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Otázka č.36 
 

Obchodné operácie v zahrani čnom obchode 
 

Riziká v zahrani čnom obchode 

 

 Predpoklady a podmienky existencie rizík 
 
 Pri charakteristike rizika je nutné vychádza ť z charakteru hos-
podárskych procesov, ktoré sú ovplyv ňované rôznymi objektívnymi záko-
nitos ťami, ale i náhodnými vplyvmi. 
 S priebehom každého ekonomického procesu je spojen é riziko a 
skuto čne dosiahnuté výsledky sa môžu odlišova ť od predpokladaných 
v dôsledku pôsobenia náhodných faktorov. 
K náhodným faktorom ovplyv ňujúcich ekonomiku patria napr. klimatické 
podmienky, ktoré pôsobia najmä negatívne na rôzne d ruhy odvetvia, ri-
ziká, ktoré sú špecifické pre ur čité odbory, správanie sa spotrebite-
ľov, riziká vyplývajúce z ľudského činite ľa, dopravné riziká ap. 
 RIZIKO  -  definuje sa ako možnos ť dosiahnutia iného výsledku 
oproti pôvodne predpokladanému. 
Na riziká v ekonomickej oblasti nevplýva iba faktor  náhodnosti, ale 
do istej miery aj nedokonalos ť poznania objektívnych zákonitostí, 
ktoré sa môžu prejavova ť v budúcnosti. Riziko sa zvä čšuje, ak sa roz-
hoduje o ekonomických procesoch pri nedostato čných informáciách a po-
znatkoch.  
 V medzinárodnom meradle existuje vysoká rizikovos ť, ktorá sa 
prejavuje vyššou silou. Prí činy vzniku rizikovosti v zahrani čnom ob-
chode: 
1.  vzdialenos ť medzi obchodnými partnermi, 
2.  nedostatky v informovanosti o obchodných partneroch , 
3.  nedostato čné vedomosti o trhu, 
4.  neexistuje medzinárodno - obchodné právo o dodávate ľských vz ťahoch, 
5.  jazykové bariéry, 
6.  rozdielna mentalita partnerov, 
7.  rôzne politické systémy ap. 
 Svetové globálne problémy ( migrácia obyvate ľstva, popula čný 
trend, vy čerpané zdroje, ekologické problémy,...) sa tiež pre mietajú 
v medzinárodnom obchode a negatívne ho ovplyv ňujú. 

Členenie rizík v zahrani čnom obchode 
 

 Podnikate ľské subjekty pôsobiace v zahrani čnom obchode sa 
v oblasti rizík rozhodujú medzi týmito situáciami:  
◊ R je zanedbate ľné - rozhodovanie v podmienkach istoty 
◊ R možno ur či ť - dá sa odhadnú ť pravdepodobný výsledok  
◊ R sa dá obmedzi ť alebo zmierni ť, resp. jeho negatívne dôsledky 
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Riziká v zahrani čnom obchode možno členi ť z h ľadiska ur čitých činite-
ľov : 

⇒ podľa diverzifikácie  ( riziká pri exporte, importe )  
⇒  pod ľa merate ľnosti   

- merate ľné R ( R, ktoré vznikajú pri pravidelne opakujúcich  sa 
okolnostiach - možno predvída ť celkový výsledok a pravdepodob-
nos ť neúspechu pre jednotlivé R na základe predošlých s kúseností 
- sú spravidla poistite ľné)  

- nemerate ľné R ( vznikajú v neopakovate ľných podmienkach - vyplý-
vajú z nedostato čných poznatkov o budúcom vývoji - sú poistite ľ-
né len výnimo čne ) 

⇒  pod ľa sféry pôsobnosti   
- všeobecné R ( pôsobia v celej ekonomike )  
- špecifické R ( vz ťahujú sa iba na ur čitú oblas ť hospodárskej 

činnosti ) 
⇒  pod ľa prí čin vzniku  - prírodné sily, chyby tovaru, úradné zásahy, 

vývoj trhovej situácie ap. 
⇒  pod ľa vplyvu na hospodársky výsledok   

- R, ktoré prinášajú straty, 
- R, ktoré prinášajú bu ď straty alebo zisky - kurzové  

⇒  pod ľa hospodárskeho subjektu - vnútorné a vonkajšie 
 V zásade sa riziká členia na 4 skupiny : 
1.  komer čné 
2.  politicko-hospodárske  
3.  menovo-kurzové  
4.  zvláštne druhy R  ( jazykové bariéry, právne R, prírodné katastrofy)  
V oblasti zahrani čného obchodu pôsobia najmä tieto riziká : 
♦ R moratória, 
♦ R nedodania tovaru, 
♦ kurzové R, 
♦ R z neprebratia tovaru, 
♦ R z nezaplatenia, 
♦ infla čné R, 
♦ transférové R, 
♦ výmenné R, 
♦ R prírodných a technických katastrôf, 
♦ R vyplývajúce z právnych a obchodných zvyklostí. 
 

KOMERČNÉ RIZIKÁ 

Tvoria systém vä čších či menších R , týkajúcich sa raz exporté-
ra, inokedy importéra. Tieto R sú ovplyvnené kvalit ou práce subjektov 
zahrani čného obchodu, ich schopnos ťou odhadova ť R. Tieto R vyplývajú 
z nebezpe čenstva, že zahrani čný partner nedodrží uzavretú zmluvu bu ď 
preto, že nie je ochotný to urobi ť, alebo schopný zmluvu dodrža ť. Po-
ruchy v plnení zmluvy medzi zahrani čno-obchodnými partnermi sa preja-
vujú v neskorom plnení, chybnom plnení alebo ide o nesplnenie zmluvy.  
 Všeobecne je intenzita dopadu komer čných R na jednotlivé zahra-
ni čno-obchodné operácie daná faktormi : 
a)  spo ľahlivos ťou partnera - posudzovanie jeho právneho postavenia , 

majetkových pomerov, ... 
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b)   stup ňom právneho zabezpe čenia daného záväzkového vz ťahu - právna 
stránka kontraktu,... 

  
 Komer čné R môžu ovplyvni ť výsledok len negatívne, pri čom ako 
ochrana proti týmto R sa uplat ňuje  minimalizácia . - napr. zlepšenie 
práce subjektov zahrani čného obchodu. 
   
 RIZIKO TRHU  - (exportér) R nájdenia či nenájdenia optimálneho 
trhu ( nenájde trh, výrobok nezodpovedá požiadavkám  importéra, ...). 
Zmeny trhových podmienok prinášajú bu ď stratu, alebo priaznivejší vý-
sledok oproti plánu. Naj častejšie zmeny trhových podmienok: zmena P a 
D, zmena celkovej konjunkturálnej situácie v danej krajine, štátne 
zásahy, zmeny v Pp, vplyv prírodných javov, sezónne  výkyvy, .... 
  Druhy trhových rizík : 

a)  riziko odbytu  - možnos ť vzniku straty v dôsledku zlyhania predaja 
na trhu     

b)  riziko nákupu  - možnos ť, že kupujúci nezíska na trhu potrebný výro-
bok 

c)  riziko zmeny cenových relácií  - nebezpe čenstvo zmeny cenových relá-
cií v čase medzi uzavretím kontraktu a splnením.( inflácia ) 

  
 RIZIKO Z NEPREVZATIA TOVARU  - ( exportér) Formy: odmietnutie do-
kumentov, neakceptácia zmenky, odmietnutie tovaru, zrušenie alebo mo-
difikácia objednávky odberate ľom. Možné straty - skladovanie tovaru, 
predaj za nižšiu cenu, dopravné N na cestu spä ť ap. 
Ochrana proti týmto R: vhodné platobné podmienky, z áruky, lepšia in-
formovanos ť o partnerovi,.... 
 
 RIZIKO Z NEZAPLATENIA  - ( exportér) Importér nechce alebo nemôže 
zaplati ť, od ďaľuje platbu, oneskorene platí, platí nižšie čiastky ap. 
Minimalizácia R: informácie o partnerovi, štátne zá ruky 
Fázy obchodného prípadu, ktorý sa kon čí nezaplatením: 
• fáza pred podpísaním kontraktu, 
• finan čné ťažkosti partnera, 
• prechodné nezaplatenie (zastavenie) platieb,  
• vyhlásenie úpadku firmy. 
Najdôležitejšia je prvá fáza. Aj napriek mimoriadne  ostrej konkuren-
cii sa zvyšuje obozretnos ť už pred podpísaním kontraktu, čo sa preja-
vuje pri: 
◊ stanovení a meraní stup ňa rizika z nezaplatenia ( zis ťovanie sol-

ventnosti ) 
◊ výbere foriem a nástrojov zabezpe čenia sa proti riziku 

z nezaplatenia. 
 Pri stanovení a meraní R z nezaplatenia sa berú do  úvahy tieto 
činitele, ktoré treba charakterizova ť a analyzova ť: 
a)  goodwill - znamená hodnotu ( kapacitu ) partnera a jeho vz ťah ku 

konkuren čným firmám (poves ť, klientela, riadenie, pozícia na trhu 
vždy vo vz ťahu ku konkurencii). Pojem goodwill sa používa v zm ysle 
renomé výrobku, prednos ť dávaná kupujúcimi, poves ť výrobcu, reputá-
cia zna čky. Rozlišuje sa sedem stup ňov goodwillu : najvyšší, vyso-
ký, nadpriemerný, priemerný, podpriemerný, nízky, v eľmi nízky.  

b)  likvidita - schopnos ť okamžite  uhrádza ť záväzky. Rozlišuje sa :  
◊ likvidita z h ľadiska bilan čných vz ťahov 
◊ medzinárodná likvidita 
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◊ likvidita v ekonomike štátu 
◊ likvidita banky 

c)  cash flow - rozdiel medzi bežnými P a V. Príliv dis ponibilných pe-
ňazí. Cash flow brutto - je tvorený z časti N a čistého zisku po 
odvode daní. Cash flow netto - čistý zisk po odvode daní. 

d)  ratio ( koeficient) - porovnávanie kvantitatívnych veli čín.  
V praxi sa používa zna čné množstvo koeficientov, ktoré sú dôležité 
z h ľadiska analýzy finan čnej štruktúry, komer čnej zdatnosti, tech-
nicko-výrobnej zdatnosti, produktivity. 

 Využíva sa systém rozkladania rizika. 
 
 TOVAROVÉ RIZIKO -( importér ) Nebezpe čenstvo, že exportér tovar 
nedodá vôbec, príp. v inom množstve, čase, kvalite ako bolo dohodnuté 
v zmluve.  
Minimalizácia: vhodný výber partnera, vhodné zmluvn é podmienky a naj-
mä platobné podmienky. 
V sú časnosti - snaha prenies ť R na dodávate ľa. 
 
 DOPRAVNÉ RIZIKO - ( exportér, importér) nebezpe čenstvo, že tovar 
bude po čas prepravy poškodený, zni čený, odcudzený, prípadne dôjde 
k zdraženiu pri jeho preprave.  
 Skupiny R : 
a)  R nezávislé na ľudskej vôli  - zemetrasenie, blesk, povodne, víchri-

ce ap. 
b)  R vyplývajúce z ľudskej činnosti  - dopravné nehody, zlé zaobchádza-

nie s tovarom, krádeže, 
c)  R vyplývajúce z prirodzenej povahy tovaru  - rozbitie, skazenie, 

rozklad tovarov 
d)  iné R  - pôsobenie hmyzu, rádioaktívne žiarenie a p. 
 
 CENOVÉ RIZIKO - ( exportér, importér) R zmeny cenových relácií. 
Nebezpe čenstvo  zmeny cenových relácií v čase medzi uzatvorením kon-
traktu a jeho spresnením ( užšie chápanie). Ohrozen ie investi čného 
rozhodnutia - zhoršenie cenových relácií medzi vstu pmi a výstupmi da-
nej investície - nepriaznivé ovplyvnenie rentabilit y, návratnosti in-
vestície ( širšie chápanie ).  
Z h ľadiska cenového rizika je dôležitá tiež vo ľba obchodných metód. 
Určité obchodné operácie neúmerne zvyšujú cenové rizik o. Príkladom 
môže by ť predaj prostredníctvom výhradného obchodného zástu pcu. 
 
 INFLAČNÉ RIZIKO  - ( exportér, importér) Predstavuje možnos ť utr-
pie ť stratu alebo dosiahnu ť zisk v dôsledku infla čného vývoja. 
V zahrani čnom obchode pôsobí toto riziko spolu s rizikom kurz ovým. 
Zvýšená miera inflácie vedie v systéme pohyblivých kurzov oby čajne 
k poklesu kurzu, čo prináša zvyšovanie cien za dovážané tovary. Ďalší 
problém, ktorý inflácia prináša, je problém znehodn ocovania poh ľadá-
vok ( vz ťahuje sa na všetky úverové vz ťahy ).  

POLITICKO-HOSPODÁRSKE RIZIKÁ 

Ide o riziká vyplývajúce z celkovej politickej, eko nomickej a 
finan čnej situácie krajiny, do ktorej smerujú exporty. Pr e exportéra 
znamenajú riziko zrušenia kontraktu, embargo na výv oz, konfiškácia 
tovaru ap. ( najnepriaznivejšie situácie - vojna, b ojkot, revolúcie, 
štrajky ).  
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Faktory najviac ovplyv ňujúce vznik politicko-hospodárskych rizík - 
zad ĺženos ť a platobná neschopnos ť rozvojových krajín, nebezpe čná si-
tuácia niektorých regiónov, rozpad východného bloku , ap. 
 Druhy R : 

a)  výmenné R  - peniaze, ktoré už importér vyplatí svojej banke,  nemož-
no(do časne) v dôsledku štátnych opatrní importujúcej kraj iny a 
v dôsledku nedostatku devíz vymeni ť za žiadnu cudziu menu 

b)  moratórium  - zaplatenie a transfer dlhovej čiastky exportérovi štát 
nepovolí v čase splatnosti poh ľadávky, ale povolí len čiasto čné za-
platenie dlhu, prípadne nariadi odklad platby. 

c)  transférové R  - peniaze vyplatené importérom v banke nemožno pre -
vies ť do zahrani čia, pretože importujúca krajina nechce povoli ť ich 
úplný alebo čiasto čný prevod z politicko-hospodárskych dôvodov. 

MENOVO-KURZOVÉ RIZIKO 

Možnosť, že v dôsledku kurzových pohybov sa zmenia o čakávané vý-
sledky zahrani čnoobchodnej operácie ( kladný alebo záporný výsledo k 
). Strata - v dôsledku zmeny kurzu je nutné vyda ť relatívne viac hod-
noty alebo inkasova ť menej hodnoty oproti predpokladu. Prakticky kaž-
dý subjekt berie na seba kurzové riziko už v moment e podania záväzné-
ho návrhu príslušnej zmluvy.  
 Absolútna ochrana pred kurzovými rizikami neexistu je a predvída-
nie menového vývoja je ve ľmi obtiažne. Kurzové R sa vyskytujú vo 
všetkých typoch zahrani čno-ekonomických vz ťahoch. Platobný styk medzi 
krajinami sa prevažne realizuje vo vymenite ľných menách. Vo či  nie-
ktorým rozvojovým štátom sa uplat ňuje clearing vo vo ľne vymenite ľnej 
mene. Subjekty vo vyspelých krajinách spravidla obm edzujú riziko na 
minimum, pretože používajú vlastnú menovú jednotku,  čo sa týka dovozu 
aj vývozu.  
 Druhy:  

a)  R prepo čtu   
b)  transak čné R  - bezprostredne ovplyv ňuje množstvo devíz, ktoré treba 

vyplati ť. Ide o menovú transakciu, ktorá sa viaže na každý prevod, 
pri ktorom sa mení jedna mena na druhú. 

c)  R ekonomického prostredia  - nebezpe čenstvo, že sa v dôsledku zmien 
kurzu zhorší firme jej medzinárodná konkuren čná schopnos ť, čo má 
vplyv na budúce obchody, ceny, náklady. 

SYSTÉM RIADENIA RIZÍK 
 

SYSTÉM RIADENIA RIZÍK - RISK MANAŽMENT 

Zahrani čno-obchodné operácie sú ovplyv ňované množstvom rizík, 
ktoré prevažne negatívne ovplyv ňujú ich výsledky. Aktuálnou ostáva 
otázka, čo motivuje firmy k tomu, aby sa vôbec zahrani čno-obchodnou  
problematikou zaoberali. 
  Existujú tri dôvody ( motivácie ) , pre čo sa firmy chcú dosta ť na 
zahrani čné trhy: 
1.  expanzia predaja - Forma zvyšovania potenciálneho p redaja definova-

ním trhu v medzinárodných podmienkach. Firma sa pro stredníctvom me-
dzinárodného obchodu snaží zvýši ť výrobu (zvýši ť zisk ) 

2.  získavanie prostriedkov - získanie výhod z medzinár odnej kooperácie 
a výmeny - Výrobcovia, distribútori vyh ľadávajú tovary a služby vy-
rábané v zahrani čí. Robia to najmä kvôli tomu, aby redukovali svoje 
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N, čo so sebou prináša zníženie cien, zvýšenie konkuren cieschopnos-
ti a obratu, čo sa v kone čnom dôsledku prejaví vo zvýšenej miere 
zisku.  

3.  Diverzifikácia - stabilizácia obratu - rozšírenie o dbytovej základ-
ne, inova čné trhy - spôsob ako zabezpe či ť trvalú existenciu a fi-
nančnú samostatnos ť. Firmy sa snažia vyhnú ť silným kolísaniam 
v predaji a zisku, preto vyh ľadávajú zahrani čné trhy ako prostried-
ky, ktoré tomuto majú zabráni ť. Firma, ktorá je závislá na dodáv-
kach rovnakých výrobkov z rôznych krajín, sa môže v yhnú ť kolísaniu 
cien alebo nedostatku týchto výrobkov v jednej kraj ine (napr. kvôli 
štrajkom ) a môže ich dováža ť z druhej krajiny. 

 
 RISK MANAŽMENT ( RM )  - sú to útvary ( subjekty ), ktoré sa za-
oberajú problémami rizikovosti. Tieto útvary vznika jú priamo 
v podniku. 
                                                                 - 
širšia koncepcia v smere rozvoja firmy  v súvislost i so širokou spo-
luprácou s pois ťovňami a s inými manažmentmi firmy 

PREDMET SKÚMANIA RM : 

�  riziká ( fyzické straty, škody ) 
� zodpovednos ť za spôsobené škody 
� porušenie ekonomicko-výrobnej činnosti v podniku 
� chyby v riadení podniku 
� nedbalosti v niektorých činnostiach - balenie, expedícia 
� nedodržanie technologických postupov 
� politické riziká v krajinách - moratóriá, bojkoty, štrajky,... 
� prírodné prostredie - vy čerpate ľnos ť zdrojov 
 Moderné chápanie RM prináša nové možnosti chápania  rizík 
v zahrani čno-obchodnej činnosti. RM pomáha podnikate ľským subjektom 
v oblasti poistenia proti rizikám vyplývajúcich zo zahrani čného ob-
chodu.  

PRVKY RM: 

a)  zhodnocovanie miery rizika 
b)  kontrola rizika 
c)  financovanie rizika 

CIEĽ RM  

Zachovanie existujúcich hodnôt podniku pri zachovan í ekonomickej 
funk čnosti podniku. V prípade znehodnotenia h ľadať spôsob nahradenia. 
Ide o hodnoty : 
◊ vecné a materiálové 
◊ finan čné hodnoty 
◊ hodnota pracovných síl 
◊ nehmotné hodnoty - imidž, meno, zna čka,... 
 
Zachovanie majetkovej podstaty firmy vyžaduje kvali fikovanú činnos ť 
z pozície finan čného manažmentu a risk manažmentu.  
Podmienky zachovania hodnoty firmy ( nové faktory o vplyv ňujúce čin-
nos ť RM)  :  
⇒ koncentrácia ve ľkých hodnôt(investície v podniku, možnos ť zvyšova-

nia vysokoškolských pracovníkov) 
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⇒ nová technika a technológia - finan čná náro čnos ť, poruchovos ť 
⇒ škody na ekológii a škody súvisiace s vy čerpaním prírodných zdrojov 

( finan čná kompenzácia nemôže vždy nahradi ť ni čenie základných 
statkov ) 

ÚLOHA RM  

Ide o získanie presných poznatkov o rizikách, hodno tenie ve ľkosti 
pravdepodobnosti vzniku škôd, kontrola bezpe čnosti prevádzky, porov-
návanie N a V jednotlivých opatrení súvisiacich s m inimalizáciou, 
resp. odstránením škôd spôsobených rizikami ZO. 
 

ETAPY RIADENIA RIZIKA : 

1.  analýza, identifikácia, kvalifikácia rizika - získa vanie údajov. Vo 
veľkých firmách a bankách pôsobia „creditmani“, ktorí sledujú cel-
kovú finan čnú situáciu firiem ( solventnos ť, bonitu) 

2.  zabezpe čenia sa vo či rizikám - analýza získaných údajov, 
3.  výber nástrojov pre zabezpe čenie sa vo či rizikám - poistenie, 

vlastné zdroje, záruka, úver,... 
4.  kontrola rizika v prípade utrpenia rozsiahlych škôd  v porovnaní s 

plánom 
Pozn. : Všetky škody v súvislosti s rizikami sa pre javujú ako finan č-
né škody. Súvisí s tým likvidita podniku. Finan čné straty môžu poru-
ši ť likviditu firmy, jej ekonomické postavenie. Firmy môžu finan čné 
prostriedky zabezpe či ť akumuláciou zisku. 
 

Identifikácia a analýza rizík z pozície firmy 
  
A/ Druhy rizík (škôd):                                                 B/ Použité metódy: 
     na majetku                                                                 vzorové prehliadky                                                             
     na hosp. činnosti                                                         finančné výkazy  
     zo zodpovednosti                                                        operatívna evidencia 
     na ekológii a zdraví ľudí                                              grafy, prehliadky 
                                                                                       odborné expertízy 
           
C/ Zameranie činnosti na :                                           D/  Rizikové znaky : 
     optimálny zisk                                                             frekvencia škôd 
     kontinuitnú činnosť firmy                                             čestnosť a rozsah škôd 
     stabilizáciu príjmov                                                      druhy a formy nehodovosti 
     rozvoj podniku 
     záujmy spoločnosti   

 
E/ Informácie od špecializovaných inštitúcií 
 

REALIZÁCIA ALTERNATÍVNYCH FORIEM RIADENIA ( RISK MA NAŽMENTU) 

A/ Kontrola rizík a opatrenia na zábranu škôd : 
⇒ zdokonalenie zásad kontroly a opatrení na zábranu š kôd 
⇒ konkretizácia a realizácia opatrení na zábranu škôd  
⇒ redukcia nákladov na odstránenie škôd 
⇒ organiza čné zložky pre odstránenie škôd 
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⇒ spolurozhodovanie, resp. delegovanie práva kontroly  na iný sub-
jekt 

 
B/ Formy financovania náhrady škôd :  

a)  vlastné zdroje ( samofinancovanie, fondové rezervy a združovanie 
zdrojov s druhými firmami ) 

b)  cudzie zdroje ( poistenie u pois ťovacích spolo čností, poistenie 
vo vlastných spolo čnostiach, pôži čky a úvery na likvidáciu škôd 
od bánk) 

ZDOKONAĽOVANIE FUNKCIE RISK MANAŽMENTU 

⇒ zdokonalenie riadenia foriem a spôsobov spolupráce medzi jednotli-
vými zložkami vo firme 

⇒ koordinácia a spolupráca s ďalšími zainteresovanými partnermi na 
spolo čných zámeroch vo sfére eliminácie rizikovosti 

 
 

Riadenie rizikovosti z poh ľadu finan čného manažmentu 
 

Riešia sa politické, ekonomické riziká.  
Finan čný manažment - zameriava sa na rizikovos ť v zahrani čnom 

obchode, sleduje podmienky uplatnenia sa na zahrani čných trhoch, zau-
jíma sa o finan čné otázky importéra, meno, zna čku, ... 
 

Sledovanie solventnosti importéra ( štát, firma):  
 

 STUPEŇ RIZIKA INSOLVENTNOSTI 
            (medzinárodná klasifikácia firiem a štá tov) 

               
stupnica 

podľa 
Kredit  Moodys Sta n-

dard 
príkl a-

dy 
rizík so l-
ventnosti 

Rating, 
a.s. 

 and 
Poors 

USA 
1991 

najvyššia 
kvalita 

A1 Aaa AAA IBM 

vysoká kva-
lita 

A2 Aaa AA Mobil 

vyšší stred-
ný stupe ň 

A3 A A Chrys-
lers 

stredný stu-
peň 

B1 Baa BBB Coca-
cola 

nižší stred-
ný stupe ň 

B2 Ba BB Union 

špekulatívny  B3 B B TWA 

nízka kvali-
ta 

C1 Caa CCC First-
City 

vysoko špe-
kulatívny 

C2 Ca CC Bank of 
TEXAS 

najnižší 
stupe ň 

C3 C C - 

 
Hodnotenie ekonomickej rovnováhy firmy: 
    z aspektu rentability : 
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⇒ rentabilita vlastných zdrojov 
ČZ/ Čisté aktíva ,    resp.  ČZ/vlastné zdroje 
 
⇒ rentabilita sumy vložených prostriedkov 
     ČZ/ T *  T/ suma vlož. prostriedkov  *  suma vlož. p rostriedkov 
/ vlastné imanie 
  
    z aspektu likvidity:  
⇒ suma obežných prostriedkov / suma krátkodobých závä zkov 
 
    z aspektu solventnosti : 
⇒ bežné A / bežné P  
 
            Finan čný manažment sleduje zabezpe čenie plynulosti inkasa 
zahrani čných poh ľadávok. Likvidita a solventnos ť firmy súvisí 
s plynulým inkasom poh ľadávok a s úhradou záväzkov. 
 RM sa zameriava taktiež na : 

• bonitu  - dobré meno , obchodná poves ť, úveruschopnos ť firmy, ktorá 
vstupuje do medzinárodných obchodných kontraktov. I nformácie o bo-
nite poskytujú banky alebo špecializované informa čné kancelárie. 
Bonitu možno chápa ť aj ako platobnú schopnos ť. Bonitu zahrani čných 
partnerov treba skúma ť ak sa nadväzujú prvé kontakty alebo ak sa 
požaduje dodávka na úver. 

 

Systém zabezpe čenia sa vo či rizikám z nezaplatenia 
 
 Pre dodávate ľa je najnebezpe čnejšie ak celé riziko 
z nezaplatenia znáša sám. Preto sa prejavuje snaha rozklada ť riziká 
na ďalšie subjekty. Tu prichádzajú do úvahy hlavne bank y a pois ťovne.  
 Nástroje na zabezpe čenie sa vo či riziku z nezaplatenia: 
♦ platobné inštrumenty 
♦ využitie zmenkového, záru čného alebo záložného práva 
♦ poistenie 
♦ formy obchodu 
 
VÝBER SPRÁVNEHO PLATOBNÉHO INŠTRUMENTU: 
 
∗ zaplatenie vopred  - zaplatenie celej fakturovanej sumy alebo jej 

dôležitej časti. Predpokladajú sa ve ľmi dobré vz ťahy medzi exporté-
rom a importérom. 

∗ akontácia  - odberate ľ zaplatí zvyšok z ceny. Akontáciu si zvy čajne 
dojednáva slabší partner. 

∗ dokumentárny akreditív  -  záruka, že exportérovi bude zaplatené za 
dodávku a zárove ň importér dostane tovar v súlade s podmienkami 
uvedenými v kúpnej zmluve. 

∗ dokumentárne inkaso   - 
 
 

Systém zabezpe čenia sa vo či kurzovým rizikám 
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Kurzové R sa vyskytujú vo všetkých typoch zahrani čno-ekonomických 
vz ťahoch. Platobný styk medzi krajinami sa prevažne re alizuje vo vy-
menite ľných menách. Vo či  niektorým rozvojovým štátom sa uplat ňuje 
clearing vo vo ľne vymenite ľnej mene. Subjekty vo vyspelých krajinách 
spravidla obmedzujú riziko na minimum, pretože použ ívajú vlastnú me-
novú jednotku, čo sa týka dovozu aj vývozu. 
 
KURZOVÉ RIZIKÁ :  

• ekonomické riziko - zah ŕňa aj budúce zmeny kurzov na celkovú hodno-
tu firmy, ktoré ovplyv ňujú HV firmy. 

• prepo čítacie riziko  - spo číva v nestabilite kalkulácií v dôsledku 
zmeny kurzov, riziká spo čívajú vo faktore času, sú výhodné ( nevý-
hodné) pre exportéra a importéra ( závisí to od sta novenej zmluvy). 

• účtovné riziko  - zaoberajú sa ohodnotením položiek evidovaných 
v zahrani čnej mene, ktorú treba previes ť na národnú menu. Kurzy sa 
musia prepo číta ť ( úlohu hrá časový faktor) 

• matching riziko   
- zosúladenie devízových poh ľadávok a záväzkov a devízových rezerv. 
Sleduje sa  

- koncentrácia na obmedzenie 
- lepšie zladenie termínov splatnosti záväzkov a poh ľadávok 
- starostlivý výber mien, aby nevznikli ve ľké kurzové výkyvy 

Cie ľ: zabezpe čenie sa vo či kurzovým rizikám. 
• netting riziko  - vytváranie čistej menovej pozície  -  vzájomná 

kompenzácia salda poh ľadávok a záväzkov a snaha udrža ť ho na rela-
tívne stabilnej cenovej úrovni. Používajú ho multin acionálne kon-
cerny. 

SPÔSOBY PRÍSTUPU FIRIEM K RIZIKÁM PRI VO ĽBE PLATOBNÉHO STYKU: 

1.  Niektoré firmy zámerne špekulujú, aby získali čo najviac, čo sa tý-
ka kurzových rozdielov. 

2.  Niektoré firmy majú ku kurzovým rizikám pasívny pos toj 
3.  Väčšina firiem uplat ňuje stratégiu vo či kurzovým rizikám, a síce 

praktizujú ochrannú politiku - zabezpe čenia sa vo či kurzovým rizi-
kám prostredníctvom finan čného manažmentu. 

STRATÉGIA A VÝBER METÓD ZABEZPEČENIA SA VO ČI MENOVO-KURZOVÉMU RIZIKU 

 Rozhodnutia v oblasti mien a ich kurzov možno v pr evažnej vä čši-
ne charakterizova ť ako rozhodnutia v neistote. Neželaný vývoj kurzov 
na základe nepredvídate ľných špecifických okolností s rastúcim časo-
vým horizontom zvyšuje stupe ň neistôt a rizikovosti. 
 Vo ľby metód zvládania menového rizika by sa mali uskut očňova ť 
v troch postupných úrovniach: 
1.  na prvej úrovni ide o stanovenie stratégie  zvládania menovo-

kurzového rizika 
2.  druhá úrove ň je ur čená analýze vo ľby faktura čnej meny  
3.  tretia úrove ň sa týka použitej techniky prikrytia  

Stanovenie stratégie 
 
 Existujú štyri základné stratégie: 
a)  stratégia vyhýbania sa kurzovému riziku   -  tzv. opatrná, pri kto-

rej si subjekt vždy zabezpe čuje všetky svoje poh ľadávky a záväzky 
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v zahrani čnej mene. V rámci tohto systému sa vytvára pevná ka lku-
la čná báza, ale zárove ň vznikajú náklady, ktoré sa musia zaráta ť do 
cenovej kalkulácie a tým vedú k zvýšeniu ponukovej ceny oproti kon-
kurencii, ktorá dodržiava stratégiu nezabezpe čovania sa. 

b)  kompromisná stratégia   -  spo číva v zabezpe čení vždy len polovice 
menovej pozície, kedy môže dôjs ť len k polovi čnej strate, ale tiež 
aj zisku. Výhoda tejto stratégie spo číva v tom, že sa náklady za-
bezpe čenia znížia o polovicu, nevýhodou je, táto stratégi a nemôže 
vždy zabezpe či ť uspokojivé výsledky. 

c)  stratégia udržiavania otvorených menových pozícií   -  tzv. špekula-
tívna, pri ktorej sa subjekt zabezpe čuje selektívne a nechce sa 
vzda ť možných kurzových šancí. 

d)  stratégia „ ni čnerobenia“  - pri ktorej subjekt nikdy  nezabezpe čuje 
svoje menové pozície v presved čení, že sa kurzové straty a zisky 
z dlhodobého h ľadiska kompenzujú. 

Analýza vo ľby faktura čnej meny 
 
 Najjednoduchšia vo ľba spo číva v tom, že sa bude fakturova ť 
v silných devízach pri vývoze a v slabých pri dovoz e s cie ľom získa ť 
na reporte silných devíz a deporte devíz slabých.  

Výber vhodnej metódy, techniky prikrytia a financov ania menového 
rizika 
 
 Pri rozhodovaní sa o použití konkrétnej formy zabe zpe čenia sa 
v konkrétnej zahrani čnoobchodnej operácii musí firma zváži ť: 
� faktory výberu a situáciu, ktorá vplýva na použite ľnos ť a efektív-

nos ť daného zabezpe čenia, 
� formy zabezpe čenia, ktoré má firma k dispozícii 

FAKTORY VÝBERU ZABEZPEČENIA SA VO ČI MENOVO-KURZOVÝM RIZIKÁM 

Výber vhodného zabezpe čenia sa závisí predovšetkým od prijatej stra-
tégie a od konkrétneho obchodného prípadu. Je potre bné pri tom zo-
hľadni ť: 
• použite ľnos ť metódy v danom prípade, 
• časový horizont zabezpe čenia, 
• náklady na zabezpe čenie, 
• možnosť realizácie kurzových ziskov, 
• možné ďalšie efekty popri menovo-kurzovom zabezpe čení 
 Doporu čuje sa pri každej operácii vyhotovi ť kalkuláciu nákladov 
jednotlivých metód, ktoré prichádzajú v danom prípa de do úvahy a zo-
hľadni ť ďalšie faktory( financovanie, likvidita, poskytovani e slu-
žieb). 

FORMY ZABEZPEČENIA SA PROTI MENOVO-KURZOVÝM RIZIKÁM 

A/ zmluvne dohodnuté opatrenia  -  nástroje, ktoré sú zakotvené 
v uzatvorenej zmluve a ktoré umož ňujú predís ť alebo zníži ť menovo-
kurzové riziko ( uzatvorenie zmluvy v národnej mene , premietnutie 
kurzového rizika do ceny, dohoda o menových opciách  ap.) 
B/ obchody na zabezpe čenie sa proti menovo-kurzovým rizikám  -  táto 
skupina zah ŕňa štandardné operácie ( termínový obchod s devízami , 
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úver v zahrani čnej mene, diskont zmenky znejúcej na cudziu menu, p o-
istenie sa ap.) 
C/ zvláštne formy zabezpe čenia sa proti menovo-kurzovým rizikám  - tá-
to skupina obsahuje jednak metódy, pri ktorých zabe zpe čenie sa proti 
menovo-kurzovým rizikám je len ved ľajším aspektom, ale tiež špeciálne 
metódy, ktoré sú použite ľné len v ur čitých typoch podnikov. Ide o: 
• forfaiting, factoring, exportný leasing,... 
• leasing a lagging (terminovanie)  - sú to operácie zamerané na spo-

malenia alebo zrýchlenie procesu prijatia alebo vy čerpania ur čitej 
meny vo väzbe na vývoj kurzu tejto meny. 

 
 Iné členenie foriem (nástrojov) zabezpe čenia sa vo či menovo-
kurzovým rizikám: 
⇒ nástroje na vylú čenie rizika - výber meny, menová doložka, menový 

swap 
⇒ nástroje kompenzácie kurzového rizika - devízové te rmínové obchody, 

swapové obchody, forfaiting, faktoring, poistenie, medzinárodný le-
asing 

⇒ nástroje na redukciu rizika - platby vopred a po častiach 
⇒ nástroje na prevenciu rizika - tvorba rezerv v cene  tovaru 
 
 Základné kritéria pre výber metód sú: 
◊ použite ľnos ť 
◊ rýchlos ť 
◊ prijate ľnos ť pre obidvoch partnerov 
◊ hospodárnos ť 
◊ časové h ľadisko 
 
 

Medzinárodná devízová l ikvidi ta 

 
Svet je charakteristický nestabilitou ekonomiky - v ýsledok: eko-

nomická zad ĺženos ť, rozsiahle špekula čné transakcie. Medzinárodné 
platobné vz ťahy prebiehajú v podmienkach nerovnomerného rozvoja  vy-
spelých trhových centier a ich vzájomnej konkurenci e na svetových tr-
hoch. 
MDL - súhrn všetkých platobných prostriedkov a disponi bilít, ktorými 
štát cestou štátnych inštitúcií zabezpe čuje vyrovnávanie schodku PB a 
iných úhrad, záväzkov vo či iným krajinám a medzinárodným inštitúciám. 
MDL sa sleduje a ur čuje z rôznych h ľadísk:  
� rozsah likvidných prostriedkov pre realizáciu plynu lého MPS 
� štruktúra likvidných prostriedkov z h ľadiska ich mobility pre me-

dzinárodné platby 
� výška medzinárodnej likvidity  sa vz ťahuje k MO najmä z h ľadiska 

dovozu, ktorá zahr ňuje medzinárodné menové rezervy štátnych orgá-
nov, medzinárodné menové a finan čné inštitúcie 

 
MDL-  schopnos ť jednotlivej krajiny, alebo všetkých krajín  plynul e 
zabezpe čova ť vzájomné záväzky a poh ľadávky vznikajúce v rámci MO 
vz ťahov a na základe disponibilných. Devízových zdrojo v. Základným 
ukazovate ľom pre zabezpe čenie medzinárodnej devízovej likvidity je 
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uspokojenie svetového obchodno-platobného obratu zo  strany devízových 
rezervných prostriedkov. 
 
Štruktúra MDL  je reprezentovaná: vlastnením disponibilných zdroj ov vo 
vymenite ľných menách, v zlate, vo forme rezervnej pozície  v  MMF, 
vlastnenia SDR, ECU. Základnú zložku v rámci devízo vých rezerv tvorí 
zlato. 
 

CHARAKTERISTIKA DEVÍZOVÝCH POZÍCIÍ: 

• rezervná pozícia v MMF -  osobitná forma aktív, kto rá znamená právo 
členskej krajiny získava ť od MMF úvery v cudzej mene 

• SDR -  medzinárodné likvidné aktíva vo forme zápiso v na ú čtoch 
v MMF ( dôležité rezervné aktívum po demonetarizáci i zlata) 

• ECU -  medzinárodné likvidné aktívum, ktorého zabez pečenie sa rea-
lizuje na základe solidárneho zväzku členských krajín 

Medzinárodná likvidita v devízových prostriedkoch a  rezervách  spolu-
pôsobí na dosiahnutie rovnováhy v medzinárodných pe ňažných vz ťahoch a 
na vyrovnanos ť v PB. Vyrovnanos ť v medzinárodných pe ňažných vz ťahoch 
vystupuje vo forme užšieho po ňatia ekonomickej rovnováhy, ktorá sa 
ur čuje vyrovnanos ťou PB, najmä v zložke vývozu a dovozu.  
MDL má zabezpe čova ť plynulý rozvoj MO na základe dosahovania relatív-
ne vyrovnanej PB. 
Pohotovostné devízové rezervy: 
� slúžia na zabezpe čenie likvidity medzinárodných platbách, najmä pri 

dosahovaní rovnováhy PB 
� na zabezpe čenie plynulej menovej intervencie na pe ňažných trhoch 

hlavne zo strany CB 
� zabezpe čenie miery L ako pomeru platobných prostriedkov a z áväzkov 

splatných k ur čitému d ňu. 
 
Euromenový trh  - je jedným z najdôležitejších reprezentantov vo f unk-
cii centra pre ukladanie oficiálnych menových rezer v. Fungovanie toh-
to trhu podmie ňuje fungovanie medzinárodného platobného styku. 
 

Postavenie a úloha PB a MPS 

 
PB -  predstavuje kvalitatívny a kvantitatívny rozsah , štruktúru a 
charakter ZO operácií príslušnej krajiny na základe  jej zapájania do 
MDP a premietnutia týchto vz ťahov do platobných transakcií na úrovni 
medzinárodnej sféry. 
 
Vyjadruje sa ako bilancia daného okamihu alebo bila ncia za ur čité ob-
dobie. 
PB daného okamžiku =  zostatková platobná bilancia  - charakterizuje 
PB danej  krajiny vo vz ťahu k zahrani čiu k ur čitému dátumu. Vyjadruje 
pomer medzi momentálnymi splatnými poh ľadávkami a záväzkami. Okamžitý 
stav PB výrazne ovplyv ňuje výšku devízového kurzu. 
 
PB daného obdobia = obratová platobná bilancia  -  dáva preh ľad o 
všetkých platbách krajiny vo vz ťahu k zahrani čiu za ur čité časové ob-
dobie.  
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Aktívne saldo tejto bilancie   poukazuje  na vyššie   príjmy ( inkasa 
zo zahrani čia) ako sú výdaje ( platby do zahrani čia) - zvýšený stav 
devízových rezerv. Pasívna naopak. 
Aktívna a pasívna platobná bilancia = saldo PB 
 
Delenie PB:  
� PB bežných ú čtov - pohyb  tovarov a služieb, príjmy z investícií , 

vládne operácie. 
� PB kapitálu a úveru ( kapitálový ú čet) -  pohyb krátkodobého a dl-

hodobého kapitálu a pohyb zlata. 
PB bezprostredne ovplyv ňuje reproduk čný proces v ekonomike. Tieto 
procesy vplývajú na kurzové vz ťahy mien, na devízové rezervy, na me-
nový vývoj, na zahrani čnú zad ĺženos ť, na hospodársku politiku krajiny 
ap. 
 
Faktory vplyvu na PB krajiny:  
 
� nerovnomerný ekonomický a politický rozvoj krajiny 
� cyklickos ť rozvoja ekonomiky 
� rast zahrani čných štátnych výdavkov 
� rast významu a rozsahu pohybu kapitálov medzi kraji nami 
� významné zmeny v MO( štruktúra obchodu s komoditami  a výrobkami, 

nové formy obchodovania) 
� faktory v menovo-finan čnej oblasti, ktoré bezprostredne ovplyv ňujú 

pozíciu PB ( devalvácia, revalvácia) 
� inflácia, ktorá negatívne ovplyv ňuje stav PB , nako ľko zvýšenie 

cien znižuje konkuren čnú schopnos ť exportných výrobkov, obmedzuje 
import a podporuje únik kapitálu z ekonomiky. 

V PODMIENKACH ŠTÁTNEJ REGULÁCIE PB SA UPLATŇUJÚ MNOHÉ OPATRENIA ŠTÁTU 
EKONOMICKÉHO, FINANČNÉHO, MENOVÉHO CHARAKTERU. 

Krajiny s pasívnou PB realizujú predovšetkým opatre nia, ktoré vedú k 
:  
� umelé zvýšenie hodnoty domácej meny - DEFLA ČNÁ POLITIKA - zvýšenie 

hodnoty meny prostredníctvom zvýšenia výdavkov zo š tátneho rozpo č-
tu, zmrazenie miezd, zmena d.s., úverové obmedzenie , stabilita masy 
peňazí v obehu 

� devalvácia meny - stimulácia E 
� devízové obmedzenia -  
� subvencovanie E zo ŠR, výhodné úvery, garancie, pre vzatie záruk za 

úver, stimulácia 
PB môže by ť ovplyvnená 2 smermi:  

a)  reštriktívny 
b)  expanzívny 
Z h ľadiska vonkajších ek. vz ťahov je potrebné:  

1.  udržiavanie stability národnej meny 
2.  udržiavanie max. úrovne využívania výrobných základ ní vo vnútri E 
3.  udržiavanie vyrovnanosti PB na základe vyrovnaných výmenných relá-

cii 
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Teórie vyrovnania PB:  

1.  teória automatického samoregulovania PB - vych. Z p redpokladu 
...... ( keyness) 

2.  monetaristická teória regulovania PB: 
� nevyrovnaná platobná bilancia súvisí s nerovnováhou  v menovom 

hospodárstve 
� pri nevyrovnanej PB sa treba orientova ť na konjunkturálne ukazo-

vatele 
� pôsobenie trhových síl za podmienok liberalizácie Z O 

3.  teória medzištátneho regulovania PB - kompenzácia n eokeynessovskej 
a monetárnej koncepcie 

 

Realizácia MPS 

 

Bankové záruky  

PODSTATA A DÔVODY BANKOVEJ ZÁRUKY 

 BANKOVÁ ZÁRUKA -  popri dokumentárnom inkase a dokumentárnom akre di-
tíve ďalší nástroj zahrani čného platobného styku. Medzi uvedenými ná-
strojmi a BZ je rozdiel vo funkcii: Základnou funkc iou dokumentárneho 
inkasa a akreditívu je platobná funkcia - slúži efe ktívnemu priebehu 
ZO procesu. V BZ ide o funkciu zabezpe čujúcu a až následne platobnú.  
BZ -  ru čite ľský obchod banky. Banka preberá pe ňažné plnenie za zá-
väzky klienta. Dohoda importéra a banky.  
      Pod ľa obchodného zákonníka BZ vzniká písomným vyhlásení m banky 
v záru čnej listine, že uspokojí verite ľa do výšky ur čitej čiastky.  
Dôvody BZ:  V sú časnosti žiadny MO sa nerobí bez BZ: 
� neistota v splácaní záväzkov, 
� hrozba vojenských konfliktov, 
� nestabilita v ekonomikách, 
� rastúca zad ĺženos ť krajín, 
� nedôvera medzi novými obchodnými partnermi 
 
Banková záruka: 
 
 
                        BENEFICIENT                                                     PRÍKAZCA 
                                  Ex                                                                        Im 
 
 
                     
                                               2                               1 
                                   
 
                                                                  BANKA 
 
 
                                                                                                              
1 -  Príkaz k vystaveniu záruky 
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2 -  Oznam o BZ 

Obsah BZ a jej krytie  

CHARAKTERISTICKÉ ZNAKY BZ: 

1.  abstraktnos ť 
2.  nezávislos ť od bankového obchodu medzi Im a Ex 
3.  BZ je samostatný právny obchod medzi bankou a príka zcom v prospech 

beneficienta 
4.  rýchla dostupnos ť beneficienta k peniazom. 
 
 Existujú rôzne formy BZ u rôznych bánk.  
Každá BZ má preambulu, kde sa uvádza, že bola otvor ená záruka pre be-
neficienta. Záru čný záväzok tvorí podstatnú časť BZ. 
     Ďalšie závere čné ustanovenia: 
• doba splatnosti BZ 
• miesto uplatnenia BZ 
• doklady ap. 
 
Banka špecifikuje doklady, ktoré má beneficient pre dloži ť. 
Dotknuté právo - právo, ktoré sa bude uplat ňova ť v prípade sporov. 
Môže by ť uvedené, či je možné poh ľadávku postúpi ť v prospech iného. 
BZ 

- priame 
- nepriame 

 

Druhy BZ  

PRIAMA BZ:  

 Platnos ť môže skon či ť tromi spôsobmi: 
1.  uplynutím dátumu, ktorý je uvedený v BZ 
2.  vrátením záru čnej listiny banke 
3.  platnos ť BZ sa neobmedzí dátumom, ale d ňom plnenia ur čitej podmien-

ky 

NEPRIAMA BZ: 

Vlastnú bankovú záruku podpíše aj druhá banka v kra jine beneficienta. 
Ide o spoluprácu korešponden čných bánk. 
Ručenie prvej banky zanikne až vrátením originálu záru ky 

KRYTIE BZ, NÁKLADY BZ: 

Vystavením BZ preberá banka záväzok, že uhradí závä zok za príkazcu. 
Banka sa dohodne s príkazcom, že BZ bude zabezpe čovaná blokovaným ú č-
tom alebo termínovaným vkladom. Tento záväzok banka  nepreberá zadar-
mo. Banka má zo záruky ur čité príjmy. 
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Priama BZ: 
 
 
                                                        1 
                                    Im                                                      Ex 
 
                        
                            2                                                        4 
 
                      banka Im                       3                              oznamujúca banka 

                                                                                                                                       
 
 

1 - zmluva o predaji tovaru 
2 - príkaz k vystaveniu BZ 
3 - oznam o BZ 
4 - BZ 
 
Povinnosti subjektov zú čast ňujúcich sa BZ: 
Exportér musí tovar doda ť, importér tovar prebra ť, banka sa zaväzuje, 
že zaplatí exportérovi priamo alebo prostredníctvom  banky. 

FORMY BZ: 

1.  Platobná záruka  - exportér žiada od importéra, aby prostredníctvom  
svojej banky vystavil BZ. Okrem obchodných platieb za dodávku tova-
ru formou hladkej platby môže BZ zabezpe či ť splátky leasingu do za-
hrani čia ap. 

     Chráni pred rizikom z nezaplatenia. 
 
                                    
           Ex              Im 
 
               2                 1 
                            B 
                            
1 - príkaz vystavi ť BZ 
2 - platobná záruka 
 
 
2.  Záruka na úver  - tuzemská banka vystaví BZ v prospech zahrani čnej 

banky alebo dodávate ľa, ktorý poskytol dodávate ľský úver -  prevez-
me ru čenie na úverovú čiastku. Výška záru čnej čiastky musí by ť za-
členená do textu záruky 

 
 
 
                                  dlžník                                                              veriteľ 
 
 
                                1                                         2 
 
 
 
 
                              banka príkazcu 
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1 - príkaz k vystaveniu BZ 
2 - BZ 
 

Nároky na plnenie BZ  

POVINNOSTI BENEFICIENTA: 

Banka splní svoj záväzok z BZ len vtedy, ak ju na t o vyzve benefi-
cient. 
Predpoklady:  
1.  formálna správnos ť nároku 
2.  akým spôsobom môže beneficient predloži ť svoje nároky 
3.  beneficient musí dodrža ť miesto BZ 
 
 
POVINNOSTI BANKY: 
Banka je povinná skontrolova ť nárok na plnenie z BZ.  
Banka ru čí za splnenie záväzkov do výšky sumy, do akej sa za viazala 
v BZ. 
NÁMIETKY BANKY VOČI BENEFICIENTOVI : 

1.  beneficient nesplnil formálne nároky 
2.  nedodržal platnos ť BZ, jeho nárok bol banke doru čený neskoro 
3.  nedoru čil nárok tej pobo čke banky, ktorá bola uvedená v BZ 
4.  nepredložil potrebné náklady 
5.  nepoveril správnu osobu na uplatnenie nároku z BZ 
Pozn.: 
Beneficient má záujem na tom, aby BZ mohol uplatni ť čím skôr a aby 
uplat ňovanie BZ nebolo viazané na predkladaní dokladov. 
Príkazca má záujem na tom, aby sa uplat ňovaná záruka viazala na pred-
kladaní dokumentov a aby náklady boli čo najnižšie. 
 
 

NOVÉ FORMY FINANCOVANIA V MO 

 

Financovanie MO 
 

V MO je ve ľmi silná konkurencia, preto sa MO realizuje prevažn e 
na úver. V MO sa uplat ňujú rôzne podmienky pre poskytovanie úverov, 
jednak priamo medzi partnermi, ktorí vstupujú do vz ájomných obchod-
ných vz ťahov, respektíve prostredníctvom bankovej a finan čnej sústavy 
na úrovni národných ekonomík a na úrovní medzinárod ného devízového 
trhu.  
     Úverové vz ťahy, ktoré vznikajú medzi partnermi zahrani čnoobchod-
ných operácií, aj ke ď sa poskytujú na základe komer čných úverov  ( do-
dávate ľských úverov ) sú spravidla sprostredkované pomocou bankovej 
sústavy. Sú častná realizácia zahrani čnoobchodných vz ťahov nevyhnutne 
vyžaduje poskytovane úverov, bu ď dodávate ľovi alebo odberate ľovi za 
podmienok subvencovania respektíve prevzatia garanc ií na poskytnuté 
úvery, alebo na poistenie a zaistenie týchto úverov .  
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     V medzinárodnom platobnom styku sa sústava úve rov spravidla roz-
deľuje na úverovanie vývozu  a na úverovanie dovozu .   
     V rámci úverovania vývozu zo strany bánk sa up lat ňujú nasledujú-
ce formy úverov:  
• bankový úver na tovar na sklade, 
• bankový úver na tovar na ceste, 
• bankový úver na prehlásenie o prevzatí tovaru k ruk ám, 
• obnovite ľný bankový úver, 
• úver na bežný ú čet u banky. 

V rámci úverovania dovozu zo strany bánk sa poskytu jú úvery: 
• voči bankovému akceptu, 
• akcepta čno-remburzný úver. 
Okrem bankových úverov na dovoz poskytuje sa úver z o strany finan č-

ných inštitúcií krajiny vývozcu. 
 

Všetky úvery sa rozde ľujú tiež pod ľa týchto najbežnejších h ľadísk: 
a)  podľa d ĺžky (krátkodobé a dlhodobé) 
b)  podľa druhu obchodu (dovozné a vývozné) 
c)  podľa druhu operácie (obchodné a finan čné) 
d)  podľa poskytovania (dodávate ľské, sprostredkovate ľské, bankové a 

vládne) 
e)  podľa spôsobu zabezpe čenia (neryté a kryté) 
KRÁTKODOBÉ ÚVERY - poskytujú sa pri dovoze i vývoze obvykle vo forme  
úverov obchodných sprostredkovate ľských a bankových do dvanás ť mesia-
cov. Kryjú sa prevažne tovarom, akreditívom, CP, zm enkou alebo banko-
vou zárukou. 
DLHODOBÉ ÚVERY - sú to úvery pri dovoze a vývoze presahujúce dvan ásť 
mesiacov. Ide o úvery obchodné, finan čné, dodávate ľské, bankové, ale 
i vládne. Sú kryté vládou, bankovou zárukou, zmenka mi. Poskytujú sa 
hlavne na dodávky strojov a investi čného zariadenia.  
STREDNODOBÉ ÚVERY - sú poskytované vä čšinou ako dodávate ľské úvery, 
za podmienok, že odberate ľ poskytne v dohodnutom rozsahu podiel akon-
tácie. Tieto úvery sa poskytujú rozvojovým krajinám  na základe štát-
nej záruky.  
OBCHODNÉ ÚVERY - vyskytujú sa pri obchode s tovarom. V rámci obch od-
ných úverov poskytovaných zo strany dodávate ľa na uskuto čnenie expor-
tu, vyžaduje tento od importéra avans  (preddavok, ktorý slúži na 
úhradu nákladov spojených s realizáciou zásielky) a  zárove ň zaväzuje 
odberate ľa túto zásielku prevzia ť.  
DODÁVATEĽSKÝ ÚVER - poskytuje ho v ZO vývozca dovozcovi.  
SPROSTREDKOVATEĽSKÝ ÚVER - poskytujú ho v ZO sprostredkovatelia i ko-
misionári (maklerské firmy). Eskontujú zmenky kupuj úcich, zaru čujú sa 
za ich zaplatenie, financujú výrobu i obchod.  
NEKRYTÉ ÚVERY - sú ve ľmi riskantné, a preto sú poskytované iba sol-
ventným odberate ľom alebo firmám s dobrou platobnou schopnos ťou (bo-
nitou). Poskytujú ich zvä čša dodávatelia a sprostredkovatelia.  
KRYTÉ ÚVERY - sú akreditívy remburzné i s odloženým platením, záruky 
štátne, bankové, zmenky s možnos ťami ru čite ľov, hypotéky.  
VLÁDNE ÚVERY - poskytuje vláda jednej krajiny vláde druhej kraj iny za 
účelom nákupu tovaru, čím zárove ň podporuje svoj vývoz.  
BANKOVÝ ÚVER - patrí v ZO k najviac používaným druhom úveru. Ba nkové 
úvery krátkodobé i dlhodobé poskytujú banky pri výv oze i dovoze, a 
to:  formou úveru na bežnom ú čte, formou dispozi čných úverov, formou 
finan čných pôži čiek.  
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Formy financovania MO: Faktoring, forfaiting, leasi ng, spolo čné 
podniky  

     FACTORING  - finan čná metóda, ktorej vznik súvisí s rozvojom ko-
merčných vz ťahov medzi predávajúcim a kupujúcim. Charakter tých to 
vz ťahov možno kvalifikova ť ako tendenciu kupujúceho - odberate ľa pre-
sadzova ť stále vo vä čšej miere krátkodobé úverovanie pri dodávkach 
spotrebného tovaru ap. U predávajúceho - dodávate ľa je to nutnos ť ak-
ceptova ť poskytovanie krátkodobých úverov odberate ľom v súvislosti so 
situáciou na trhu. Podstatou faktoringu je zaisteni e inkasa poh ľadáv-
ky predávajúceho ( verite ľa) od kupujúceho (dlžníka), hlavne 
s oh ľadom na možnú insolventnos ť dlžníka, prípade neochotu zaplati ť. 
Je to vlastne odkúpenie poh ľadávky, a tým prevzatie rizika 
z nezaplatenia, faktorom od dodávate ľa. Za chyby dodaného tovaru zod-
povedá i na ďalej dodávate ľ. 
 Tuzemský faktoring  predstavuje „predaj“ poh ľadávky špecializovanej 
inštitúcii s cie ľom jej riadneho a v časného inkasa alebo „odkúpenie“ 
záväzku špecializovanou finan čnou inštitúciou, prevedené z iniciatívy 
a na návrh verite ľa, z poh ľadu dlžníka.  Medzinárodný faktoring  je 
možné charakterizova ť ako odkúpenie krátkodobej zahrani čnej poh ľadáv-
ky maximálne do jedného roka špecializovanou finan čnou inštitú-
ciou(faktoringovou spolo čnos ťou), bez regresu ( spätný postih) proti 
predchádzajúcim majite ľom poh ľadávky pri insolventnosti dlžníka, so 
zálohovým zaplatením poh ľadávky v čase odkúpenia. Funkcia faktoringu 
- faktoringová spolo čnos ť danú poh ľadávku zálohovo prepláca verite ľo-
vi. 
     Importný faktoring  - je menej využívaný z dôvodu, že povinnos ťou 
faktora je vystavova ť za dovozcu záruku, čo v sú časnej dobe je ve ľmi 
rizikové. 
     Exportný faktoring  - okrem dovozcu, vývozcu a export faktora je 
v zmluvnom vz ťahu aj import faktor - zahrani čná faktoringová spolo č-
nos ť, ktorá preberá záruky za platbu dovozcu tovaru ale bo služby. 
 
     Funkcie, ktoré plní faktoring:  
1.  uskuto čňuje inkaso faktúr a vedie ú čtovníctvo o ú čtoch dlžníkov, 

vymáha splatné poh ľadávky, 
2.  berie na seba riziko z nezaplatenia poh ľadávky, 
3.  poskytuje zálohové platby za hromadne nakúpené poh ľadávky od doby 

ich vzniku až po ich zaplatenie. 
     Zmysel faktoringu spo číva v krátkodobom financovaní dodávate ľa.  
     V slovenských podmienkach ide o odpredaj poh ľadávky v strachu, 
že odberate ľ nezaplatí a vzniknú nevymožite ľné poh ľadávky. Faktorin-
gové vz ťahy sa používajú v mnohých prípadoch, aj v takých o peráciách, 
kde to nie je nutné.  
     Faktoringová spolo čnos ť dokonale ovláda trh, pozná zákony, vie 
sa rýchlejšie orientova ť v rizikách, ktoré môžu nasta ť. Pri faktorin-
gu neexistuje spätný postih. Faktoringová spolo čnos ť za odkúpenie po-
hľadávky získava diskont alebo províziu. Niektoré zab ezpe čujú aj col-
né konanie, platenie rôznych daní.  
       
     FORFAITING - metóda financovania vývozných úverov v súvislost i 
s vývozom strojov a investícií. Jedná sa o odkúpeni e strednodobých 
pohľadávok s dobou splatnosti od jedného roka až do pia tich. Ide o 
predaj exportnej poh ľadávky bez regresu z titulu insolventnosti dlž-
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níka, a to banke, alebo inej finan čnej inštitúcii ( forfaiter). For-
faiter pritom v rámci odkúpenia vyplatí vývozcovi čiastku faktúry, po 
zrážke diskontu (percento za úverovú operáciu) a po platkov. Forfai-
tingom prechádzajú všetky práva z poh ľadávky, ale zárove ň i riziká na 
forfaitéra. 
 
     Pri vývoznom forfaitingu odkupuje forfaiter po hľadávku vo vo ľne 
zamenite ľnej mene.  
     Dovozný forfaiting zah ŕňa odkúpenie poh ľadávky, ktorú má zahra-
ni čný dodávate ľ vo či slovenskému odberate ľovi. Slovenský subjekt vy-
staví vlastnú zmenku a forfaiter ju odkúpi. O finan čnom forfaitingu 
hovoríme, ak forfaiter odkúpi zmenky aj ke ď nejde o kontrakt ( dodáv-
ku tovaru). 
 
    Provízia je ú čtovaná za zabezpe čenie pohotových finan čných zdro-
jov v období medzi prís ľubom k odkupu a vlastným odkupom. Táto čiast-
ka sa platí forfaiterovi v období prípravy zmluvy ( 0,5 - 2 % ro čne 
z celkovej finan čnej čiastky). 
     Rizikové prirážky  - forfaiter na seba preberá kurzové, transfe-
rové, obchodno-politické riziko. Za toto riziko mu prislúcha riziková 
prirážka 1až 6 % ro čne. 
     Diskont  - tvorí podstatnú sú časť nákladov. Sadzby sú rozdelené 
podľa sadzieb krajiny importéra (6 až 8 %).  
     Hlavnou nevýhodou forfaitingu je vysoká náklad ovos ť. 
 
     LEASING  - je forma získavania kapitálových aktív na použív anie 
buď na celú alebo aspo ň na zna čnú časť  ich životnosti na základe 
platenia stanovených pe ňažných čiastok po čas ur čitého časového obdo-
bia. Leasing ako forma financovania umož ňuje plne nahradi ť používanie 
vlastného kapitálu, ktorý predstavuje „najdrahšie p eniaze“.  
     Prednosti leasingovej formy:  
� leasing je bariérou proti inflácií (umož ňuje, aby dlh bol splatený 

v budúcnosti „zajtrajšími lacnejšími peniazmi“) 
� napomáha technickému rozvoju 
� pružnos ť. 
     Leasingová zmluva môže ma ť rôznu formu a obsah. Musí v nej by ť 
uvedené: doba splatnosti, predmet leasingu, právo n a odkúpenie lea-
singu, práva a povinností zmluvných strán, spôsob z rušenia. Zmluva 
nie je zrušite ľná pred dobou splatnosti zo strany vystavovate ľa lea-
singu. Leasingové spolo čnosti po vypršaní zmluvy požadujú vrátenie 
aktív spä ť alebo  ich odpredajú používate ľovi.  
     Pri leasingu ide o do časné oddelenie práva užívate ľského a 
vlastníckeho. Predpisy v rôznych krajinách rôzne up ravujú hlavne zda-
ňovanie leasingu. Preto je dôležité voli ť vhodnú formu leasingu.  
Formy leasingu: 
1.  nájomca si vyberie typ a zna čku tovaru, ur čuje dodávate ľa a pod-

mienky dodávky (cenu, záruky, spôsob riešenia rekla mácie 
...).Nájomca s dodávate ľom uzatvára dodávate ľskú zmluvu a volí si 
leasingovú spolo čnos ť. 

2.  prenajímate ľ je investorom, kupuje tovar od dodávate ľa a uzatvára 
s ním kúpnu zmluvu. Zveruje tovar nájomcovi pri čom  tovar ostáva 
jeho majetkom.  

     
     Nájomca plne využíva aktíva a pravidelne splác a nájomné pod ľa 
zmluvy. Nájomné je pravidelný poplatok a obsahuje: vrátenie celého 



 22 

investi čného kapitálu = trhová cena aktíva, finan čné za ťaženie, úro-
ky, diskont, zisk, náklady na dodato čné služby. Leasing uskuto čňujú 
leasingové spolo čnosti, banky, finan čné ústavy a ich pobo čky, pobo čky 
a združenia výrobcov, dodávate ľov, zmiešané podniky.  
 
     SPOLOČNÉ PODNIKY - forma výrobnej alebo obchodnej činnosti 
s ú časťou domáceho i zahrani čného kapitálu v pomere stanovenom zmlu-
vou alebo právnym predpisom v krajine sídla podniku . Spolo čný podnik 
je sú časť stratégie podnikania na zahrani čnom trhu ( ľahšie sa dajú 
prekona ť colné predpisy, mimocolné prekážky, využívanie da ňových 
úľav). Zakladajú sa v oblasti ťažby a spracovania surovín, výstavby 
investi čných celkov v oblasti služieb cestovného ruchu. Pri  zvažovaní 
výhod a nevýhod spolo čného podniku sa využívajú služby poradenských 
firiem (získavanie informácií o firme ktorá chce s nami uzavrie ť 
partnerský vz ťah).  
     Pri kone čnom podpísaní zmluvy treba zváži ť: 
1.  SP sa nedostaneme k špi čkovej technológii len k vyššiemu priemeru, 
2.  SP ve ľmi ťažko prenikneme na zahrani čné trhy, 
3.  objektívne ocenenie vkladov partnerov.       
 
 

Vývozné obchodné operácie 

 
       Zahrani čný obchod je sú časťou národného reproduk čného procesu, 
pri čom má relatívne samostatné postavenie. Ovplyv ňuje celkovú ekono-
mickú rovnováhu, ako aj jej štrukturálnu a sortimen tnú skladbu. Za-
hrani čný obchod môže svojím funkciami môže zabezpe čova ť stabilitu 
v prípade, ak ju narúšajú vnútorné faktory ( napr. dovoz). Na druhej 
strane pri vzniku porúch v dôsledku vonkajších fakt orov môžu tieto 
vyvola ť v ekonomike nestabilitu. 
       Za predpokladu, že firma chce vstúpi ť na zahrani čný trh a nemá 
žiadne predchádzajúce znalosti o situácií na releva ntných zahrani č-
ných trhoch, je potrebné v rámci reálneho posúdenia  sú časných možnos-
tí, aby uskuto čnila túto analýzu.  
       Svoju stratégiu by mala firma následne zamer ať na ten zahra-
ni čný trh, kde má najvä čšie predpoklady na úspech, čiže na umiestne-
nie svojej produkcie.  
        Základom úspechu na zahrani čnom trhu je zvládnutie techniky a 
ekonomiky obchodu, komer čného práva, fáz obchodných operácií. Dôleži-
té sú aj  informácie a osvojenie si predpisov a zák onov platných  v 
oblasti zahrani čného obchodovania. 
       Pred vstupom na zahrani čný trh si firma musí uvedomi ť ur čité 
skuto čnosti, ktoré jej pomôžu zorientova ť sa v danej oblasti: pripra-
vi ť sa dôkladne na vstup na zahrani čný trh a premyslie ť si postup do 
detailov; uvedomi ť si, že  vo svete prevažuje trh kupujúceho; problém  
nie je tovar vyrobi ť, ale ho preda ť; príprava na tvrdý boj 
s konkurenciou; špi čkový tovar bez zna čky ťažko dobyje trh; uvedomi ť 
si, čo chceme prostredníctvom zahrani čného obchodu dosiahnu ť ap. 

Analýza vývozných operácií 
 
 Vývoz – export je činnos ť, ú čelom ktorej je predaj tovaru alebo 
služieb do zahrani čia. Realizuje sa zvy čajne so zámerom získa ť za ň 
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devízové prostriedky, resp. za takto vyprodukované devízové pro-
striedky dovies ť iný druh tovaru  /kompenza čný obchod/. Export je 
preto najdôležitejšou zahrani čno-obchodnou operáciou. Krajina 
s nedostato čnou surovinovou základ ňou si vývozom svojich výrobkov za-
bezpe čuje devízové prostriedky na dovoz surovín a materiá lov nevy-
hnutných pre ďalšiu výrobu. 
 Vývoz aj dovoz môže by ť hmotný /suroviny, polotovary, stroje, 
zariadenia, spotrebný tovar, potraviny/ a nehmotný /patenty, vynále-
zy, licencie, know-how, autorské práva/, priamy /vý robca predáva to-
var priamo spotrebite ľovi/ a nepriamy /predaj tovaru pomocou spro-
stredkovate ľov,  obchodných zástupcov, komisionárov ap.  

Prípravná fáza realizácie vývozného obchodného príp adu 
       Prípravnú fázu musí uskuto čni ť každý vývozca pred uskuto čnením 
zahrani čnoobchodnej výmeny tovaru. K činnostiam patriacim 
k prípravnej fáza zara ďujeme analýzu exportných možností, prieskum a 
výskum trhu, zhromaž ďovanie informácií o obchodných partneroch. 
 Vývozná obchodná operácia je podstatne zložitejšia  a ove ľa rizi-
kovejšia ako dovozná operácia. Z tohto h ľadiska jej treba venova ť mi-
moriadnu pozornos ť. Okrem toho každý vývozca fakticky vstupuje na za-
hrani čný trh a stáva sa tak reprezentantom Slovenskej  re publiky. 
Tento jeho vstup môže by ť pozitívny alebo negatívny. Záujmom všetkých 
subjektov zahrani čného obchodu by malo by ť, aby už ich prvý krok do 
veľkého sveta bol na príslušnej kvalitatívnej úrovni. I ke ď by oka-
mžite nepriniesol ve ľký zisk, aby aspo ň nespôsobil stratu.  
 Pri dovoze sme upozor ňovali, že treba by ť pozorný pri každom 
kroku – pri vývoze to platí dvojnásobne. Zdanlivá m ali čkos ť niekedy 
vyvolá ve ľké nedorozumenie, prípadne i škody. Okrem finan čných škôd 
je to aj strata dobrého mena, postavenia na trhu a pod., čo treba po-
tom dlhodobo napráva ť, a nie vždy sa to podarí. Dobré meno sa dá ľah-
ko strati ť, podstatne ťažšie je ho však získa ť.  
 Pred exportom tovaru do zahrani čia si treba vyjasni ť predmet vý-
vozu a krajinu dovozcu. Seriózne treba zváži ť všetky výrobné možnos-
ti, reálne množstvá tovaru pre export, kvalitu tých to výrobkov, ich 
balenie, adjustáž a rôzne iné skuto čnosti.  
 Ak má výrobný podnik širší sortiment výrobkov, pre  vývoz prichá-
dzajú do úvahy najnovšie, najmodernejšie, s vhodným  dizajnom, najlep-
šími technickými parametrami, primeranými servisným i podmienkami 
a cenami. Radšej treba realizova ť menej, ale vynikajúcich výrobkov 
ako opa čne. Vývozca tak skôr získa na danom trhu ur čité postavenie.  
 Po vytipovaní výrobku ur čeného na vývoz musí si vybra ť teritó-
rium, kam ho chce umiestni ť. Výber krajiny závisí od rôznych okolnos-
tí, na ktoré vplýva: 
⇒ Celkové množstvo danej komodity,  
⇒ Charakter vyvážaného tovaru / čerstvé ovocie nie  je vhodné prepra-

vova ť na ve ľké vzdialenosti, dámske plavky by nebolo ve ľmi efektív-
ne vyváža ť do arabských krajín/. 

⇒ Vzdialenos ť príslušnej krajiny,  
⇒ Klimatické podmienky krajiny, 
⇒ Zvyklosti, náboženstvo, zloženie obyvate ľstva a ďalšie. 

Pred plánovaným exportom tovaru do príslušnej kraji ny treba overi ť 
aj ekonomické a politické pomery, zákony, predpisy,  clá, dane, obme-
dzenia, ktoré platia pre dovoz daného tovaru v kraj ine importéra. Sú-
časne treba preveri ť, či táto komodita podlieha v SR licen čnému kona-
niu. V kladnom prípade sa aj vopred informova ť o podmienkach pre ude-
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lenie licencie na vývoz zo SR. Treba si zaobstara ť aj informácie 
o tom, akým spôsobom sa v danej krajine obchoduje s  tovarom, ktorý 
tam vývozca plánuje umiestni ť. Všade platia ur čité tradície, ktoré 
treba rešpektova ť a pod ľa toho vývoz realizova ť. Niekde treba využi ť 
sprostredkovate ľa, komisionára, realizova ť predaj prostredníctvom ob-
chodného domu a pod 

TERITORIÁLNY A KOMODITNÝ PRIESKUM 

Prieskum trhu je základnou podmienkou realizácie vý vozu tovaru. 
Rozdeľuje sa na prieskum teritoriálny a komoditný. Pri te ritoriálnom 
prieskume sa zbierajú informácie nielen o geografic kých, klimatických 
podmienkach, surovinovom bohatstve, po čte a zložení obyvate ľstva ale 
hlavne o politických, ekonomických podmienkach, org anizácii trhu, 
priemysle, obchode, legislatíve, devízových, colnýc h, da ňových pred-
pisoch a pod.  
 Komoditný prieskum sa zameriava na nákupné a preda jné podmienky 
konkrétneho tovaru, kvalitu, technické parametre,  cenu, množstvo to-
varu na tamojšom trhu /a to nielen z vlastnej produ kcie, ale aj 
z dovozu/, najvä čších producentov a dovozcov tohto tovaru, kúpyschop -
nos ť obyvate ľstva a iné. 
 Prieskum trhu vo vybranom teritóriu môže exportér urobi ť sám, 
alebo touto činnos ťou poveri ť niektorú špecializovanú firmu či orga-
nizáciu. Niekedy je lacnejšie a výhodnejšie /z h ľadiska dosiahnutého 
efektu/ necha ť si urobi ť prieskum odborníkmi. Úlohy treba zada ť kon-
krétne a jednozna čne, aby výsledky boli využite ľné z rôznych h ľadísk. 
Odlišne budú stanovené úlohy napr. pre prieskum pot ravinárskej komo-
dity pre každodennú spotrebu, inak pre zlepšenie vý konnosti športo-
vcov, či pre diabetikov at ď. pri jednotlivých druhoch spotrebného to-
varu je to ešte rozdielnejšie. Teda úlohy prieskumu  závisia od špeci-
fík toho-ktorého tovaru a ú čelu ich využitia. 
 Pri zavádzaní nových výrobkov na trh, respektíve z ískaní nových 
zákazníkov sú obchodno-ekonomické informácie nesmie rne dôležité,  
pretože sú podkladom pre rozhodovacie konanie a vo ľbu výrobnej 
a obchodnej politiky. 
 Pod ľa významu pre podnikové riadenie delíme informácie na: 
• Strategické, obsahujúce údaje o zmenách ekonomickýc h nástrojov, 

vzniku nových technologických procesov, zásadných z menách obchodnej 
politiky krajiny a i., 

• Taktické, týkajúce sa zmien dovozných, vývozných, d aňových, devízo-
vých, colných predpisov, 

• Operatívne, zahrnujú údaje o solventnosti, postaven í na príslušnom 
trhu, dobrom mene a ďalšie 

PRIESKUM CENOVÝCH RELÁCIÍ 

  Pre vstup novej firmy alebo nového výrobku zavede nej známej  
firmy na zahrani čný trh treba pozna ť konkuren čných výrobcov 
a dodávate ľov takéhoto, prípadne podobného druhu tovaru. Na zá klade 
kvality, úžitkovej hodnoty, technických parametrov,  servisných pod-
mienok, dodacích a platobných podmienok, cien a pod obne, možno urobi ť 
cenové porovnanie jednotlivých tovarov a ich produc entov, sledova ť 
dynamiku skuto čných a o čakávaných cien. Z h ľadiska vývozu j to pod-
klad pre ďalšie kroky v oblasti výrobnej, obchodnej a riadiac ej poli-
tiky, čiže marketingu. 

 Dosiahnutá cena je základným ukazovate ľom efektívnosti vývoznej 
operácie. Na jej výšku majú vplyv rôzne skuto čnosti, napríklad ponuka 
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a dopyt, kvalita a technické parametre tovaru, kúpy schopnos ť 
a zvyklosti obyvate ľstva, rôzne špekulácie na trhu, ale samozrejme aj 
politická a ekonomická situácia, prírodné katastrof y, vojna a iné. 

 Pri prieskume cenových relácií na zahrani čnom trhu sa potvrdí 
pravidlo, že najkvalitnejší tovar s najvyššími tech nickými parametra-
mi, najmodernejším dizajnom je najdrahší. Naproti t omu tovary nižšej 
kvality dosahujú podstatnej nižšiu cenu. 

 Na základe výsledkov prieskumu trhu a cenovej anal ýzy urobí sub-
jekt zahrani čného obchodu príslušné závery – ur čí stratégiu a taktiku 
výrobnej a obchodnej politiky, ur čí cenový limit výrobku ur čeného na 
export.  Pri vybraných druhoch tovarov je dôležité zaobera ť sa aj vý-
skumom konjunktúry na príslušnom trhu, a to z h ľadiska celkovej ten-
dencie vývoja, cyklických konjunktúrnych zmien, sez ónnych výkyvov, 
náhodných výkyvov a vyvodi ť z toho príslušné závery pre výrobcu 
i obchod. 

PROPAGÁCIA, REKLAMA A AKVIZÍCIA TOVARU 

 Propagácia je širší pojem zahrnujúci reklamu a akv izíciu. Ide 
o cie ľavedomé využívanie rôznych prostriedkov a foriem na  upútanie 
pozornosti ur čitého okruhu osôb so zámerom vzbudi ť ich záujem 
a ovplyvni ť ich rozhodovanie. Svojimi ú činkami propagácia nezasahuje 
len sféru obehu a spotreby, ale i výrobu. Jej vplyv  sa zvyšuje použi-
tím vhodných   propaga čných prostriedkov a foriem. 

 O vo ľbe vhodnej propaga čnej metódy rozhoduje: 
• Komodita /potravinárske produkty, spotrebný tovar š irokej spot-

reby, dlhodobej spotreby, suroviny, stroje, dopravn é prostriedky/, 
• Teritórium /celosvetová propagácia zna čkového tovaru, propagácia 

zameraná na ur čitú krajinu, na vybraných odberate ľov, spotrebite ľov/. 
Mimoriadne dôležitá je aj forma použitých reklamnýc h prostriedkov – 

tla č, rozhlas, televízia, plagáty, letáky, katalógy, ka lendáre, eti-
kety, obaly, svetelná reklama, organizovanie ve ľtrhov, výstav, ochut-
návok, módnych prehliadok at ď. propaga čné prostriedky treba podriadi ť 
zvyklostiam, mentalite obyvate ľstva a samozrejme zoh ľadni ť aj predpo-
kladané náklady. 

 Špecifickou formou propaga čnej činnosti zameranej na osobný kon-
takt s potenciálnym zákazníkom je akvizícia. Pod ľa druhu ponúkaného 
tovaru môže ís ť o rôzne formy – pri potravinárskych tovaroch to bý va 
ochutnávka. Pri iných tovaroch spotrebného charakte ru akvizi čný pra-
covník osobne navštívi  jednotlivé firmy, v ktorých  predvádza prí-
slušný výrobok, daruje vzorky, cenníky, katalógy a podobne, informuje 
o cenách a vlastnostiach predvádzaného výrobku, por ovnáva ho 
s konkuren čnými tovarmi rovnakého charakteru alebo podobného p ouži-
tia. 

 Všetky metódy, spôsoby a formy propaga čnej činnosti by mali pri-
hliada ť na  miestne zvyklosti, mentalitu a náboženské pres ved čenie 
obyvate ľstva, ako aj pravidlá slušnej reklamy vypracované M edzinárod-
nou  obchodnou komorou v Paríži. Reklama má by ť pravdivá, nemá klama ť 
spotrebite ľa, parazitova ť na povesti iného podniku či výrobku a pod. 

 Výsledky propaga čnej akcie sa nemusia dostavi ť ihne ď, niekedy sú 
pozorovate ľné až po uplynutí dlhšieho času. Obdobne i vynaložené ná-
klady nemusia by ť priamo úmerné dosiahnutému efektu. 
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ZISTENIE A ZABEZPE ČENIE MOŽNOSTI VÝVOZU 

 Vývozca by mal získa ť čo najviac informácií o potenciálnych za-
hrani čných záujemcoch o vyvážaný tovar. Komer čné banky na požiadanie 
zabezpe čia od svojich korešpondentov a iných bánk v zahrani čí infor-
mácie o solventnosti, platobnej morálke, obrate a ú verovom za ťažení 
príslušnej zahrani čnej firmy. Sprostredkúvaním informácií o mene, 
postavení príslušnej firmy na tamojšom trhu a rôzny ch ďalších skuto č-
nostiach sa zaoberajú rôzne špecializované informa čné kancelárie 
a inštitúcie.  

 V hospodárskej, ale i zahrani čnoobchodnej politike jednotlivých 
štátov má ve ľký význam podpora exportu. Vláda SR vypracovala pro gram 
podpory exportu spo čívajúci v rozširovaní činností spojených 
s podporou vývozu v rámci Spolo čnosti  pre poistenie exportných úve-
rov, akciovej spolo čnosti v Bratislave. Spolo čnos ť má vytvorený sys-
tém sústre ďovania a redistribúcie finan čných zdrojov a mechanizmov 
prepojenia poskytovania exportných úverov a ich poi sťovanie proti po-
litickým a komer čným rizikám. 
 

Kontrakta čná fáza realizácie vývozného obchodného prípadu 
 Vo chvíli ke ď sa potenciálny zákazník na základe propagácie za-

meranej na prezentáciu krajiny vývozu rozhodne zasl ať vývozcovi do-
pyt, za čína sa druhá fáza obchodného prípadu. 
       Ide o kroky smerujúce k vzniku kúpnej zmluvy , po čínajúc obdr-
žaním dopytu od zahrani čného zákazníka cez zaslanie ponuky, prijatie 
objednávky, overenie bonity zákazníka až po uzatvor enie kúpnej zmlu-
vy. 

ANALÝZA DOPYTU 

Dopyt možno považova ť za výzvu na podanie ponuky, za prejav zá-
ujmu o premet obchodovania. Ak dostaneme dopyt od n eznámej firmy, je 
potrebné získa ť informácie o jej bonite. Došlé dopyty sa posudzujú  po 
všetkých stránkach, až potom sa rozhodne o forme a obsahu odpovede. 

PONUKA 

     Ponukou dáva predávajúci kupujúcemu návrh na u zavretie zmluvy. 
Na záväzný dopyt reaguje predávajúci potvrdením obj ednávky, alebo za-
slaním pro forma faktúry, čím je kúpna zmluva uzatvorená. Obsah návr-
hu na uzatvorenie zmluvy musí by ť dostato čne zrete ľný a úplný tak, 
aby jeho prijatím mohla vzniknú ť platná zmluva. 
       Medzi podstatné náležitosti ponuky patria: 

1.  údaje o tovare, 
2.  balenie, 

3.  predajná cena, 
4.  dodacie podmienky, 
5.  dodacie lehoty, 

6.  platobné podmienky, 
7.  doprava, 
8.   servis, 

9.  všeobecné predajné a dodacie podmienky. 
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Realizačná fáza realizácie vývozného obchodného prípadu 
Realiza čná fáza obchodného prípadu zah ŕňa zaevidované zmluvy a vede-
nie preh ľadnej evidencie o priebehu obchodného prípadu v časovej po-
stupnosti, prípravné zabezpe čenie vývozu, poistenie, certifikáciu a 
získavanie požadovaných dokladov, colné konanie, ex pedíciu a kontrolu 
tovaru, zaplatenie kúpnej ceny. Uzatvorením kontrak tu vznikajú zmluv-
ným stranám záväzky vyplývajúce z právnych predpiso v krajiny vývozu 
či dovozu. 
 
 


