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Formy vstupu firiem na medzinarodné trhy

Vyvozné a dovozné operacie

Vyvozné a dovozné operdcie su tradi¢nd a zrejme najjednoduchsia forma vstupu firiem na zahrani¢né
trhy. Casto je vnimana ako forma vstupu na zahrani¢ny trh, ktory nevyzaduje Ziadne investicie. Aviak
ak chcd firmy na zahrani¢nom trh uspiet a ziskat vacsi podiel na trhu, musia investovat znacné
prostriedky do medzinarodného marketingu. Podnik musi financovat vyskum a prispdsobit sa
podmienkam zahrani¢ného trhu a marketingovej stratégie na zahrani¢nom trhu.

Podla zahrani¢nych trhov je potrebné prispdsobit politiku vyrobkov, zabezpecit potrebné podporné
sluzby a financovanie nakladov s nimi spojenych, vybudovat distribu¢né kanaly, vytvorit vhodné
cenoveé stratégie a v neposlednom rade vloZit vyznamné zdroje do komunikacnej politiky. Podniky
mozu vyuzit rozne formy vyvoznych obchodnych metdd, vyber zavisi na celom rade faktorov, najma
komercné poistné podmienky, charakter vyrobkov a sluzieb, vyber obchodného partnera a
efektivnost vykondvania operacii, t. j. zahraniéno-obchodnych, tj. na pomere vynalozenych nakladov
a rizik k docielenym cenam.

Obchodné metddy su realizované na zaklade zmluvnych vztahov s tymito obchodnymi partnermi:
mediatormi, obchodnymi zastupcami, vyhradnymi zastupcami, komisionarmi, mandatarmi a inymi
subjektami.

Sprostredkovatel

V medzindrodnom obchode sa moézZete stretnut s réznymi sprostredkovatelmi, tj. subjektami, ktoré
podnikaju vo vlastnom mene a na vlastny Ucet a na vlastné riziko. Sprostredkovatelia predavaju
nakupované tovary inych zakaznikov a ich odmena je rozdiel medzi ndkupnou a predajnou cenou.




Pomocné sluzby mediatora mdzu byt vyhodou pre malé a stredné podniky, ktorych vyvoz alebo
dovoz a zriadenie vlastného Specializovaného oddelenia by bolo prilis nakladné, popripade pre
podniky, ktoré st zdmerne $pecializované na vyrobu a prenechéavaju ochodnt ¢innost
Specializovanym obchodnym spolo¢nostiam.

Vyhodou pouzitia sprostredkovatelskych firiem su nizSie naklady, obeh a eliminacia rizik
vyplyvajucich z medzindrodného obchodu a schopnost vyvozu na trhy, ktoré by boli prilis nakladné
zvladnut priamo. Hlavnou nevyhodou moéze byt strata priameho kontaktu so zakaznikom, a teda
stratu kontroly nad medzindrodné marketingové stratégie.

Zmluvy o vyhradnej distribtcii — exkluzivnom predaji

V niektorych pripadoch podnik vstupi na zahrani¢ny trh vdaka uzatvoreniu zmluvy o vyhradnom
predaji. Zmluvou o vyhradnom predaji doddvatela sa zavazuje, Ze tovar uréeny v zmluve nebude v
urcitej oblasti dodavat inej osobe ako zékaznik, tj. vyhradnym predajcom. V zmluve musi byt
vyhradené oblast a druh tovaru a zmluvy musia byt v pisomnej forme. Je to ramcova zmluva, ktora
reguluje vyhradné postavenie zmluvnych partnerov. Individualne doddvky sa potom riesia na zaklade
samostatnych zmluv.

Vyhodou poutzitia sluzby vyhradnym predajcom mdze byt rychly vstup na zahrani¢éné trhy vdaka
moznost predaja tovaru v uz postavenej distribuénej ceste. Potom vyrobca mdze preniknut aj na
vzdialené trhy, respektive, na trhy kde neocakava prilis vysoku fluktuaciu, ale chce tam byt
pritomny pri relativne nizkych nakladoch a riziku. Casto zmluva o vyhradnom predaji zmluvy sluzi ako
test potencialu zahrani¢ného trhu. Ak sa potvrdi, Ze zahraniény trh je dost zaujimavy a zékaznici
maju zaujem o danu komoditu , rozvijaju firmy po ukonéeni zmluvy o vyhradnom predaji aj iné
podnikatelské cCinnosti.

Casto si naslednezriaduju vlastné dcérske podniky, ktorych UGlohou je kontrolovat predaj na cielové
zahraniéné trhy, alebo v danej krajine sa rozhodli investovat do vyrobnych ¢innosti. Zmluva o
vyhradnom predaji je pouzitelna ako prvy krok, najma preto, Ze zabezpedci primeranu kontrolu nad
distribuciou. Niektoré formy exkluzivneho predaja mozu prist do konfliktu so zakonom z urcitych
krajin, najma antitrustovych zdkonov v rozvinutych krajinach (zakazana je napriklad snaha diktovat
ceny alebo snaha obmedzit predaj komodity pre cudzincov.

Tieto vztahy teda su pozorne sledované a porusenie mdze byt potrestané tazkymi pokutami
spolo¢nosti. Nevyhodou je, rovnako ako mediator, strata priameho kontaktu s trhom a schopnost
blokovat vstupu na zahrani¢ny trh, ak vyhradny distributor spifiat o¢akévania, nie je schopny
zabezpedit Sirokd distriblciu tovarov a ocakavany objem predaja. Vyhradnym predajcom je jediny
organ, ktory ma pravo na dovdzany tovar na trh.

Preto c¢asto v zmluve o vyhradnom predaji objavuje dolozka, v ktorej sa vyhradny predavajici
zavazuje k minimalnej kipe/ odberu , ktorym moéze zabezpedit dostatoény obrat na trhu. Dodavatel
na trhu zvy¢ajne moze vykonavat prieskum trhu a realizovat svoju vlastni komunikaénud politiku.

Obchodné zastupenie

V oblasti medzindrodného obchodu sa stretdvame s celou radou subjektov pésobiacich na
zastupitelskej baze. Vybudovanie zastupitelskej siete v zahraniéi je velmi obtiazne, ale prave kvalita




tejto siete casto rozhoduje o Uspechu podniku na zahrani¢nych trhoch. Zmluvou o obchodnom
zastUpeni sa zastupca zaviazuje dlhodobo vykonavat ¢innost smerujlcu k uzatvaraniu uréitého druhu
zmldv alebo dohadovat a uzatvarat obchody menom yastipeného a na jeho Ucet.

Komisionarske a mandatne vztahy

Komisiondrskou zmluvou sa komisiondr zavazuje , Ze zariadi vlastnym menom pre komitenta na jeho
ucéet urditt obchodné zélezitost a komitent sa zavazuje zaplatit mu Uplatu. Komisinarska zmluva sa
liSi od zmluvy o sprostredkovani tym, Ze komisindr sa zavazuje priamo k uzatvoreniu urcitej
konkrétnej zmluvy, zatial ¢o sprostredkovatel sa zavazuje sprostredkovat prileZitost k uzatvoreniu
zmluvy.

Piggyback

Piggyback znamena spolupracu viac firiem z rovnakého oboru podnikania v oblasti vyvozu, pri ktorej
obvykle velka a zndma firma ddva za Uplatu mensim firmam k dispozicii svoje zahrani¢né distribucné
cesty. Vyhodou pre malé firmy je moznost vyuzitia mena a skidsenosti velkej firmy, ktoré poskytuju
svojmu partnerovi celd radu marketingovych a logistickych sluzieb. Vyhodou pre velku firmu je
moznost ponukat zdkaznikom kompletny sortiment a zisk od obchodnych partnerov.

Pre velké firmy mozZe byt piggyback nevyhodny v pripade, Ze malé firmy nie st schopné riadne a vcas
dodavat pozadované mnozstvo tovarov , pretoze by to mohlo poskodit ich imidz ( zastreSuju operacie
vlastnym menom ) . Pre malé firmy méze byt nevyhodou tlak silnejsich partnerov na nizke ceny,
nevyhodné platobné podmienky a velké naroky na kvalitu dodavok a logostiku.

Vellé firmy vyuzvaju piggyback pri spoloénom vyuzivani a financovani predajnej siete a spolocnom
poskytovani sluzieb na zahrani¢nom trhu, distibuénych sluZieb ak st v rovnakom obore
podnikania.Firmy si prakticky vymienaju vyrobky , vstupuju na trhy pod svojou znackou , zachovavaju
si kontrolu nad cenami.

Priamy vyvoz

PouZiva sa najcastejSie pri vyvoze strojov, vyrobnych zariadeni a investi¢nych celkov. Doddavky tychto
vyrobkov su velmi komplikované , potrebuju cely rad odbornych sluzieb u ktorych je bezprostredna
pritomnost vyrobcu na zahraniénom trhu nutna. Vyzaduje dokonalu znalost technickej a obchodnej
problematiky, ale ma moZznost kontroly nad realiziciou svojej stratégie na medzinarodnych trhoch .
Je moiné dosiahnut aj vyssie ceny, pretoze sam si zabezpecuje cell realizaciu a nesie riziko

a naklady celej operacie.

Exportna aliancia ( ZdruZenie malych vyvozcov )

Malé a stfedni podniky nemaji ¢asto dostatecné zdroje ani zkusenosti s mezinarodnim podnikanim,
ale pfesto maji zajem vyvazet. Proto pro né mlze byt vyhodné zaloZit vyvozni sdruzeni a vyvazet
spoleéné. Obvykle se jedna o sdruZeni vyvozcl ze stejného oboru podnikani, jejichz nabidka se mize
vhodné doplnovat (ndbytkarsky primysl, textilni pramysl, strojirenské vyrobky). Pravni forma zavisi
na zvyklostech a pravnim radu zemé plivodu, ale ekonomicka motivace a vyhody jsou obecné platné.




Malé a stredné podniky nemaju casto dostatocné zdroje ani skisenosti s medzinarodnym
podnikanim ale maju zaujem vyvazat. Pre ne moze byt vyhodné zaloZit vyvozné zdruzenie a vyvazat
spolocne. Obvykle sa jedna o zdruzenie vyrobcov v rovnakom obore podnikania pri¢om ich ponuka sa
moze vhodne doplriovat . Zdruzenie prebera funkciu vyvozného oddelenia, sprostredkuvava ucast na
zahraniénych vystavach a veltrhoch, zaistuje komunikaciu na zahraniénych trhoch.

Hlavnou vyhodou je Uspora ndkladov, obmedzenie exportnych rizik, lepsia vyjedndvacia pozicia.

Formy vstupu na zahranicné trhy nenarocné na kapitalové investicie

NajzauzivanejSimi formami vstupu na zahrani¢né trhy tohto typu su licencie, franchising, vyrobné
kooperacie.

Formy vstupu na zahrani¢né trhy nenarocné na kapitalové investicie vyuzivaju firmy v pripadoch,
kedy se rozhodnu, Ze nebudu v zahranidi investovat, ale napriek tomu chct v rdmci rozvoja
medzinarodnych podnitatelskych aktivit zvyraznit pritomnost svojich vyrobkov a sluZieb na cielovom
trhu inym sp6sobom ako vyvoznymi operaciami.

Licencné obchody

Licencie jsou jednou z ¢asto pouzivanych foriem vstupov na zahrani¢né trhy. Termin licencia
oznacuje povolenie k ¢innosti, ktera je inak zakazana (z lat. licere, povolovat). V oblasti prav k
nehmotnym statkom sa pojem licencia vyuziva k vyjadreniu povolenia k uzivaniu nehmotnéhp statku
inou osobou /napftiklad pri vyrobe podle vynéalezu chraneného patentom /.

Vyrobné kooperacle

Medzindrodna vyrobna kooperacia je zaloZzenda na rozdeleni vyrobného programu medzi vyrobcov

z roznych zemi bez ich kapitadlového prepojenia alebo zluéenia. Finalny vyrobok je potom
kompletovany jednym, alebo oboma vyrobcami. Kooperéacia 6ze byt zamerana aj na vyskum a vyvoj,
sluzby , odbyt. Zmluva o medzinarodnej vyrobnej kooperacii je tzv. nepomenovana zmluva zavisla
na dohode partnerov.

Zmluvni partneri mozu vyuzivat rozdiely v nakladovosti jednotlivych komponentov , findlnych
vyrobkov,v dostupnosti vyrobnych zdrojov, zdrojov financovania, R&D teda maju mozZnost znizit
celkové naklady a byt konkurenéneschopni na svetovom trhu za konkurenéneschopné ceny .




