendy a priklady z praxe. 4.vyd. Praha:
GRADA Publishing, 2015. ISBN 978-80-247-5366-9.

¥ MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
6.vyd. Praha: Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4874-0.
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licence byla nemozna nebo protipravni. U obchodu s licenci se vyskytuji dva pojmy, a to
poskytovatel a nabyvatel. Poskytovatel je osoba, ktera licenci nabizi a na druhou stranu
nabyvatel je osoba, ktera si odkupuje prava na uziti této licence. Zejména v primyslovém
odvétvi jsou licence vyuzivany pomérné Casto. Poskytovatel nabyvateli proda licenci za
urcitou finanéni odménu a nabyvatel tim ziska pravo na to, aby licenci na sjednaném tizemi
a pro sjednané zbozi mohl vyuzivat. Prodej licenci je vhodny u koopera¢niho vyvozu
pramyslového zbozi. Dale je vyhodné licence prodavat, jestlize poskytovatel nema
moznost sam provést vyrobu zbozi ¢i jejich komponentii nebo nema dostate¢né technické

vybaveni na provedeni dané &innosti.*®

¥ MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
6.vyd. Praha: Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4874-0.

28



2. Porovnani ¢innosti prostirednika a

zprostredkovatele v mezinarodnim obchodu

V této kapitole bude provedeno a popsano srovnani prostiednika a zprostiedkovatele
na zahraniénim trhu, z kterého budou patrné rozdily v jejich Cinnosti. Misto pojmu
zprosttedkovatel 1ze pro tuto praci uzit i pojem obchodni zastupce a na druhou stranu misto
pojmu prosttednik 1ze uzit distributor. Oba tyto pojmy spadaji do oblasti obchodnich
metod. Jestlize se obchodnik nebo spolecnost rozhodne rozsitit své piisobeni na zahrani¢ni
trh, musi si zvolit 1 obchodni metodu, S jejimz vyuzitim bude dany trh zpracovavat.
K tomuto rozhodnuti by mélo dojit az v piipad€, Ze ma dotycny dostatek podkladi, analyz
a informaci o trhu, na ktery se chysta proniknout. To znamena, Ze je vhodné mit piehled
i 0 tom, jakou metodu vyuziva konkurence, at’ jiz na tuzemském ¢i zahrani¢nim trhu,
a jaka metoda je vzhledem k sortimentu zbozi nejptijatelnéjsi. Dalsim klicovym bodem
vrozhodovani je, zda se obchodnik na dany trh rozhodne vstoupit s pomoci
zprosttedkovatele ¢i prostiednika. K dilezitym vlastnostem schopného obchodniho
partnera na zahrani¢nim trhu jist¢ patii jeho dobré jméno a postaveni na trhu. Tyto dva
faktory Casto zaruCuji, Ze takovy partner bude mit mnoho dilezitych kontaktd, bude mit
znalosti o0 trhu, potiebné informace o konkurenci a znat podminky na daném trhu
pro obchod. V nasledujicich tadcich bude prostifednik se zprostiedkovatelem obecné

charakterizovan a na zaklad& dostupnych informaci z odbornych publikaci i srovnan.*

2.1 Prostrednik

Na mezinarodnim trhu existuje mnoho prostfednikt. Jejich hlavnim spoleénym znakem je,
7e prostiednik obchoduje na sviij ucet, riziko a piedevs§im pod svym jménem. Obchod
u prostiednika probiha tak, ze nakoupené zbozi prodava dal dalsim odbératelim a to
na zakladné klasickych kupnich smluv. Jeho ziskem je cenova marze, tedy rozdil mezi
pofizovaci nebo také ndkupni cenou a cenou prodejni. Prostfednické sluzby nejCastéji

vyuzivaji V mezindrodnim obchodu malé a stfedni podniky, pro které netvoii vyvoz

% BENES, Vlatislav a et al. Zahranicni obchod. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 2004. ISBN 80-247-0558-3.
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a dovoz tak podstatnou polozku v celkovém obratu. Dalsim divodem, pro¢ prostrednické
sluzby vyuzivaji pravé tyto podniky, mohou byt nedostatecné finan¢ni zdroje na zfizeni
svého odd¢leni pro tuto funkci v zahrani¢i. Na druhou stranu jsou prostfednické sluzby
zadané od podniki, které se zamétuji pouze na vyrobu zbozi a tuto obchodni ¢innost
prenechavaji firmam, které se na to specializuji. Za velkou vyhodu pfi vyuziti prostfednika
se daji povazovat niz$i ndklady, dale snizeni rizik, ktera z mezinarodniho obchodu casto
vyplyvaji a jsou uvedena v teoretické kapitole vyse, viz 1.2. Za dalsi vyhodu lze
povaZovat moznost proniknout a vyvézt zboZi na trh, ktery by byl finanéné velmi nakladny
pfizpracovani piimou metodou. Na druhou stranu nese vyuzZiti prostfednika
Vv mezinarodnim obchodu i nevyhody. Ziejmé za nejvétsi nevyhodu lze povazovat ztratu
kontaktu s kone¢nym zékaznikem ¢i klientem, ktery zboZi déle odkoupi od prostiednika.
Dale se za nevyhodu povazuje 1 ztrata kontroly nad cenami, za které¢ bude zbozi déle
nabizeno a také ztrata kontroly nad distribu¢nimi kanaly. To lze vysvétlit naptiklad tak, ze
je-li zbozi prostfednikem odkoupeno a ten ho dostane na zahrani¢ni trh, kde je po daném
zbozi vysoka poptavka, miiZze nastat situace, Ze prostfednik na tomto obchodu velmi dobte
profituje vzhledem k nastaveni vy3§i ceny p¥i nasledném odprodeji.*® Jako dalsi nevyhodu
u prostiednikit lze povazZovat naptiklad to, ze stavi vyrobce do role anonymity. To
znamena, ze prostfednik dale nabizi zbozi pod svym jménem a jméno vyrobce se dale
neuvadi, at’ uz védomé ¢i ne. Prostfednik se velmi Casto snazi 0 to, aby zbozi, které
dosahnout, co nejvyssi marze pro prostiednika pfi nasledném odprodeji dale. Avsak
i pfesto prostfednik po vyrobei pozaduje, aby zbozi bylo kvalitni a odpovidalo vSem

potiebam, které maji odpovidat trhu.**

I prostfednik miize byt vyhradni ¢i nevyhradni. Jedna se tedy o vyhradni distribuci ¢i
klasickou nevyhradni distribuci. V piipadé¢ vyhradniho prostiednika, tedy distributora,
muze on jako jediny prodavat na zvoleném trhu uréity vyrobek anebo firmu. Tato
exkluzivita se tykd oboru nebo Gizemi. Ve smlouvé tykajici se exkluzivniho prodeje by

méla byt uvedena jeji ¢asova lhiita a podminky pro dodrZeni. Tato smlouva se uzavird

“ MACHKOVA, Hana, Eva CERNOHLAVKOVA, Alexej SATO a et al. Mezindrodni obchodni operace.
6.vyd. Praha: Grada Publishing, 2014. ISBN 978-80-247-4874-0.
*! BENES, Vlatislav a et al. Zahranicni obchod. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 2004. ISBN 80-247-0558-3.
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ve formé pisemné. Velmi ¢asto dochazi k uzavieni smlouvy o exkluzivité¢ obéma stranami,
tedy ze distributor nesmi nakupovat urcity druh zbozi od jiného vyrobce, nez ktery je
uveden ve smlouvé. Na druhou stranu u nevyhradniho prostfednika Se uzavird ramcova
smlouva, ktera se upravuje podle jednotlivych obchodi. Smlouva tedy obsahuje pouze

podstatné body.*?

2.2 Zprostredkovatel

Pod pojmem zprostfedkovatel lze chapat také agent, zastupce Ci reprezentant. AvSak
vzhledem Kkcili a naplni této prace bude na zprostiedkovatele nahlizeno piedevsim
z pohledu obchodniho zastupce. Podstatnym znakem kazdého zprostiedkovatele je, ze
vystupuje a jedna pod cizim jménem. To znamena, Ze vyviji svou cCinnost a piisobi
pod jménem spole¢nosti ¢i organizace, pro kterou obchod zprostiedkovava a i pusobi
na jeji ucet. Lze to chapat, tak ze zprostiedkovatel plsobi, jako mezi¢lanek, ktery pomaha
vyvozci/dovozci zprostfedkovat obchod s dal§im odbératelem. Zprostiedkovatel je za svou
vyvijenou c¢innost odménovan provizi. Pokud ze smlouvy nevychazi jinak, tak
zprostiedkovatel neni odpovédny za uzavieni tspé$ného obchodu. Na druhou stranu je ale
na tomto inkasu zavisly, jelikoz velmi Casto vyplyva z uzaviené smlouvy, Ze vyse provize
se vyplaci az po uzavieni nebo zprostfedkovani obchodu. VySe provize, kterda je
zprostiedkovateli vyplacena, se odviji od uzaviené smlouvy a neni-li to v ni uvedeno jinak,
tak podle druhu zboZi s kterym obchoduje ¢i zvyklostem. Zprostfedkovatel ma vice variant

vyuziti a to — @) jednorazovy, b) nevyhradni, ¢) vyhradni nebo d) jiného typu.*’

Pfi nalezeni vhodného zprostiedkovatele dochézi stejné jako u jinych forem obchodnich
operaci kuzavieni smlouvy. Jak ve své knize uvadi Svarc, tak: ,, Smlouvou
0 zprostredkovani se zprostiedkovatel zavazuje, Ze bude vyvijet ¢innost smérujici k tomu,
aby zdjemce mél prilezitost uzavrit urcitou smlouvu s tieti osobou, a zdjemce se zavazuje

zaplatit zprostiedkovateli viplatu (provizi). “**

*2 BENES, Vlatislav a et al. Zahranicni obchod. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 2004. ISBN 80-247-0558-3.
** BENES, Vlatislav a et al. Zahranicni obchod. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 2004. ISBN 80-247-0558-3.
* SVARC, Zbynék a et al. Zaklady obchodniho prava. 3.vyd. Plzeir: Ales Cenék, s.r.0., 2011. ISBN 978-80-
7380-322-3.
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Mezi smlouvou o zprostiedkovani a obchodnim zastoupeni lze povazovat za rozdil jejich
formu. Smlouva o obchodnim zastoupeni musi byt vzdy uzaviena pisemné, na rozdil
od smlouvy zprostiedkovatelské. Dal§im rozdilem muze byt pfedmét smlouvy, obchodni
zastupce smi obchody uzavirat i sam, ale zprosttedkovatel je podle smlouvy smi jen
zprosttedkovat. Zakladnim rozdilem mezi zastupce a zprostiedkovatelem je, Ze
pro obchodniho zastupce je vice typicka soustavna ¢innost s odbornéjsim zaméfenim, ktera

v , , 4
u zprostiedkovatele neni nutna.*®

K ndplni prace zprostiedkovatele patii, Zze je povinen co nejdiive svého zastupovaného
¢ipartnera informovat o veskerych podstatnych okolnostech, které je nutné védét
k uzavieni zprostiedkovanych smluv. Na druhou stranu i sam zajemce je povinen svému

. . , . v ;- T , 4
zprostiedkovateli oznamit veskeré informace tykajici se daného obchodu. 6

Déle bude uvedena tabulka, ktera bude obsahovat ptehledn¢ srovnané charakteristické
znaky prostfednika a zprostiedkovatele. Tato tabulka vychdzi z informaci na zdklad¢

odbornych resersi.

** SVARC, Zbynék a et al. Zaklady obchodniho prava. 3.vyd. Plzeir: Ales Cenék, s.r.0., 2011. ISBN 978-80-
7380-322-3.

*® HORAKOVA, Katefina a Pavlina LEMBERKOVA. Vzory smluv a podani I.: Obchodni smlouvy. 1.vyd.
Brno: Computer Press, a.s., 2006. ISBN 80-251-0926-7.
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Tab. 1 — Srovndni prostrednika se zprostiedkovatelem

Prostiednik Zprostiedkovatel
Vyvijeni Na vlastni jméno, ucet a riziko Pod cizim jménem, na cizi et a
¢innosti riziko
Odména Cenova marze Provize
Forma Pisemna Nemusi byt vzdy pisemna
smlouvy
Délka Dlouhodoba - vyhradni prostiednik Dlouhodoba - spise zastupce
&innosti Jednotlivé kontrakty — Jednotlivé kontrakty —
nevyhradni prostfednik Zprostiedkovatel
Snizené riziko vyplyvajici | Osobni kontakt nebo komunikace s
Vyhody Z mezinarodniho obchodu; odbérateli;
Moznost vyvozu na trhy, které by byly | MozZnost zpétné vazby, at’ uz u zbozi
finan¢né naro¢né na zpracovani ¢i sluzeb
Ztrata  bezprostiedniho kontaktu se | Nutnost navazat vice kontaktl
Nevyhody | zakaznikem; S partnery;
Ztrata kontroly nad dal$i distribuci a | Zprostfedkovatel nemusi dosahnout
cenou zbozi stanoveného objemu odbytu
Spole¢né Vyhradni/nevyhradni Vyhradni/nevyhradni

Znaky

Nejsou v zaméstnaneckém stavu

Nejsou v zaméstnaneckém stavu

Zdroj: Vlastni zpracovani dle informaci vychazejicich z ptedeslého textu z odbornych resersi
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3. Vybér obchodniho zastupce

Kdyz uz se podnik rozhodne pro formu vstupu na zahrani¢ni trh s pomoci obchodniho
zastupce, tak nastava nejtéz$i ukol, a to najit toho spravného. Ziejm¢ nelze presné
definovat pojem spravny obchodni zastupce, jelikoz pro kazdou spole¢nost jsou néktera
kritéria podstatna vice a n€kterd méné. Obecné feceno se za dobrého obchodniho zastupce
da povazovat ten, ktery bude dobie reprezentovat jméno spolecnosti a bude svou ¢innost
vykondvat, co mozna nejlépe, a s tak velkym usilim, jak jen bude mozné ¢i pottebné pro
danou ¢innost vynalozit. Profese obchodnika je v zahrani¢i velmi vysoce povazovana a

S PR ~ 47
podle toho i nalezité ocenéna.

Jak uvadi Benes: Byt kvalifikovanym zahranicnim obchodnikem vyzaduje celoZivotni
studium oboru, predevsim komoditni. Zahranicni obchodnik se neobejde bez znalosti cizich
jazykii. Dale je treba mit orientaci v prostredi a urcitou spolecenskou uroven. Konecné
zahranicni obchod vyzaduje lidi zdravé fyzicky i psychicky, odolné vuci zvysSené zatézi,
stresu, a schopné sndset neprijemnosti vyplyvajici z cestovani, z pobytu v cizim prostredi

a podobne. «48

3.1 Kritéria vybéru obchodniho zastupce

Pro kazdy podnik bude prioritni vybér takového zastupce, ktery je ve svém oboru zadany.
Tedy zastupce, ktery na trhu jiz dlouhodobé piisobi, md vybudované dobré postaveni
a jméno. Pti vybéru obchodniho zastupce, u kterého je pozadovano, aby fadné plnil svou

¢innost a funkci, se nejcastéji Ipi prave na téchto zasadach:

a) Pfi vybéru zéstupce se usiluje predevsim o ty, ktefi maji vySe zminéné dobré postaveni
a povést na trhu, kontakty v obchodnich kruzich a maji dostatecné finanéni zajisténi.
Mnohem vice jsou upfednostnéni zastupci s dobrym jménem, protoze je ziejmé, ze jiz delsi

dobu puisobi na trhu v tomto oboru, aby si svou komeréni povést vybudovali. Z toho

oy e

“" BENES, Vlatislav a et al. Zahranicni obchod. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 2004. ISBN 80-247-0558-3.
8 BENES, Vlatislav a et al. Zahranicni obchod. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 2004. ISBN 80-247-0558-3.
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a kontakti, které jsou u této formy obchodu nezbytnosti. Mimo jiné to vede i k zavéru, ze
tento zastupce bude mit i fadu zkuSenosti, jak uz s vyjednavanim, obchodovanim,

sz ’ vr Lo v o7 . - . 49
uzaviranim smluv a mnohych dal$ich, které jsou k formé této profese velmi potiebné.

b) Za dalsi hlavni slozku kvalifikace dobrého pracovnika v zahrani¢nim a zastupitelském
obchodu lze povazovat komoditni znalosti. Znaly obchodnik v oboru by bezesporu mél
znat sortiment a zbozi, s kterym pracuje. Zastupce dany sortiment musi velmi casto
prezentovat, at’ uz béhem vystav, veletrhi ¢i na klasickém jednani. V takovém ptipadu
neni mozna jakakoli neznalost o zbozi. Z tohoto divodu by znalosti o nabizeném
sortimentu mély byt velmi Siroké, zastupce by mél védét presny postup vyroby sortimentu,
Z ¢eho se sklada, kde vyroba probiha, jak je sortiment dopravovan a jaké je jeho pfesné
vyuZiti. Znalosti o sortimentu se pak velmi li§i tim, v jakém odvétvi zastupce svou ¢innost
vyviji. Je zcela ziejmé, Ze zastupce, ktery pusobi v odvétvi se spotiebnim zbozim, musi mit
jiné znalosti nez ten, ktery zastupuje sortiment v odvétvi s primyslovou vyrobou.
Obchodni zastupce proto vétSinou pusobi na trhu v kruhu s obdobnym zaméfenim, diky
ziskanym zkuSenostem a védomostem. Takovy to obchodnik by mél mimo jiné znat, ale
i sortiment a druhy zbozi, které nabizi konkurenéni spole¢nosti. Divodem je, Ze obchodnik
by mél provadét analyzy trhu, ze kterych zjisti, za jakou cenu prodava konkurence, jaky
ma odbyt ¢i jaky druh sortimentu je aktudlné nejzadanéjsi. Dale by mél mit informace
0 vSech slabindch a vyhodach konkurence, at’ uz v dopravé, cené, kvalit¢ zbozi ¢i
distribu¢nich sitich. Jestlize se jedna o zastupce na zahrani¢nim trhu, tak by mél podavat
udaje a informace o tom, zda je v dané zemi k prodeji zbozi potiebny urcity certifikat ¢i
licence. Tyto informace by mél vSak podavat i zastupce, ktery vyviji svou cCinnost

na tuzemském trhu svému zastoupenému, neni-li o tom sam informovan.*°

c) DalSim kritériem, ke kterému je ptihlizeno pfi volbé zéastupce pro dany trh, jsou jeho
znalosti ekonomiky a techniky at’ uz tuzemského, tak zahrani¢niho obchodu. Tim se
rozumi, Ze zastupce by mél mit zakladni znalosti prava, alesponi co se obchodu tyce.
Legislativy a normy v kazdé zemi se dost lisi, a tak co je v jedné zemi brano jako standard,

tak v druhé zemi nemusi byt bézné. Z tohoto hlediska jsou védomosti zastupce pro dany trh

* JANATKA, Frantisek, HANDL, NOVAK a et al. Obchodni operace ve vyvozu a dovozu. 1.vyd. Praha:
Codex Bohemia, 1999. ISBN 80-85963-94-9.
0 BENES, Vlatislav a et al. Zahranicni obchod. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 2004. ISBN 80-247-0558-3.
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ohledné této problematiky velmi podstatné. Pfi poruseni legislativy v zemi muze dojit
k vysokym finan¢nim ndhradam a je vhodné znat legislativu zem¢ uz kvili uzavirani
obchodnich smluv, které mohou mit odliSné nalezitosti a podminky. To se tyké i dalSich
druhti smluv, jako jsou piepravni, smlouva o akreditivu, smlouva o skladovéani zbozi
¢i pojistna. V ramci zlepSeni podminek pro piepravu zbozi do zahrani¢i se ve vétSin¢ zemi
pouzivaji INCOTERMS, takzvané dolozky o pteprave, které zietelné urcuji, kdo za zbozi
od prevzeti az po kone¢né predani zodpovidd. Export zbozi do zahrani¢i, ale mohou
ovlivnit dalsi normy jako napf. celni nebo bankovni zakon. Z toho plyne, ze zastupce by
m¢él mit piehled i o aktudlni ekonomické situaci na trhu, se kterou se poji zmény kurzu,
které mohou ovlivnit celkovou cenu sortimentu. Odlisnost v normach muze také nastat
u ekologickych, sanitarnich hygienickych, technickych ¢i bezpecnostnich. To znamena, ze
kazdy stat ma upravené jiné normy pro prodej zbozi, napiiklad jeden druh zbozi, ktery
V jedné zemi mtze v ramci technickych norem projit, tak ve druhé miize nastat problém, ze

. r vovr vy Y 1
je na tento druh normy bran vétsi zietel a zbozi nebude piipuiténo na onen trh.”

d) Mezi dalsi kritérium jsou fazeny jazykové znalosti. Je zcela logické, ze bez dikladné
znalosti, alesponi jednoho ciziho jazyka se zahrani¢ni zastupce nemtze obejit. Velmi Casto
se stava, ze sortiment zbozi, ktery zastupce zastupuje, si zada znalosti specidlni
terminologie Vv cizim jazyku. Znalost specialni terminologie ¢i slovni zasoby je ziejmé
nejvice nutna u prumyslového zbozi, kde jsou k pfekladiim casto uzivany specidlni
technické slovniky. K znalostem cizich jazykia se daji ptifadit i komunika¢ni dovednosti
a znalosti zastupce obecné. Naplni profese obchodniho zastupce je mimo jiné€ byt v Castém
kontaktu slidmi, at uz vramci osobniho prodeje, riznych event udalosti, veletrhi
Civystav. Obchodni zastupce musi umét komunikovat s lidmi, to znamena, Ze
od ptijemného vystupovani a dobrého projevu musi umét fesit i konflikty a spory, které
mohou pfi uzavirani ¢i zprostiedkovani obchodl naptiklad na bazi nejasnosti vychazejicich
Zz uzavieni smluv vzniknout. K témto schopnostem se daji dale pfidat i organizacni
schopnosti, které zahrnuji rozvrhnuti riznych termint, smluvenych jednani ¢i setkani

s klicovymi partnery ¢&i klienty.>

*" BENES, Vlatislav a et al. Zahranicni obchod. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 2004. ISBN 80-247-0558-3.
%2 BENES, Vlatislav a et al. Zahranicni obchod. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, 2004. ISBN 80-247-0558-3.

36



3.2 Uzavreni smlouvy o obchodnim zastoupeni

Po vybéru vhodné zvoleného obchodniho zéstupce pro dany sortiment zbozi ¢i trh dochazi
K uzavirani smlouvy o obchodnim zastoupeni. Jak uvadi Svarc: ,, Smlouvou o obchodnim
zastoupeni se obchodni zastupce jako nezavisly podnikatel zavazuje dlouhodobé
pro zastoupeného vyvijet cinnost smérujici k uzavirani urcitého druhu smluv (obchody)

o , . , . f o 53
nebo sjednavat a uzavirat obchody jménem zastoupeného a na jeho ucet.

Tato smlouva obsahuje podstatné naleZitosti a Casti, které musi byt ve smlouvé uvedeny.
Smlouva obsahuje ¢asti jako naptiklad — urceni smluvnich stran, urc¢eni predmétu smlouvy,
zévazek plynouci obchodnimu zastupci nebo uréeni uzemi pusobnosti a tak dale.**Dalsi

podstatné nalezitosti budou uvedeny a popsany nize.

3.2.1 Nalezitosti smlouvy o obchodnim zastoupeni

Prvni nalezitost, tedy urCeni smluvnich stran, obsahuje dvé strany, a to obchodniho
zastupce a zastoupeného, pro kterého se bude ¢innost tykajici se tohoto druhu zastoupeni
uskute¢novat. Dal§im podstatnym bodem smlouvy je urceni pfedmétu, z kterého vyplyva
vymezeni o Cinnosti, kterou bude obchodni zastupce vyvijet. To znamena piesné urceni
toho, zda zastupce bude pouze obchody zprosttedkovavat ¢i je bude 1 pfimo uzavirat
a sjednavat. Jako dalsi pfedmét této smlouvy musi byt uveden druh smlouvy, ke kterému
ma pii uzavirani obchodii dojit. RozliSuji se smlouvy jako napiiklad kupni, pojistna,
0 prepraveé ndkladi a mnohé dalsi. Jako dalsi obvyklou nalezitost v této smlouvé Ize najit
zévazek obchodniho zéastupce vykonavat stanovenou ¢innost. To znamena, ze zastupce se
takzvané ,,upisuje” k vykonavani piesné¢ dané Cinnosti, z které vyplyvaji jisté zavazky,
které musi bezprostfedné dodrzovat. Podstatnym bodem smlouvy pro samotného zéstupce
je jisté financni vySe provize, ktera mu bude za poskytovanou sluzbu ¢i Cinnost
vyplacena.> Zastupce ma narok na provizi, ktera je predem sjednana. Kdyz k této situace

pfedem nedojde, ma zastupce pravo na vysi provize, ktera odpovida béznym zvyklostem

3 SVARC, Zbynék a et al. Zdaklady obchodniho prava. 3.vyd. Plzenr: Ales Cenék, s.r.0., 2011. ISBN 978-80-
7380-322-3.

* SVARC, Zbyn&k. Zdiklady soukromého prava: Prévo v podnikani 1. 1.vyd. Praha; PROSPEKTRUM spol.
s.r.0., 1998. ISBN 80-7175-061-1.

> SVARC, Zbyng&k. Zdiklady soukromého prava: Prévo v podnikani 1. 1.vyd. Praha; PROSPEKTRUM spol.
s.r.o., 1998. ISBN 80-7175-061-1.
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oblasti, ve které ptisobi. Tato vySe se odviji mimo jiné od druhu zboZi a sortimentu, které
je uvedeno ve smlouvé o obchodnim zastoupeni. V piipadé, Ze tyto zvyklosti nejsou bézné,
tak by zastupci méla byt vyplacena rozumnd odména, které zhruba odpovida vSem
Cinnostem, které jsou potfeba kuzavieni ¢i zprostfedkovani obchodu vyvinout.
Obchodnimu zastupci mohou vzniknout pii uzavirani obchodu také dalsi naklady, na které
ma pravo k proplaceni vedle provize, pouze je-li to sjednano pfedem ve smlouvé. Kdyz
proplaceni nakladii neni ve smlouvé pfedem jasné uvedeno, tak se thrada nakladi bere
jako proplacena v ramci samotné provize. Tyto ndklady se vSak musi tykat pfesné¢ daného

obchodu, ktery uzavira.*®

Ve smlouveé musi byt uvedena jasné oblast piisobnosti, kde bude zastupce vykonavat svou
¢innost. Zastupce smi po piedeslé dohodé a pisemném uvedeni ve smlouvé realizovat svou
¢innost jak na tuzemském, tak na zahrani¢nim trhu. V piipad¢, ze bude tento druh smlouvy
uzavien na izemi Ceské republiky a nebude uréena oblast pro plisobeni ¢innosti, tak podle
zékona bude za zvolenou oblast povazovan praveé Cesky trh. Dalsi ¢asti smlouvy je i urceni
trvani tohoto druhu zastoupeni. Smlouva o obchodnim zastoupeni miize mit dv¢ varianty
na dobu trvani. Tou prvni variantou je uzavieni smlouvy na dobu urcitou a jako druha
varianta se nabizi uzavieni na dobu neurcitou. Pokud ve smlouvé neni doba vyprseni
tohoto zdvazku jasné déana, tak lze dobu obchodniho trvani brat, jako neurcitou. Posledni
podstatnou nalezitosti této smlouvy je urceni, zda se jednd o nevyhradni obchodni
zastoupeni & vyhradni.®” U nevyhradniho zastoupeni miZe zastoupeny vyuzivat i vice neZ
jednoho obchodni zastupce pro svou ¢innost. Déle pak obchodni zastupce, ktery uzaviel
smlouvu o nevyhradnim zastoupeni, mizZe svou ¢innost vyvijet i pro vice nez jednoho

o 58
zastoupeného.

Na druhou stranu, jak uvadi Svarc, tak: ,, V pripadé vyhradniho zastoupeni musi vyhradni
obchodni zastupce sjednanou cinnost vykondvat pouze pro zastoupeného. Nesmi ji

vykonavat ani pro jiné osoby, ani nesmi uzavirat obchody na vlastni ucet nebo na ucet jiné

*® HORAKOVA, Katefina a Pavlina LEMBERKOVA. Vzory smluv a podani I.: Obchodni smlouvy. 1.vyd.
Brno: Computer Press, a.s., 2006. ISBN 80-251-0926-7.

" SVARC, Zbyn&k. Zdiklady soukromého prava: Prévo v podnikani 1. 1.vyd. Praha; PROSPEKTRUM spol.
s.r.o., 1998. ISBN 80-7175-061-1.

%8 POSPISIL, Michal. Obchodni zavazkové vztahy. 1.vyd. Praha: Metropolitan University Prague Press, 2012.
ISBN 978-80-86855-80-6.
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osoby. Zastoupeny naopak nesmi ve stanoveném uzemni oblasti a pro urceny okruh

obchodii pouzivat jiného nez vyhradniho obchodniho zdstupce. “*°

3.2.2 Prava a povinnosti vyplyvajici ze smluvenych stran

Ze smlouvy vyplyva pro zastupce, Ze svou ¢innost bude vykonavat poctivé a s cilem
vynalozit veskerou snahu, ktera povede K uskute¢néni obchodii. Dale je jeho povinnosti
dbat veskerych zajmt svého zastoupeného a konat tak, aby to nebylo v rozporu
S pozadavky zastoupeného a zaroven se drzet jeho stanovenych pokynil pfi postupu ve své
¢innosti. Obchodni zastupce by mél brat 1 ztetel na to, s kym smlouvu o zprostiedkovani ¢i
obchodu uzavird, a zda zvolena osoba ¢i tfeti strana bude schopna plnit své zavazky
vypovidajici ze smlouvy a bude naptiklad schopna uhradit zbozi ve stanoveném terminu.
Za tyto zavazky vSak obchodni zastupce nezodpovida, jestlize to neni uréeno po predeslé
pisemné dohod¢. V piipad€, ze se zastupce k tomuto zavazku upise, tak mu je za n¢j
vyplacena zvlastni odména. Smlouva o obchodnim zastoupeni mlZe obsahovat, Ze
zastupce ma plnou moc. To znamend, ze zastupce je opravnén uzavirat obchody sam, ale
jménem zastoupeného. Neuréi-li to v tomto ptipadu zastoupeny jinak, tak se zastupce
pii uzavieni obchodu musi drzet obchodnich podminek, které byly stanoveny a uzavtit tyto
obchody praveé se tfetimi osobami, u kterych je ziejmé, ze budou schopny své zavazky
dodrzet. Zastupce musi vyvijet svou ¢innost osobné, pokud nastane situace, kdy toho neni
schopen, tak o této skuteCnosti musi informovat zastoupeného. Zastoupeny rozhodne

0 dal$im postupu, avSak zastupce za sebe sam nahradu najit nesmi.*°

Jako dalSi povinnost zastupce se jisté jevi to, Ze musi svého zastoupeného informovat
0 vSech zménach na trhu a jeho samotném vyvoji. Tyto informace mohou byt velmi
podstatnym faktem pii rozhodovani ohledné obchodu. Pii uzavirani obchodl je zastupce
povinen spoluptlisobit vzhledem ke svym povinnostem pti uzavirani obchodu, podle ptfani
zastoupen¢ho a v jeho zajmu. Spolupiisobnost se vyuziva predev§im pifi feSeni sporil ¢i
nesrovnalosti, které mohou po uzavieni obchodl nastat. Jako piiklad nesrovnalosti lze

uvést napfiklad chybny termin dodani, nesrovnalosti v cenach a celkové faktuie ¢i odbytu

% SVARC, Zbynék a et al. Zdaklady obchodniho prava. 3.vyd. Plzenr: Ales Cenék, s.r.0., 2011. ISBN 978-80-
7380-322-3.
8 SVARC, Zbynék a et al. Zdaklady obchodniho prava. 3.vyd. Plzeir: Ales Cenék, s.r.0., 2011. ISBN 978-80-
7380-322-3.
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nebo druhu zbozi. Pfi podepsani smlouvy se zastupce mize dozvédét know-how, o kterém
ziska informace a udaje pti své Cinnosti, ale bez souhlasu svého zastoupeného ho nesmi
prozradit tfetim stranam. Ziskané informace a udaje dale nesmi vyuzit ani pro svij
prospéch, tato povinnost plati dale i po cCasovém vyprSeni smlouvy o obchodnim

. 61
zastoupent.®

Na druhou stranu i samotny zastoupeny je povinen konat poctivé a musi dat k poskytnuti
svému zastupci veSkera potiebna fakta a udaje, které jsou podstatné K tomu, aby zastupce
mohl svou ¢innost bez omezeni vyvijet. Mimo jiné je zastoupeny povinen v ur€itém
casovém prodleni zastupci podat informaci o tom, Ze ¢innost, kterou vyvijel, pfijal nebo

odmitl.%?

Pro zastupce se jako dal§i povinnost jevi jesté uchovavani véci a dokladi. Zastupce musi
uchovavat veSkeré materialy, podklady ¢i pomucky, které mu zastoupeny poskytl
k vyvijeni ¢innosti, ale musi shromazd’ovat i podklady a informace, které sam ziskal. Tyto
materialy je nutné a povinné odevzdat zastoupenému nebo je alespont uchovat po dobu

nezbytné nutnou pro ochranu vSech zajmi zas‘coupeného.63

3.2.3 Zanik smlouvy o obchodnim zastoupeni
K zaniku smlouvy u obchodniho zastoupeni lze dospét vice variantami. Jako varianty,
které mohou vézt k zaniku od smlouvy lze uvést naptiklad — dohodu, uplynuti doby nebo

odstoupeni.®

V prvnim piipadé zaniku smlouvy zminéném vyse, tedy dohodou, jde o situaci mezi

dvéma stranami, kde dojde k ptferuSeni obchodni spoluprace na zaklad¢ dohody. Jako dal$i

81 pOSPISIL, Michal. Obchodni zdvazkové vztahy. 1.vyd. Praha: Metropolitan University Prague Press, 2012.
ISBN 978-80-86855-80-6.

82 pOSPISIL, Michal. Obchodni zivazkové vztahy. 1.vyd. Praha: Metropolitan University Prague Press, 2012.
ISBN 978-80-86855-80-6.

8 SVARC, Zbyn&k. Zdiklady soukromého prava: Prévo v podnikani 1. 1.vyd. Praha; PROSPEKTRUM spol.
s.r.0., 1998. ISBN 80-7175-061-1.

% DEDIC, Jan, Zbynék SVARC a et al. Uéebnice prava pro ekonomy. 1.vyd. Praha: PROSPEKTRUM,
1994. ISBN 80-85431-95-5.
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varianta je uvedeno vyprieni Casové lhity.* Jak uvadgji Horakova a Lemberkova, tak:
., Zavazek obchodniho zastupce zanika uplynutim doby, na kterou byla uzaviena smlouva.
Jestlize po uplynuti této doby se strany smlouvou dale ridi, méni se na smlouvu uzavienou
na dobu neurcitou.“® Smlouva miZe byt uzaviena rovnou na dobu neuritou a to
Vv piipad€, Ze ve smlouvé neni predem udana doba, na kterou byla uzaviena, ¢i je piimo
uzaviena na dobu neurcitou. Smlouva, kterd je uzaviena na dobu neurcitou, pak muze byt
vypovézena zastupcem i zastupovanym, tedy kazdou ze stran. Obvyklé byva, ze vypovédni
lhita u takové smlouvy je jeden mésic pro prvni rok, dva mésice pak pro rok druhy, dale
pak 3 mésice pro spolupraci trvajici 3 roky. Ani jedna ze stran nemtize dohodnout kratsi
vypoveédni lhltu, nez jaké jsou v Obcanském zdkoniku uvedeny. Dal$im divodem
pro zanik této smlouvy je smrt jedné osoby z obou stran, jestlize tato situace nastane, tak
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zévazek automaticky zanika.’

Mezi zanikem u nevyhradniho a vyhradniho, ¢i exkluzivniho obchodniho zastoupeni lze
nalézt rozdily. V ptipadé€, ze u vyhradniho zastoupeni byla smlouva sjednana na dobu
uréitou, tak muze kterdkoliv osoba z obou stran vypovédét smlouvu, jestlize odbyt
¢i celkovy objem obchodu nedosahl béhem posledniho kalendainiho roku, tedy 12 mésici,
piedem stanoveny objem obchodu ve smlouvé nebo odbyt, ktery by byl k danému druhu

obchodu odpovidajici.68

% DEDIC, Jan, Zbynék SVARC a et al. Uéebnice prava pro ekonomy. 1.vyd. Praha: PROSPEKTRUM,
1994. ISBN 80-85431-95-5.

% HORAKOVA, Katefina a Pavlina LEMBERKOVA. Vzory smluv a podani I.: Obchodni smlouvy. 1.vyd.
Brno: Computer Press, a.s., 2006. ISBN 80-251-0926-7.

8 HORAKOVA, Katefina a Pavlina LEMBERKOVA. Vzory smluv a podani I.: Obchodni smlouvy. 1.vyd.
Brno: Computer Press, a.s., 2006. ISBN 80-251-0926-7.

% DEDIC, Jan, Zbynék SVARC a et al. Uéebnice prava pro ekonomy. 1.vyd. Praha: PROSPEKTRUM,
1994. ISBN 80-85431-95-5.
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4. Analyza cCinnosti obchodniho zastoupeni

zahrani¢ni firmy v CR

V této kapitole bude popsana spoluprace zvolené Ceské spolecnosti s dvéma némeckymi
spole¢nostmi, 1épe feCeno dvéma némeckymi vyrobnimi zavody. Zvolené vyrobni zdvody
maji diky kvalit¢ svych vyrobkii a konkurenceschopnosti na zahrani¢nim trhu své
zastoupeni témét po celé Evropé. V uvodu této kapitoly je vhodné zminit, Ze se nejedna
0 klasické obchodni zastoupeni, které je popsané v teoretické casti v podkapitole 1.4.1
a vyplyvd zodbornych reSerSi. Zatfazeni této spoleCnosti pifimo do jedné z kategorii
obchodni zastoupeni nebo distributor by bylo lehce zavadéjici, jelikoZ se charakteristické
znaky zminénych dvou obchodnich metod u této spolecnosti v nékterych bodech rozchazi.
To znamena, ze podle nékterych znakl by spole¢nost méla byt zcela jisté distributorem, ale
na druhou stranu jsou zaznamenany urcité body ve smlouvé o spolupraci, které pripominaji
spiSe obchodni zastoupeni. S ohledem na teoretickou ¢ast v kapitole 2, jde tedy o srovnani
prostiednika se zprostfedkovatelem v praxi. Informace vychadzi zejména z exkluzivni
smlouvy, kterd je uzaviena mezi spolecnosti Gerex Liberec a zvolenym vyrobnim zavodem
Egeplast international GmbH. V nasledujicich fadcich bude nejprve piedstavena spole¢nost
jako takova, dale budou uvedeny oba vyrobni zavody a zakladni udaje o nich,
a v neposledni fad¢ bude ptiblizena ¢innost zvolené spolecnosti a popsana spoluprace mezi
vyrobnimi zavody. Ugelem této kapitoly je mimo jiné také poukazat na rozdil teoretického

zafazeni od praxe.

4.1 Spole¢nost Gerex Liberec, s.r.o.

Spolecnost Gerex Liberec je mald soukroma firma, ktera vznikla roku 2003, se sidlem
v Liberci.® Jedna se o spoletnost s ru¢enim omezenym. Charakteristickym znakem u této
formy spole¢nosti je, ze minimalni vklad spole¢nikil tvoii pouze 1 K&.” Hlavni &nnosti,

kterou se Gerex zabyva, je predev§im dovoz a distribuce polyetylenového potrubi

% GEREX Liberec, s.r.o. GEREX Liberec, s.r.o. [online]. Liberec: Gerex Liberec, s.r.o., 2015 [cit. 2016-04-
04]. Dostupné z: http://www.gerex.cz/

0 7ZAGOROVA, Marcela. Obchodni korporace 2014: Zéikon o obchodnich korporacich + rejstiik. 1.vyd.
Ostrava: Sagit, 2014. ISBN 978-80-7488-039-1.
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atvarovek pro rozvod plynu, vody a kanalizace. Jedna se tedy o obchodovani
S primyslovym zbozim. Spolecnost ma na trhu jiz nékolikaletou tradici a specializuje se
predevsim na dodavku potrubi pro bezvykopovou technologii a pokladku do bezpiskového
loze. Na ob¢ tyto metody vlastni spolecnost licence, diky kterym patii k pfednim ceskym
dodavatelim pro pokladani potrubi témito metodami. Podstatnou vyhodou této firmy je
jisté i fakt, ze spolupracuje s némeckymi vyrobnimi zavody, které jsou piimymi dodavateli
a se kterymi ma exkluzivni smlouvu pro ¢esky trh. Obchodni spoluprace mezi Némeckem
a Ceskou spolecnosti neni tak odliSna, co se podminek na trhu tyce. Tim je mySleno, ze tyto
dvé zemé maji podobné sestavené legislativy, jsou v nich obdobné kulturni zvyky a obchod
mé podobna pravidla a zvyklosti.”* Prvnim z némeckych vyrobci je Egeplast international
GmbH a druhym vyrobcem je GWE pumpenboese GmbH. Diky exkluzivnim smlouvam
od zminovanych vyrobct se na Cesky trh nedostane zbozi vyrobené Vv téchto vyrobnich
zavodech bez védomi spolecnosti. Oba tyto vyrobni zavody disponuji mimo jiné velmi
Sirokym a kvalitnim sortimentem zminéného primyslového zbozi. Diky tomu vzniké velka
konkurenéni vyhoda pro spole¢nost Gerex, jelikoZ oproti konkurenénim spole¢nostem
dostane na Cesky trh mnohem vétsi Skalu zbozi nez ostatni spole¢nosti zamétené na prode;j
stejného pramyslového zbozi. Konkrétné u tohoto druhu zbozi znamena Siroka nabidka
sortimentu napiiklad rizné¢ velké dimenze cili Sitky potrubi, tloustky a druhy plastia
potrubi (ochranné vrstvy na potrubi, které se li$i mistem pokladky a druhem rozvodu).
Spolecnost své produkty dodava jednak do velkoobchodi, ale predev§im piimo stavebnim
firmédm na stavby. Samoziejmé je mozny i osobni odkup zbozi ve skladu u spolec¢nosti, ale
ten tvofi jen zanedbatelnou polozku z celkového obratu, a tak mu neni ptfidavan velky

zietel.”?

4.1.1 Popis ¢innosti spole¢nosti
PtedevSim diky dlouholetym zkuSenostem na trhu mé spolecnost jiz stal¢ klienty, kteti
potrubi pravidelné odebiraji. Spole¢nost nabizi primyslové zbozi, a tak se soustfedi

pfedevSim na pifimé dodani na zaklad€ poptani od jinych firem a osobni prodej, ktery je

™ ANDERSEN, Otta a Arnt BUVIK. Firms’ internationalization and alternative approaches to the
international customer/market selection: International Business Review, 11(7): 347-363, 2002. ISSN 0969-
5931. DOI: 10.1016/S0969-5931(01)00064-6. Dostupné také z:
http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0969593101000646

2 GEREX Liberec, s.r.o. GEREX Liberec, s.r.o. [online]. Liberec: Gerex Liberec, s.r.o., 2015 [cit. 2016-04-
04]. Dostupné z: http://www.gerex.cz/
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pro tuto spolecnost prioritni. Spole¢nost se ucastni také riznych tenderd, které napomahaji
k ziskavani kontraktti ¢i uzavirani obchodd. Spole¢nost Gerex naptiklad zvitézila v tenderu
prednostnim dodavatelim v Ceské republice, ktefi smi dodavat potrubi pro vodu. Vyhry
v téchto tendrech byvaji velmi piinosné a to zejména z divodu nartistu odbytu zbozi
a celkového obratu. Na druhou stranu maji tyto tendery velmi ptisnd kritéria, jak jiz
na technické vlastnosti produktl, tak certifikaty a licence, které musi spliiovat presné
pozadavky. Zvolena spole¢nost Gerex dlouhodob¢ spolupracuje se spole¢nostmi, jako jsou

naptiklad VEOLIA, RWE, CEZ, E-on a dalii.”

Jako u kazdé jiné spolecnosti, je i u této dulezita komunikacéni, 1épe feceno propagacni
prodej. Obecné se jedna o pifimou komunikaci s péstovanim obchodniho vztahu mezi
dvéma nebo nékolika osobami s cilem prodat vyrobek nebo sluzbu, v tomto ptipadé tedy
vyrobek. Nejveétsi vyhodou u této formy komunikace je okamzita zpétna vazba a vytvoreni
pevnych vztahli mezi klientem a obchodnikem. Dals$i propagacni slozky, které jsou touto
spolec¢nosti vyuzivany, jsou vystavy a veletrhy, které jsou u prodeje primyslového zbozi
vhodné i z divodu predvedeni vyrobku. Spolecnost se aktivné ucastni veletrhu Vodovody-
kanalizace na Mezinarodni vodohospodaiské vystaveé, ktera se kona kazdé dva roky. Dale
se Ucastnila naptiklad i Narodni plynarenské konference. Jako propagace spolecnosti slouzi
1 webové stranky, uvedeni jména liberecké spolecnosti na internetovych strankach u obou
vyrobnich zdvodii ¢i obii billboard pied sidlem spolecnosti. Obcas lze jméno firmy

zahlédnout i na n&kterych sportovnich akcich, ale to zejména kvili sponzoringu. ™

4.2 Némecké vyrobni zavody — dodavatelé

S némeckymi dodavateli spole¢nost Gerex spolupracuje hned z n¢kolika dtvoda. Ten
prvni a bezesporu nejvyznamnéj$i je vysoka kvalita granulatu, ze kterého je potrubi
vV Némecku vyrdbéno. Granulat tvoii hlavni sloZzku samotného potrubi, a tak je jeho kvalita

naptiklad z pohledu nepoSkozeni potrubi a jeho dlouhovekosti velmi podstatna. To

"% Interni materialy spole¢nosti Gerex Liberec
™ Interni materialy spole¢nosti Gerex Liberec
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znamena, ze potrubi, které je vyrobené z kvalitniho granulatu, vydrzi v zeminé¢ mnohem
déle aneuvoliiuje zadné skodlivé latky. V mnoha jinych konkurenénich zévodech je
zminény granulat nahrazen takzvanym regranulatem, ktery je podstatné méné nakladny, ale
také tomu odpovida jeho kvalita, ktera je s Cistym granuldtem nesrovnatelna. Mezi dalsi
divody pro spolupraci s némeckymi vyrobnimi zavody je jist¢ nutné uvést i moderni
technologie, které¢ jsou v obou zavodech vyuzivany a brany jako standard pro vyrobu. Tyto
inovativni technologie berou v potaz zivotni prostfedi a snazi se o vyvoj a metodu zavedeni
potrubi, které co nejméné naruSi zdsah do oblasti pokladky. To znamend napiiklad u
zminéné bezvykopové pokladky, Ze potrubi je do ze mé zavadéno pod tlakem a nemusi se
tak zbytecné narusovat oblast vykopu. Tato metoda se vSak zatim nejvice uziva v oblastech
silnic ¢i vodnich ploch, kde je potrubi vedeno pod zemi pravé bez naruSeni oblasti kolem.
Jako dalsi kladné stranky, kterymi oba zdvody disponuji, 1ze jist€ uvést nekolikaletou
tradici na trhu a velmi roz$ifenou mezinarodni klientelu, ktera je témét po celé Evropé.
Na zavér je vhodné uvést, Ze oba tyto inovativni zadvody se nezabyvaji pouze produkci

potrubi, ale nabizi daleko §ir$i spektrum sortimentu.”

4.2.1 Vyrobni zavod Egeplast international GmbH

Egeplast je némecky inovativni a nékolik desetileti provéfeny vyrobce polyetylenovych
systémi, se sidlem v Grevenu. Jedna se o rodinnou spole¢nost, ktera byla zalozena jiz roku
1908 a nyni ji fidi jiz ¢tvrtd generace majiteli. Spole¢nost nabizi vice nez 5000 typi zbozi
a pres 80 patentli. Spolecnost ma klientelu rozsifenou do vice nez tficeti zemi a tfadi se
mezi nejefektivnéj$i dodavatele a partnery pro zakazniky, ktefi vyhledavaji prvottidni
kvalitu. To mize potvrdit i fakt, Ze export spolecnosti tvoii az 46 %. Spolec¢nost klade také
mimo jiné velky dliraz na bezpe€nost, a proto potrubi prochdzi béhem vyroby zatézovymi
zkouSkami a ochranné plasté jsou vyrobeny tak, aby zarucily bezproblémovou pokladku
riznymi metodami bezvykopové technologie. V dne$ni dobé je spolecnost Egeplast jednim
Z nejvétSich  vyrobc PE  (polyetylen) potrubi v Evropé. Mimo jiné vyrdbi
i Z polypropylenu a technickych plastovych hmot. Dimenze neboli Sitka potrubi, kterou
jsou schopni v tomto zavodu vyrobit je 3 - 1600 mm. Vyrobni spektrum této spole¢nosti

zahrnuje celkovou podzemni infrastrukturu pro: potrubni systémy pro rozvody plynu, pitné

" Interni materialy spole¢nosti Gerex Liberec
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vody, odpadni vody, telekomunikaci, prumysl ¢i poptipadé specifické pozadavky

zékaznika.’®

4.2.2 Vyrobni zavod GWE pumpenboese GmbH

GWE neboli némecka vodovodni a energetickd spole¢nost, ma sidlo v némeckém meésté
Peine. Tato spolecnost se specializuje predev§im na vyrobu vodovodniho potrubi
a povrchového pienosu dat. Spole¢nost byla zalozena jiz roku 1920, takze je ziejmé, Ze
kvalitni a osvédCena vyrobni technologie spole¢nosti vynesla zaslouzenou dlouholetou
tradici na trhu. Po celém Némecku ma spole¢nost celkem 4 sidla, ale jak jiz bylo uvedeno
sidlem mésto Luckau, kde jsou vyrobni zavody pro PVC potrubi a odtud pokracuje
i nasledna distribuce potrubi do Ceska. Spole¢nost GWE ma jesté dalii centralni sidla
po Evropé a mezi nejhlavnéjsi mizeme fadit napiiklad to v Polsku, Spanélsku ¢i Francii.
S dalsimi sidly po Evropé je také samoziejmé spojena Siroka zakaznicka klientela po celé

Evropé stejng, jako u spole¢nosti Egeplast.”’

4.3 Popis obchodniho zastoupeni v praxi

V této podkapitole bude analyzovana c¢innost spole¢nosti z pohledu jejiho zatazeni
pod pojmy obchodni zastupce a distributor. Spole¢nost bude dale analyzovana i z pohledu
licenéniho obchodu, avsak pouze v uréitych bodech. Analyza bude provedena zejména na
zéklad¢ udaji, které vyplyvaji z uzaviené smlouvy mezi zvolenym némeckym vyrobnim
zavodem Egeplast a spolecnosti Gerex. Déle pak bude porovnani provedeno na zikladé
informaci, které jsou podlozené z praxe a dostupné, diky kvalifikovanym rozhovorim
S jednateli spolecnosti. Tyto tdaje vyplyvajici z praxe budou konfrontovany s tdaji, které
vyplyvaji jednak z teoretické &asti a dale z odbornych resersi. Ugelem této podkapitoly je

poukazat na slozitost a provazanost obchodnich operaci v praxi.

"® Egeplast [online]. Greven, Germany: egeplast international GmbH, 2012 [cit. 2016-04-04]. Dostupné z:
http://www.egeplast.de/

" GWE: GERMAN WATER and ENERGY GROUP [online]. Peine, Germany: BAUER, 2016 [cit. 2016-04-
04]. Dostupné z: http://www.gwe-gruppe.de/de/products/
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4.3.1 Udaje plynouci ze smlouvy Gerex - Egeplast

Spole¢nost ma s némeckym zavodem uzavienou smlouvu v némcing. Tato smlouva je
uzaviena ve formé pisemné a jako ména obchodu je uvedené euro. Smlouva se tidi
némeckou legislativou, jelikoz se jedna o zemi, kterd je velmi vyspéla a ma vysoky stupeni

integrace na mezinarodnim trhu.

Némecko ma stanované dokonalé zakony, ptfedpisy 1normy a velmi dba na jejich
dodrzovani. Mimo jiné je typické pro tuto zemi smysl pro presnost a detail at uz
Vv zminénych normach ¢i pii sestavovani smluv, kde jsou jednotlivé véci detailné
zpracovany. 8 Jak Jiz bylo uvedeno vyse, tak smlouvy jsou uzavieny v némeckém jazyce,
stejné jako ta, ktera bude piiblizena v této kapitole. Jak z nazvu podkapitoly vyplyva, bude
se jednat o piiblizeni smlouvy mezi némeckym zavodem Egeplast a spoleCnosti Gerex.
Uzaviena némecka smlouva mezi témito spole€nostmi se fidi VSeobecnymi obchodnimi
podminky Egeplastu. Tuto skute¢nost lze oduvodnit tim, Ze obchodni zastoupeni je
na mezinarodnim trhu velmi oblibenou formou vstupu, avSak pravé€ pro obchodni
zastoupeni neexistuje jednotnd smlouva pro mezinarodni trh. Zfejmé z tohoto diavodu si
samotny zavod, ktery piisobi, jako vyrobce témét po celé Evropé sestavil vlastni obchodni

podminky, kterymi se smlouvy fidi.”®

Spole¢nost Gerex byla vyrobnim zavodem Egeplast vybrana, jako vhodny partner
pro Cesky trh. Vyrobni zavod se pro Gerex rozhodl pfedevsim na zakladé kritérii vybéru
obchodniho zastupce, ktera byla zminéna v teoretické ¢asti prace v podkapitole 3.1.
Zejména pak prvni dve kritéria, tedy dobré jméno, jiz dlouhodobé ptisobeni Gerexu na trhu
a vyborné znalosti primyslového zboZi, byla pro zavod pii vybéru podstatna. Ze smlouvy
vyplyva, ze Egeplast pro své ucely obchodu vyzaduje inovativniho a vykonného partnera

pro Cesky trh, a to se mu na zdkladé dlouholeté spoluprace jiz splnilo. 80

Se zavodem Egeplast je uzaviena smlouva o vyhradnim nebo také exkluzivnim obchodnim

partnerstvi, lze fict 1 zastoupeni, jelikoZ sama spole¢nost tento termin u uzaviené smlouvy

"8 SVETLIK, Jaroslav. Marketing pro evropsky trh. 1.vyd. Praha: Grada Publishing, a.s., 2003. ISBN 80-247-
0422-6.
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vyuzivd. Gerex se prezentuje i na svych webovych strankdch jako vyhradni zastupce
zdvodu Egeplast pro uzemi Ceska republika. Z tohoto druhu smlouvy vyplyva, jak jiz bylo
vyse v teoretické Gasti v podkapitole 1.4.1 uvedeno, Ze némecky zavod na tzemi Ceské
republiky nesmi vyuzivat jiného zastupce nez praveé spole¢nost Gerex. Dale zastupce nesmi
svou Cinnost na daném uzemi vyvijet pro jiného zastupovaného. Vzhledem k tomu, ze
Gerex od zavodu Egeplast veskeré zbozi vyhradné odkoupi a dale pak prodava na uzemi
Ceské republiky, jedna se o smlouvu o vyhradni distribuci, nikoli vyhradnim zastoupent,
jak se spole¢nost sama prezentuje. Pro vyrobni zdvod Egeplast to je vhodny zpiisob, jak
obejit urCita rizika, kterd z mezinarodniho obchodu vyplyvaji. Naptiklad se zbavi rizika
piepravniho 1 kurzového, kterd jsou vice uvedena v podkapitole 1.2, jelikoZ si dopravu

zajistuje spolecnost Gerex sama a Egeplast prodava své zbozi v eurech.®

Jako dalsi bod smlouvy je uvedeno, Zze spole¢nost Gerex smi pouze ve vyjimecnych
ptipadech, a po predeslé pisemné domluvé vyuZzit potrubi od druhého zavodu GWE
pumpenboese. Tato vyjimeéna situace muze nastat naptiklad tehdy, kdyz zavod piedem vi,
ze nestihne ve stanoveny termin vyrabét své zbozi, at’ uz z divodu technickych ¢i jinak
zpusobenych komplikaci. U této c¢asti smlouvy se =zafazeni Gerexu opét piiklani
k vyhradnimu prostiednikovi, tedy distributorovi, ktery nakupuje a dale zbozi prodava
pod svym jménem. Jelikoz v pfipadé zastupce by zboZzi Gerex vibec nevlastnil
a neodkupoval, pouze by zprostiedkovaval ¢i uzaviral smlouvy pro Egeplast na uzemi

Ceské republiky.*

Spolecnost Gerex plsobi a vykondva veskerou svou ¢innost pravé pod svym jménem,
na svij ucet a riziko. To znamena, ze na veskerych dokumentech, smlouvach, vystavach ¢i
veletrzich figuruje pod svym jménem. Jména vyrobnich zdvodl a tedy i vyrobkil, jsou
na fakturach, propagacnich materialech ¢i vystavach uvedeny také. Klasicky obchodni
zastupce, at’ uz vyhradni ¢i ne, pisobi pokazdé pod zastitou, tedy jménem, svého
zastupovaného. U tohoto bodu se spole¢nost tadi k distributorovi, ktery také vystupuje pod

svym jménem.83
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Smlouva mezi Egeplastem a Gerexem je vzdy uzaviena na del$i asovy usek, ktery se
pohybuje zhruba v rozmezi 5 az 6 let. Tato smlouva byva po vyprseni znovu obnovena

row~r

pti dodrzeni veskerych nalezitosti této smlouvy. Jak z teoretické ¢asti vyplyva, tak prave

u obchodniho zastupce velmi Gasto vznika dlouhodoba usp&$na spolupréace.

Podstatné u smlouvy s del§im ¢asovym trvanim je, aby byly dodrzeny vSechny naleZitosti,
které smlouva obsahuje. Ziejmé nejdilezitéjsi nalezitost je dodrzeni ro¢niho odbytu
potrubi, ktery je Egeplastem presné stanoven. Pfi nedosazeni této ¢astky smi vyrobni zavod
odstoupit a vypovédét smlouvou jesté pied jejim Casovym vyprSenim. Na druhou stranu,
kdyZz spolecnost Gerex piekro¢i stanoveny ro¢ni odbyt potrubi, tak zavody poskytuji
finan¢ni bonus. Finan¢ni bonus znamena vraceni penézni ¢astky ve vysi 1% z celkového
obratu za dany rok, ktery spolecnost mezi zadvodem piiodkoupeni potrubi utvofila.
Vzhledem k tomuto udaji 1ze uvést oba srovnavané pojmy, tedy vyhradniho zastupce
i distributora. Distributora, jelikoZ je jasné¢ zminéno, Zze Gerex od zavodu Egeplast potrubi

odkupuje.®®

Vzhledem Kk vySe zminénému vypovézeni smlouvy, se nabizi dal$i varianty ukonceni
platnosti smlouvy. Tyto dalsi varianty byly jiZ zminény u zaniku smlouvy o obchodnim
zastoupeni v podkapitole 3.2.3. Jednou z variant je ta, kdy jedna ze stran porusi dohodu
0 mléenlivosti vuci tfetim osobam ¢i stranam. Tato varianta se vztahuje spiSe k liberecké
spolecnosti, z divodu neprozrazeni know-how, tak technickych i komer¢nich zalezitostech.
Micenlivost plati i na dale po pfipadném ukonceni spoluprace. To se hodi spise
k obchodnimu zastupci, jelikoz z teorie vyplyva, Ze pravé on i po ukoncené spolupraci

nesmi dale §ifit know-how zastupovaného.

Dalsi nalezitosti této smlouvy je cenové ohodnoceni. V teorii bylo jiz uvedeno, ze
obchodnimu zéstupci je vyplacena provize a na druhou stranu distributor si sam stanovuje
cenovou marzi. Gerex si zbozi od zavodu Egeplast koupi a dale prodavé praveé za vlastné
stanovenou marzi, Kterou uzna sam za vhodné. Je tedy patrné, Ze v pripadé Gerexu se
nejedna o zadnou provizi od némeckych dodavateli. Vzhledem K této skute¢nosti lze

spole¢nost znovu pfifadit k pojmu vyhradni distributor ¢i prostfednik. Spolec¢nosti jsou
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béhem roku poskytnuty ceniky produktti s doporu¢enymi cenami pro dané uzemi. Tyto
ceniky jsou béhem roku rozdilné vzhledem k velmi proménlivé cené granulatu na trhu.
Marze spolecnosti se Casto odviji od velikosti a druhu stavby, na které je potrubi dodano
nebo od klientd, ktefi ho odebiraji. Do marze se mimo jiné zapocitavaji zmény kurzi
z koruny na euro, dale inaklady na dopravu z Némecka a samoziejmé i Cisty zisk

pro spolecnost. %

Dalsim bod smlouvy se zabyva marketingem a nalezitosti s nim spojenych. Spole¢nost
Gerex se jako mnohé jiné ucastni vystav, veletrhtl, firemnich vecirkli, predvadécich akci
a mnohych jinych udalosti, Které souvisi s propagaci a marketingem spole¢nosti. VéEtsinu
propagac¢niho materialu jako prospekty, vykresy ¢i vzorky potrubi poskytuje vyrobni zdvod
Egeplast spole¢nosti Gerex. Tato skute¢nost patii k prvni, diky které lze spole¢nost zcela
jisté piitadit K pojmu obchodni zastupce. Jelikoz se jedna o spolupraci mezi ¢eskou
a némeckou spole¢nosti velmi casto je nutné nckteré propagacni materidly prelozit.
Pteklady jsou potfebné nejvice u brozur, katalogi, cenikl ¢i prezentaci. Co se piekladu
tyCe, tak veSkery material ptelozeny do CeStiny si hradi spole¢nost Gerex sama, na druhou
stranu materidl pielozeny do némciny, je hrazen vyrobnim zavodem. V pojeti klasického
obchodniho zastupce by mély byt i1 naklady spojené s pifekladem hrazeny vyrobnim
zavodem. Na druhou stranu vyrobci pfispivaji spole¢nosti na meetingy s klienty ¢i na event
udalosti, jako jsou napiiklad sportovni dny a riizné firemni vecirky. Téchto event udalosti
a meetingli se UcCastni predevSim vysoce postaveni zastupci riznych odbératelskych
spole¢nosti a vodaren pro Cesky trh, avSak jen zifidka 1 zastupci z némeckych zavodu.
Vyrobni zavod Egeplast jednak podporuje spolecnost Gerex z marketingového hlediska
formou propaga¢niho materidlu, ale 1 finan¢né. Finanni podpora je od zavodu
poskytovdna na vySe zminéné vystavy, veletrhy, meetingy ¢i akce s kone¢nymi
spotiebiteli, tedy klienty pro cesky trh. Jedna se tedy o velmi Uzkou spolupraci mezi
Egeplastem a spole¢nosti Gerex. Vzhledem k vy$e zminénym skute¢nostem je pro tuto ¢ast
smlouvy vice charakteristicky pojem obchodni zastupce. Tato skute¢nost se dd podpofit i
tim, Ze distributor zboZi pouze od dodavatele odkoupi a toho jiz dale nezajima, jakym

zpuisobem ho prodé, jak si shani dal3i odbératele &i propagaci k prodeji zbozi.*”
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Dale je ve smlouvé uvedeno, ze Gerex ma jako povinnost navstivit vyrobni zadvod Egeplast
sur¢itym poctem potencidlnich ¢i vyznamnych zdkaznik. Egeplast pak hradi naklady
spojené s témito vydaji, jako je napiiklad ubytovani ¢i strava klientu. S odkazem
na teoretickou c¢ast Vpodkapitole prostfednik 2.1 se uvadi, Ze nejvétsi nevyhodou
ptivyuziti sluzeb distributora je ztrata kontaktu se zdkaznikem a naslednou distribuci
zbozi, proto se tyto praktiky podobaji spiSe podpoie obchodniho zastupce. Mimo jiné
spole¢nost obdrzi i plnou marketingovou podporu od Egeplastu, tato podpora obsahuje
know-how, technické know-how, a dale jiz zminéné vzorky potrubi, vystavni stanky a tak
dale. Vyrobni zavod pftispiva spoleCnosti i na potiebné certifikaty a licence, které jsou
nutné k obchodovani ve smluvené oblasti. U téchto materiali zdvod proplaci spolecnosti

polovinu nékladii vynaloZenych k tthradé t&chto listin.®

Teoretickd Cast se zabyva v podkapitole 1.5.1 také pojmem licence ¢i licencni obchody.
Jedna se o dal§i moZnost formy vstupu na zahranicni trh, nez ktera byla dosud v této praci
feSena, jelikoZ pojmy prostfednik i zprosttedkovatel spadaji do jiné formy vstupu na trh.
Licencni obchody se velmi Casto vyskytuji praveé v primyslovém odvétvi a do né€j Gerex
i zavod Egeplast bezesporu patti. Z teorie vyplyva, ze béhem licenénich obchodt dochazi
k prodeji naptiklad pramyslovych vzorut, tedy charakteristické vnéjsi Gpravy potrubi, jeji
technické vzory, ochranné patenty, ale i k prodeji brandli — jména spoleCnosti a jejiho
zbozi. Gerex tyto licence neodkupuje, jelikoZ zbozi je vyrabéno piimo vyrobcem Egeplast,
ktery si své technologie spojené s vyrobou chrani. Jako licenc¢ni obchod by se dalo chépat,
ze spolecné s potrubim odkupuje Gerex pravé brandy, jelikoz potrubi i dale prodava
pojmenované zavodem Egeplast nikoli pod nazvem Gerex. Potrubi ma také
charakteristicky upraveny vné¢jsi vzhled, ktery spociva v riizném poctu pruhli na plasti
potrubi, které jsou rtizné¢ barevné a Siroké. Potrubi také splnuje ptisné technické
pozadavky. Spolecnost Gerex jako jedina muze pravé toto potrubi prodavat na Uzemi
Ceské republiky, Ize tedy fict, Ze spoleéné s koupi potrubi od zavodu Egeplast, si zarovei
odkupuje i licenci, kterou potrubi jako svou ochrannou znamkou disponuje. Gerex dale
miliZze jako jedind spolecnost prodavat potrubi pro specidlni technologii pokladky, tedy
pokladku pro bezvykopovou metodu. Tato metoda pokladky byla vynalezena pravé

v zavodu Egeplast a vyuZivd se pro ni specialni druh potrubi. Na tuto metodu je vSak
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licence zdvodem Egeplast Gerexu udélovana, nedochazi k zddnému odkupu. Egeplast
poskytne Gerexu veskeré know-how a znalosti k této licenci a metod¢, v tomto ohledu se

jedna opé&t spise o podporu obchodniho zastupce.®

Dalsi bod smlouvy se tykd vlastnictvi vyrobkli béhem jeho thrady. Ze smlouvy jasné
plyne, Ze produkty zlstavaji v plném vlastnictvi a majetkem Egeplastu az do jejich uplného
zaplaceni. To popird statut zprostiedkovatele, jelikoz ten obchody zprostfedkovava ¢i
uzavira, ale neziskava vlastnictvi ke zbozi, to ma jeho zastoupeny. V tomto piipadé je
mozny distributor, ktery ziska zbozi az poté, co za né€j uhradi veSkerou castku, ale tento

bod je charakteristicky 1 pro komosionare.*

Ze smlouvy o obchodnim zastoupeni vyplyva, Ze zastupce je povinen informovat svého
zastupovaného o vSech udélostech, které s uzavienim obchodu jeho jménem souvisi a je
nucen nezneuzivat udaje, které z tohoto zavazku ziskal pro svou osobu a nesmi je Sifit
ttetim stranam. To se v tomto vztahu, ale ocekava 1 ze strany zastoupeného, ktery by mél
zéastupce informovat napiiklad o sniZzeni rozsahu cinnosti ¢i jinych nahlych udalostech.
Jako piiklad sniZeni rozsahu Cinnosti lze uvést problémy s mnozstvim ¢i vyrobou zbozi
nebo i jeho samotné dodani. Zminény zpisob komunikace u obchodniho zastoupeni
probihda 1 mezi némeckymi zavody a spolecnosti Gerex, coz potvrzuje i nasledujici

konkrétni pfipad.91

V roce 2015 byl velky problém s dostupnosti granulatu, ktery tvofi hlavni vyrobni slozku
potrubi. Zavod Egeplast spole¢nost Gerex pfedem o daném problému informoval, jelikoz
se musela rapidné zpomalit vyroba a potrubi se nevyrabélo v obvyklém mnozstvi. Gerex
diku tomu tedy mohl dopiedu upozornit své klienty na snizeni vyroby a S tim se pojici
navysSeni cen zboZi. Vyrobni zdvod timto zpisobem se spole¢nosti Gerex komunikuje stale
béhem platnosti smlouvy. Na druhou stranu 1 sama libereckd spole¢nost poskytuje zavodu
Egeplast veskeré potfebné informace o Ceském trhu ¢i nahlych zménach spojenych
s dodanim potrubi. Vyména informaci mezi témito partnery se velmi Casto tyka i riznych

tendri a moZnostech pro rozSifeni trhu, zménédch cenikd, problémd s dopravou ¢i
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zpomaleni vyroby a to s dostatecnym ¢asovym piedstihem, aby nové vzniklé situace nijak
zaporné neovlivnily spolupraci zavodu Se spolecnosti Gerex. Velmi casto dochazi také
k osobnimu kontaktu mezi zastupci vyrobnich zavodi a liberecké firmy, kde jsou
projednavany rizné varianty a podnéty pro dalsi obchodni ptileZitosti, nové technologie a
postupy. S odkazem na to, ze zavod Egeplast patii k jednomu z nejmodernéjsich vyrobnich
zavodu v Evropé, piedchazi se tak moznym rizikim, uvedenym v podkapitole 1.2.1, tedy

trznim, ktera jsou spojend i s technologiemi &i inovativnosti zbozi.”

Pii vySe zminénych novych technologii je vhodné zminit 1 spolupraci mezi vyrobnim
zavodem a spolecnosti pfi hledani vhodné stavebni spole€nosti na ¢eském trhu. JelikoZz se
jedna o velmi inovativni zavod, tak pro zavedeni potrubi jsou vyuzivany specidlni
technické postupy a procesy, které 1ze provést pouze na zakladé licence. Tato skutecnost se
opét tyka spise licen¢niho obchodu. Licenci smi udélit vyhradné Egeplast zvolené stavebni
¢1 jiné spole¢nosti specializujici se na tuto ¢innost za jistou financni Castku. Pravé této
spolecnosti, pak bude dale pouze Gerex doddvat potrubi. Tato spoluprace je vyhodna pro
ob¢ strany, jelikoz vyrobni zavod i spole¢nost Gerex si tak zajisti jisty odbyt zbozi. Toto
obchodovani tedy stoji na principu toho, ze Egeplast s Gerexem vyberou vhodnou stavebni
spolec¢nost na ¢eském uzemi, ktera od Egeplastu ziska licenci na specidlni metodu zavadéni
potrubi a zaroven tato stavebni spole¢nost musi pro tuto metodu vyuzivat potrubi dodané

vyhradné spole¢nosti Gerex, kterd jej odkoupi od némeckého zavodu.*®

4.4 Zhodnoceni analyzy

V této kapitole bude zhodnocena predesla prakticka c¢éast tykajici se problematiky
provazanosti obchodnich metod a v urcité ¢asti i dvou forem v praxi. Pro vétsi piehlednost
budou zasadni body, které vyplyvaji ze smlouvy mezi vyrobnim zavodem Egeplast
a spolecnosti Gerex, zafazeny do tabulky. V levé ¢asti Tab. 2 jsou uvedeny nalezitosti,
které obsahuje uzaviena smlouva nebo z ni vyplyvaji. Naopak v pravé ¢asti jsou ptidélena

pravdépodobna zatazeni s odkazem na pfedchazejici teoretickou ¢ast a odborné reserse.
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Tab. 2 — Zarazeni spolecnosti Gerex Liberec do odpovidajici formy obchodu

Nalezitosti vyplyvajici ze smlouvy spole¢nosti Gerex Liberec

Typické pro
statut

Pisemna smlouva podle Vseobecnych obchodnich podminek Egeplastu

Obchodni zastupce

Vyrobce si sam podle kritérii vybral spole¢nost Gerex

Obchodni zastupce

Uzaviena smlouva o exkluzivité

Distributor

Gerex vystupuje pod svym jménem, na sviij Gcet a rizika

Distributor

Smlouva je uzavicena na delsi ¢asovy usek

Obchodni zastupce

Distributor
Obchodni zastupce
Je stanoven ro¢ni objem zbozi — pii jeho nedodrzeni odstup od smlouvy Distributor
Cenova marze Distributor
Gerex plati naklady na pieklad propaga¢niho materialu Distributor

Egeplast financuje vystavy, veletrhy, meetingy s cilovymi klienty

Obchodni zastupce

Gerex ma povinnost navstivit vyrobni zavod s vyznamnymi klienty

Obchodni zastupce

Distributor

Zbozi je az do zaplaceni majetkem Egeplast ..
z1)e az do zap L geplastu Komisionar

Zavod se spolecnosti se informuji o v§ech podstatnych udalostech Obchodni zastupce

Odkup potrubi s brandem Egeplast, specialni metody pokladky potrubi Licen¢ni obchod

Zdroj: Vlastni zpracovani podle teoretické ¢asti vychazejici z odbornych resersi

Jak je zpredeslé kapitoly a i uvedené tabulky ziejmé, tak spoleénost Gerex ma
charakteristické znaky distributora (prostfednika) stim, Zze nékteré ¢innosti jsou
charakteristické i pro pojem obchodni zastupce. Podstatné znaky jako to, Ze spolecnost
vystupuje pod svym jménem a jedna na sviij ucet ¢i stanoveni vlastni marze jsou
charakteristické pravé pro distributora. Vzhledem k uzaviené smlouvé o exkluzivité je tedy
nutné dodat vyhradniho distributora. Déle z tabulky vyplyva, Ze je zbozi az do celkového
uhrazeni majetkem pravé Egeplastu. Tento bod se tyka také distribuce. Obchodni zastupce
Vv klasickém pojeti totiz nikdy vlastnikem zbozi nebude, jelikoz pouze zprostfedkovava

uzavieni obchodu, ¢i ho sdm uzavird pod jménem zastupovaného.

Vzhledem k tomu, ze spole¢nost Gerex svou ¢innosti vici vyrobnimu zavodu Egeplast
osvédcila, tak snim uzavira smlouvu o exkluzivité na del$i Casovy usek a po jejim
vyprSeni ji znovu spole¢né obnovuji. Smlouva o exkluzivité lépe feceno smlouva

0 vyhradnim prodeji se mezi Egeplastem a Gerexem uzavira zhruba na 5 aZ 6 let. Hlavnim
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kritériem pro dodrzeni této smlouvy je stanoveny ro¢ni odbyt zbozi, ktery se kazdy rok
05% navysi. Pfi jeho nedodrzeni by vyrobni zdvod automaticky smél odstoupit
od smlouvy. Tento znak je také charakteristicky pro vyhradniho distributora. Vyhradni
zastupce muze mit ve smlouvé také stanovy ro¢ni odbyt zbozi, ale zéastupce pouze

zprosttedkuje ¢i uzavie obchody v tomto objemu, nikoli stanovy objem zbozi odkoupi.

Sama spole¢nost se v§ak na svych webovych strankach i nékterém propagacnim materialu
prezentuje jako vyhradni zastupce vyrobniho zavodu Egeplast international GmbH
pro tizemi Ceska republika. Toto ozna¢eni spoluprace mezi Egeplastem a Gerexem mohlo
vyplynout z ur¢itych znaku, které se piiklani k metodé obchodniho zastupce. Typické
pro obchodniho zastupce je, Ze si ho spole¢nost sama vybira. Stejné tak i zavod Egeplast Si
vybral sam libereckou spole¢nost na zaklad¢é jejiho dobrého jména, postaveni na trhu

a uzavirani obchodu se zajimavymi klienty.

Dalsi znaky obchodniho zastoupeni lze pak nalézt i u marketingu a propagacnich materiala
spole¢nosti Gerex. Propagacni material jako vzorky potrubi, brozury, letdky ¢i katalogy
jsou zavodem poskytovany. Dale zavod plati vétSinu nakladi, které vznikaji na vystavach,
veletrzich ¢i riznych jednani. Ze smlouvy také jasné vyplyva, ze zavod pozaduje, aby
Gerex navstivil kazdy rok s vybranymi klienty vyrobni zdvod. Naklady s timto spojené
uhrazuje také vyrobni zavod, tedy napiiklad ubytovani klientti. Tyto informace lze chapat

jako podporu ¢innosti obchodniho zastupce.

Jelikoz se jedna o spolupraci s némeckym zavodem, tak je Casto nutné si néjaky
propagacni material nechat prelozit. Pieklad katalogii, prezentaci a i licenci z némciny
do Cestiny si plati spole¢nost Gerex sama. Vzhledem k tomu, ze si Gerex musi jisté
naklady spojené s propagaci vynalozit sam, tak se zde daji nalézt opét znaky distributora.
Jistymi naklady je mysSlen pravé pieklad propagacniho materialu. Na druhou stranu u
distribuce by zavod Egeplast prodal své potrubi a dale by ho nemuselo zajimat, jak by
Gerex vynalozil se zbozim a jakou formou ho dostal k cilovym klientim ¢i dal§im

odbératelum.
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V tabulce je uveden i pojem licen¢ni obchod. Ten svou formou vstupu patii k nendroénym
na kapitadlové investice a jeho znaky u analyzované spoleCnosti Gerex lze najit
u specialnich technologii, metod a prodeje brandi. Gerex sice obchoduje pod svym
jménem, ale jméno zbozi zistdva nezménené, tedy potrubi stale nese nazev Egeplast. Dale
je Gerexu udé€lena specialni licence pro metodu pokladky potrubi do zemé. Okrajové
zminény licenéni obchod vSak nic neméni na tom, ze spoleCnost vyviji svou ¢innost

na zaklad¢ vyhradni distribuce s prvky obchodniho zastoupeni.

Z pohledu vyrobniho zavodu i spole¢nosti Gerex samé je tato spoluprace velmi vyhodna.
Vyrobni zavod nemusi vynalozit nadklady spojené s prizkumem ceského trhu a konkurenci
na ném. Dale si usetii naklady spojené s dopravou a vzhledem k uzaviené smlouvé ma
zajiStény urcity objem odbytu zboZzi. Na druhou stranu libereckd spolecnost, diky této
spolupraci dostane na trh jedno z nejkvalitnéjSich zbozi, které svou kvalitou a vSem
splnénym technickym pozadavkim zarucuje vyhry v tendrech. Dale si sama spole¢nost
Gerex milZe uzplisobovat cenu zboZi, za kterou ho prodava. Vzhledem k uzaviené smlouvé
o exkluzivnim prodeji mezi Egeplastem a Gerexem se na Cesky trh nedostane zbozi, které
by mohlo svou kvalitou liberecké spolecnosti konkurovat. Ztoho plyne pro Gerex
spoluprace, s tak zajimavymi klienty jako jsou Veolia, RWE, CEZ, Prazské vodovody
a kanalizace a dal$i. VSichni tito klienty vyzaduji kvalitni zbozi, které spliuje veskeré

licence, technické parametry a je stale inovativni.

Po zvazeni vSech dostupnych informaci lze tedy fici, ze spole¢nost Gerex ma uzavienou
smlouvu o vyhradnim prodeji (distribuci) s némeckym zavodem Egeplast, avsak u vyvijeni
¢innosti spolecnosti Gerex lze pozorovat i znaky obchodniho zastoupeni, zejména co se
oblasti marketingu a propagace tyce. Okrajové se spole€nosti tykaji i licenéni obchody,
které vSak nic neméni na tom, Ze Gerex spada svou ¢innosti do obchodni metody vyhradni
distribuce. Prace zabyvajici se touto problematikou velmi dobie poslouzila k tomu, aby
poukazala na to, jak je praktické vyuziti obchodnich metod, at’ uz na zahrani¢nim ¢i
tuzemském trhu propojené a slozité. V praxi vznikaji velmi provazané a slozité formy
obchodnich operaci, tak aby kazdé spolecnosti vyhovovala, a s jeji pomoci byla spole¢nost

schopna pusobit na daném trhu a dosahovat, co mozna nejvyssiho zisku.
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Zaver

Tato bakalarska prace se zabyvala problematikou pojmu obchodni zastoupeni. V teoretické
casti prace byl nejdfive tento pojem rozebran a popsan, byly uvedeny charakteristické
znaky obchodniho zastoupeni i jeho rozdéleni na vyhradni a nevyhradni zastoupeni. Dale
byl v teoretické ¢asti uveden a ptiblizen pojem distributor a i ostatni obchodni metody,
které spadaji do formy vstupu na trh pod klasické vyvozni a dovozni operace. V dalSich
kapitolach prace byl pak pojem obchodni zastoupeni vice specifikovan a byly k nému
uvedeny podrobné;jsi informace. Pro analytickou ¢ast této prace byla zvolena spole¢nost
Gerex Liberec, kterd svou ¢innosti a pisobenim na trhu spada do urcité formy obchodniho
zastoupeni. Pravé u této spole¢nosti byla ndsledné provedena analyza jeji Cinnosti, ktera

poukézala na provazanost obchodnich metod, co se na zahrani¢nim trhu tyce.

V prvni kapitole prace byly za pomoci odbornych reSerSi popsany a piibliZzeny klasické
mezinarodni obchodni operace v obecné roviné. Dale byl popsan vstup podniku
na zahrani¢ni trh a uvedena rizika, kterd pii ¢innosti na mezindrodnim trhu hrozi.
Nasledujici podkapitola se zabyvala faktory, které do jist¢ miry ovliviuji, jakou formu si
spole¢nost pro vstup na zahrani¢ni trh zvoli a pomoci ni na néj i vstoupi. Dale byly
popsany klasické vyvozni a dovozni operace, které byly zvoleny vzhledem k popisu
metody obchodniho zastoupeni. Klasické vyvozni a dovozni operace byly popsany
za pomoci odbornych reSersi a publikaci a byly uvedeny jejich hlavni ¢innosti. Tato
teoreticka ¢ast prace predevSim smétfovala k piiblizeni pojmu obchodni zastoupeni, jeho
¢innosti a rozdéleni na vyhradni a nevyhradni zastoupeni. Dale byla vétsi ¢ast vénovana
i pojmu distributor, a to pfedev§im z diivodu porovnani s pojmem obchodni zastoupeni,
kter¢ bylo provedeno v dalsi kapitole, tedy kapitole 2 — porovnani cinnosti
zprosttedkovatele a prostiednika. Po objasnéni pojmu distributor jesté nasledovalo v prvni
kapitole uvedeni dal§ich moZnosti vstupu na zahrani¢ni trh, které vSak svou formou
nespadaji do klasickych vyvoznich a dovoznich operaci. V téchto moZnostech byl uveden
pojem licencni obchody, také jen licence, které spadaji svou formou vstupu do kapitdlové

nendro¢nych. Tento pojem byl uveden z diivodu néasledného uziti v analytické ¢asti.
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Druha kapitola prace se zabyvala jiz vyse zminénym porovnanim obchodniho zastoupeni
s distribuci, 1ze také uvést pojmy porovnani zprostfedkovatele s prostfednikem. Tato
kapitola stale vychazela predevsim z odbornych resersi a zdroji, na jejichz zakladé pak
byly oba pojmy za pomoci tabulky porovnany. Tteti kapitola prace se jiz cela zabyvala
pouze obchodnim zastoupenim. Obchodni zastoupeni v ni bylo podrobnéji specifikovano,
byla zde uvedena kritéria, podle kterych si zastupované podniky na trhu hledaji své
zastupce. U téchto kritérii bylo uvedeno, jaké znalostmi a védomostmi by dobry zéstupce
mél mit. Dal$i naplni této kapitoly bylo popsat pribéh uzavieni smlouvy mezi zastupcem
a zastupovanym, byly uvedeny rozdily, které¢ vyplyvaji ze smlouvy uzaviené o vyhradnim
a nevyhradnim zastoupenim. Mimo jiné bylo uvedeno, jak dochézi i k vypovéedi u tohoto
druhu smlouvy. Nésledujici ¢tvrta kapitoly byla jiz celd zaméfena na analytickou Cast.
V této Casti byla nejdiive predstavena zvolend spoleCnost Gerex Liberec. Pravé u této
spole¢nosti byla provedena analyza jeji Cinnosti a spoluprace se dvéma zahrani¢nimi
vyrobnimi zavody. Pro popis ¢innosti Gerexu a popis smlouvy mezi zdvodem byl zvolen
zavod Egeplast international. Cinnost spole¢nosti byla popsana vzhledem k dostupnym
informacim vyplyvajicim z kvalifikovanych rozhovorti, smluv, propagacniho materialu

a dalsich zdrojt.

Cilem této prace bylo nejdiive charakterizovat kliCové pojmy obchodni zastoupeni
a distributor pomoci odbornych reSersi a na zakladé skutecnosti, které vychazeji z téchto
reSersi tyto pojmy porovnat se skutecnostmi, které plynou z analytické ¢asti zvoleného
podniku. Spole¢nost Gerex se prezentuje jako vyhradni zéastupce obou némeckych
dodavatelti pro tzemi Ceska republika na svych webovych strankach i jiném propagaénim
materialu. Toto zafazeni je, ale chybné. Spole¢nost Gerex byla vybrana pro tuto praci
prave na zékladé€ skutecnosti, Ze se prezentuje a vystupuje pod pojmem vyhradni obchodni
zastupce, avsak jak bylo béhem prace zjisténo, tak se jedna o spolecnost, kterd piisobi na
bazi vyhradni distribuce s prvky obchodniho zastoupeni v jistych oblastech cinnosti,
pfedev§im co se marketingu spolecnosti tyce. Cil této prace byl tedy splnén, oba dva
klicové pojmy byly za pomoci odbornych resersi charakterizovany a porovnany. Nasledné
pak byly oba pojmy zasazeny do redlné¢ho prostiedi, kde byly porovndny na zakladé
teoretickych a praktickych skutec¢nosti. Déle se potvrdila provazanost obchodnich metod

V praxi na zahrani¢nim trhu. Vysledkem analytické prace tedy je, Ze spole¢nost Gerex
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Liberec vykonava svou ¢innost na zakladé smlouvy o vyhradnim prodeji (distribuci), ale u
vyvijeni této Cinnosti lze najit znaky obchodniho zastoupeni a v oblasti licenci a

specialnich technologii i okrajové licencni obchody.
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