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Jiny kraj, jiny mrav

aneb pravni otdzky tykajici se expanze firmy

Jakmile se podnikatel vyda dobyvat zahranic¢ni trhy, vstupuje
nejen na nové trhy, ale casto 1 do znacné odlisSného pravniho
prostredi. ,,Vedle reserse ekonomickych podminek konkrétniho
trhu by mél expandujici podnik proveérit bezpodminecné i pravni
podminky v cilové zemi. Dilezitou otazkou je samoziejmeé pravni
jistota a prosaditelnost narokd v ramei néjaké prijatelné doby,
ale také jaké administrativni prekazky je pripadné nutno preko-
nat. Existuji napt. dovozni nebo vyvozni omezeni, ochrann4 cla,
omezeni platebniho styku nebo omezeni pii nakupu nemovitosti
nebo podili cizinctl na spole¢nostech,“ radi advokat Lars Klett,
zakladajici partner pravnické kancelare UEPA advokéti.

Jak je to pFi expanzi v rdmci Evropské unie? Nakolik
i uvnitf ,jednotného* evropského trhu hrozi stret s od-
liSnou prdvni redlitou?
Odhlédnuto od toho, ze Evropska komise usiluje v mnoha oblas-
tech o sjednoceni, tvori EU stéle jesté jednotlivé staty se samo-
statnym pravnim systémem, ktery se vyvijel casto celd staleti.
Nejveétsi kontrast je pritom mezi anglosaskym modelem, ktery
prevlada napr. v mnoha ¢astech Spojeného kralovstvi a v Irsku,
apravem kontinentalni Evropy. Aleivramci kontinentu existuji
velké rozdily dané historickym vyvojem. V EU dodnes neexistu-
je jednotny obcansky zdkonik, i kdyz se uz nékolik let pracuje
na navrzich jeho sjednoceni. Problémy ptitom prameni prave
z rozdilnosti tradi¢nich pravnich systému vjednotlivych zemich.
Ovsem i u zdkonu, které vyplyvaji z aplikace smérnic EU
v ¢lenskych statech, najdeme c¢asto prekvapivé rozdily. Jako je-
den z nejjednodussich priklad jmenujme narok na vyrovnani
obchodniho zastupce pri vypovedi ze strany zastoupeného, ktery
je napt. ve Francii a v Némecku nebo v Ceské republice upraven
v detailech zcela odlisné. Pro podnikatele, stejné jako pro spotie-
bitele je proto nebezpecné predpokladat, ze v nékteré sousedni
evropské zemi je vSechno upraveno a odviji se presné tak, jak je
na to clovék zvykly v ramei podnikéni ve vlastni zemi.

PFi expanzi na zahraniéni trhy se mulze firma dostat
do sport ¢&i problému ve vztazich s mistnimi doda-
vateli a obchodnimi partnery. ReSeni téchto sporu
na nadndrodni Urovni byvd ale jesté komplikovanéj-
$i nez Feseni sport na domdci pudé. Jaké jsou moz-
nosti pfedchdzet riziku vzniku podobnych problému
uz pfi uzavirdni obchodniho vztahu?

Réad bych predeslal, ze spory se zahrani¢nimi obchodnimi partne-
ry maji svou pric¢inu ¢asto v nedostatku informaci o zvyklostech
obchodnich jednéni v cilové zemi. Na tomto zakladé vznikaji
komunikacni problémy, které prameni mnohdy spise z rozdil-
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né mentality nez z nedostatku jazykovych znalosti. Netvrdil
bych ani, ze je feseni sport v zahranici vzdycky obtiznéjsi nez
ve vlastni zemi. Dulezité pri preshrani¢nich obchodnich vztazich
je kazdopadné nastavit od zacatku jasné pravidla a zakotvit je
ve smlouvé. Pritom se musi vyjasnit i otdzka, ¢i pravo — které
zemé—se na danou smlouvu aplikuje a které statni nebo rozhod¢i
soudy maji byt v pripadé spora prislusné. Svym klientim vzdy
rovnéz pomaham zjistit, pred navazanim obchodnich vztahg, co
nejvice informaci o potencidlnim obchodnim partnerovi a jeho
zemi, aby mohli lépe odhadnout jeho ekonomickou situaci a se-
ri6znost. Tady se hodi excelentni blizka spoluprace s advokaty
v mnoha evropskych i mimoevropskych statech.

Nakolik rozhoduiji o Uspéchu vstupu na cizi trh i znalosti
mentality a kulturnich odlisnosti?

Podle mé zkusenosti toto hraje zcela rozhodujici roli. Vidim to
v mé praxi u ceskych kolegt — hovori skvéle némecky, ale urcita
klicova slova, ktera némecti podnikatelé a manazeri pouzivaji,
jim nic moc nerikaji. J4 osobné, diky tomu, ze jsem v Némecku
vyrostl a mam tam vazby, okamzité rozumim, co ¢lovék, s nimz
mluvim, mé na mysli. Kulturni rozdily se projevujiiv odlisném
pristupu k projektim a obchodnim jednanim. Lidé z nékterych
zemi planuji vSechno do posledniho detailu a jsou pak zmate-
ni, kdyz se néco zmeéni. Treba Némci typicky nevidi radi ndhlé
zmény termint nebo zmény predem naplanované agendy a casto
pak trvaji na dodrzeni uz dohodnutého zptusobu reseni, 1 kdyz
se okolnosti mezitim promeénily.

PFi expanzi na zahraniéni trhy vyuzivaji firmy ¢asto
pomoc ruznych externich poradenskych spoleénosti.
Jakym zplsobem jim v tomto ohledu muize byt
ndpomocna vase advokdatni kanceldr?

Zrejmou specialitou nasi kancelére jsou prirozené obchod a in-
vestice mezi Ceskou republikou a Slovenskem na jedné strané
a némecky hovoricimi zemémi na strané druhé. Mame nejveétsi
tym némecky hovoricich pravniki v Cesku a zaroven tym s nej-
vice rodilymi mluvéimi némcéiny, z nichz vsichni ovladaji plynné
icestinu. Kromé mé maji jeste tri dalsi kolegové opravneéni k vy-
konu advokacie i v Némecku a dalsi v Rakousku. Diky dobré siti
kolegti v jinych statech Evropy i ve svéte, s nimiz jsme v uply-
nulych letech pii preshrani¢nich transakeich spolupracovali,
muzeme vsak nasim klientiim pomoci na mnoha mistech svéta.
Jelikoz my sami jsme nejen pravnici, ale 1 manazeri, rozumime
itomu, zZe nasi klienti nepotrebuji komplikovana teoreticka sta-
noviska, nybrz jasné vyroky a doporuceni k dalsimu postupu.
A to také poskytujeme.



