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O americkém autorovi

Aaron N. Wise je partnerem advokátní kanceláře Gallet Dreyer & Berkey, LLP v New Yorku. Zaměřuje se zejména na právo obchodních společností, obchodní a občanské právo, daňové právo, právo duševního vlastnictví a další právní odvětví uvedená v této brožuře. Aaron N. Wise absolvoval právnické studium na Boston College Law School, New York University Law School a na University of Paris (Francie). Je častým lektorem v USA i v zahraničí a je zařazen do přehledu Who’s Who in America (Kdo je kdo v Americe), Who's Who in American Law (Kdo je kdo v americkém právu), a Who’s Who in the World (Kdo je kdo ve světě). Aaron N. Wise hovoří německy, francouzsky, italsky, španělsky, portugalsky, rusky a japonsky a současně ovládá základní znalosti několika dalších jazyků, včetně polštiny. Poskytuje poradenství i v oblasti práva sportovního, a to jak na domácí tak mezinárodní úrovni. Je autorem nedávno publikované několikadílné publikace International Sports Law and Business (Kluwer Law International, The Hague and Cambridge, Mass., 1997). Jako přednášející se pravidelně účastní seminářů v mnoha zemích západní a východní Evropy, kde přednáší na téma podnikání v USA, sportovní právo a sportovně obchodní aspekty. Má bohatou zkušenost se zastupováním svých klientů z České republiky, Slovenské republiky a jiných států Evropy v souvislosti s jejich obchodními aktivitami v USA i jinde ve světě.

Služby Gallet Dreyer & Berkey, LLP




New York City, USA

Gallet Dreyer & Berkey, LLP ("GDB") je zavedenou advokátní kanceláří umístněnou v srdci New York City, která nabízí svým klientů komplexní řadu právních a daňových služeb. GDB je schopna služby svým klientům zajistit právní na celém území USA, stejně tak jako jim poskytnout v právní a daňové poradenství na mezinárodní úrovni. GDB poskytuje zejména následující služby:

· přímé investice v USA, včetně fúzí a akvizic, joint ventures, zakládání společností a výrobních podniků;

· závazkové a smluvní právo;

· obchodní právo;

· závazkové a smluvní právo v oblasti výstavby a strojírenských projektů;

· právo nemovitostí;

· právo výrobních technologií a licencí;

· průmyslové právo a právo duševního vlastnictví;

· informační technologie;

· celní právo;

· pojišťovací právo a spory z pojištění;

· pobytová víza a pracovní povolení;

· daňové právo a daňové plánování;

· soudní spory, mediace a rozhodčí řízení;

· otázky trustu a správy majetku včetně mezinárodních aspektů;


· sportovní právo a právo zábavního průmyslu.

                                                     O českém autorovi

Tomáš Rychlý je partnerem české advokátní kanceláře Vyskočil, Krošlák & spol. Absolvoval Právnickou fakultu UK v Praze v roce 1993 a v advokacii působí od roku 1997. V letech 1997 a 1998 vyučoval teorii práva na Právnické fakultě Západočeské university v Plzni a od roku 2003 vyučuje teorii práva na Karlově univerzitě v Praze. Více než čtyři roky (1998-2002) pracoval pro mezinárodní advokátní kancelář, kde se mimo jiné účastnil právního poradenství v souvislosti s privatizací českých bank. Pracoval také pro české a zahraniční banky při sjednávání syndikovaných úvěrů a zajišťovacích úvěrů (včetně strukturovaného financování a akvizičních úvěrů). Tomáš Rychlý má zkušenosti zejména v těchto odvětvích: mezinárodní a domácí arbitrážní spory, insolvenční právo, právní úprava pojištění a nemovitosti. Od počátku svého působení v kanceláři Vyskočil, Krošlák & spol. (od roku 2003) poskytuje svým klientů právní poradenství i ve věcech finančních, akvizic a získal i rozsáhlou zkušenost v oblasti právní úpravy týkající se projektů pro infrastrukturu financovaných Fondem soudružnosti EU.

Tomáš Rychlý hovoří plynně anglicky a má základní znalosti francouzského jazyka. Publikoval několik článků v českém odborném časopise "Právní rozhledy" na téma české právní úpravy finanční asistence (zákaz finanční asistence a poskytování zajištění za závazky související s nabytím akcií) a obchodněprávní omezení nakládání s majetkem společnosti (§ 196a obchodního zákoníku). 

                                       
Služby Vyskočil, Krošlák & spol

                                                        Praha, Česká republika

Vyskočil, Krošlák & spol. je zavedenou advokátní a patentovou kanceláří nacházející se v centru Prahy. Kancelář zaměstnává více než 20 právníků (6 z nich jsou partneři) a poskytuje právní služby svým českým i zahraničním klientům ve všech podstatných oblastech práva. Kancelář poskytuje své služby v českém, slovenském, anglickém a francouzském jazyce v následujících oblastech českého a evropského práva:

· bankovnictví (včetně syndikovaných úvěrů, strukturovaného financování, akvizičních úvěrů a zajišťovacích instrumentů);

· právo obchodních společností (včetně fúzí a akvizic, prodeje majetku, joint-ventures, restrukturalizace podnikatelských seskupení a privatizace);

· nemovitosti a development;

· obchodní právo a právo hospodářské soutěže;

· konkursní právo;

· reklamní právo;

· práva duševního vlastnictví, autorské právo a práva příbuzná, včetně práva filmového, audiovizuálního a mediálního;

· právo ochrany osobnosti (včetně ochrany osobních údajů);

· pracovní právo;

· soudní spory a rozhodčí řízení.
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ČÁST I


ÚČEL BROŽURY
Hlavním účelem této brožury je upozornit české podnikatele, kteří mají zájem podnikat v USA, na některé klíčové otázky, se nimiž se mohou při této příležitosti setkat. Tato brožura poskytuje pouze přehled těchto otázek a neobsahuje detailní rozbor dané problematiky. Na základě informací získaných z této brožury, pak mohou její adresáti při svých podnikatelských aktivitách důkladněji prozkoumat příslušná rizika v jednotlivých oblastech. 

Aaron Wise je také autorem obsáhlejší a detailnější brožury určené českým podnikatelským subjektům s názvem "A Czech Business Person’s Guide to American Law-Business Practices-Taxation". Kopii této brožury můžete získat bezplatně od jejího autora; detailněji pojednává o otázkách obsažených v této brožuře, a také pojednává o některých dalších oblastech. K usnadnění orientace čtenáře je obsah tohoto průvodce připojen jako příloha B této brožury v jejím závěru. 


ČÁST II

SMLOUVY S AMERICKÝMI DISTRIBUTORY A ZÁSTUPCI;

VÝVOZ A MARKETING V USA

· Vaše produkty a služby.  Ujistěte se, že Vaše produkty a služby mohou být legálně importovány do USA, že splňujete veškeré požadavky amerických celních předpisů, že máte veškeré nezbytné licence a povolení k dovozu a prodeji daného zboží, a že Vaše celní dokumentace je v souladu s americkými právními předpisy. Většina těchto požadavků se vztahuje i na dovoz služeb. 

· Ochranné známky; jiná práva duševního vlastnictví.  Pokud zamýšlíte prodej zboží či služeb pod určitou ochrannou známkou, obchodní značkou, reklamním sloganem, atd., ověřte si nejdříve prostřednictvím svého amerického právního zástupce, zda daná ochranná známka, obchodní značka, reklamní slogan atd., neporušuje práva k žádné z již zapsaných ochranných známek. V případě, že tomu tak není, zvažte možnost registrace Vaší ochranné známky, značky, sloganu, atd., u příslušného orgánu v USA. Toto upozornění se vztahuje pro USA a další země západní hemisféry, ve kterých zamýšlíte podnikat. Obdobně postupujte v případě dalších předmětů ochrany práv duševního vlastnictví (jakými jsou např. patenty, autorská práva, užitné vzory). Procedura registrace u jednotlivých druhů práv se může samozřejmě lišit.

· Kdo jsou oni a co chceme my.  Ujistěte se, že rozumíte rozdílu mezi "distributorem" a "dealerem" a "obchodním agentem" a "obchodním zástupcem". Pečlivě zvažte, kterou z možností chcete využít na americkém trhu.

· Kolik?  Důkladně si promyslete kolik distributorů, dealerů, obchodních agentů či obchodních zástupců si přejete pro americký trh ustanovit. V případě, že se rozhodnete pro několik, rozhodněte se nejprve, zda každý z nich bude mít výhradní oprávnění pouze pro určitou část USA nebo zda všichni budou oprávněni jednat neomezeně na celém území. Neexistuje jednotný postup, který by vyhovoval každé společnosti. Dobrá marketingová studie trhu může být do budoucna dobrou investicí.

· "Due Diligence".  Ověřte si důvěryhodnost svých budoucích distributorů, dealerů či obchodních zástupců v USA předem. Existuje několik aspektů, které byste neměli opomenout. Mezi tyto aspekty zejména náleží: právní status, finanční situace, bankovní informace a doporučení. Váš právní zástupce v USA je pro Vás schopen obstarat za relativně nízké náklady cenné informace týkající se Vašich budoucích obchodních partnerů. Příliš mnoho zahraničních subjektů se pouští do spolupráce s americkými podnikatelskými subjekty bez toho, aniž by předem provedli řádnou "due diligence". Výsledkem pak často bývá nepříliš povedený obchod.

· Iniciativa při soupisu smluv: důležitá věc. Počáteční iniciativa při soupisu smluv a předsmluvních ujednání o hlavních rysech budoucí smlouvy by měla vzejít od Vás, českých subjektů. Snažte se, abyste to byli Vy, a nikoli Váš budoucí americký partner, kdo předloží první i jakýkoli pozdější návrh smlouvy či předsmluvního ujednání. Trvejte na tom, aby Váš budoucí smluvní partner vyjádřil své připomínky k Vašemu návrhu, místo aby on sám předložil svůj vlastní návrh. "Iniciativa při soupisu smluv" je důležitým krokem k tomu, abyste dosáhli uzavření toho, co je podle Vás, "dobrá smlouva". Mějte na paměti, že Váš distributor, dealer, agent či obchodní zástupce, si bude přát uzavřít smlouvu co nejstručnější, obsahující co nejméně závazků, na co nejdelší období, omezující Vaše práva k jejímu ukončení, s žádnými nebo minimálními cíly, kterých by měl dosáhnout, výbornými platebními podmínkami, bez jakéhokoli zajištění splnění jeho povinností a s doložkou řešení právních sporů v USA podle práva příslušného státu Unie. Vy, jako dodavatel, si samozřejmě budete přát úplný opak a měli byste také na Vašich podmínkách trvat. V konečném důsledku se bude jednat o Vaše produkty! Viz odstavec o předsmluvních ujednáních níže. 

· Význam prvotřídních smluv; snížení rizika soudních sporů.  Význam kvalitně sepsaných, prvotřídních smluv, bude pro Vás jako dodavatele, tedy české subjekty, podnikající na trhu v USA, neocenitelný. Kvalitní smlouvy Vám pomohou dosáhnout plánovaného cíle a podstatně sníží riziko vzniku případných pohledávek po splatnosti a soudních sporů. Uzavřená, kvalitní smlouva, chránící Vaše zájmy, Vám také poskytne lepší výchozí postavení v případě soudního sporu. Kvalitní smlouvy sepsané podle amerických zvyklostí, budou Vaší prvořadou ochranou a hlavní útočnou zbraní. Velké množství soudních sporů v USA vzniká na základě špatně sepsaných smluv, ústních smluv, smluv opírajících se pouze o memoranda či dopisy nebo uzavřených zcela neformálně, a to zvláště tam, kde ve vztahu vystupuje zahraniční subjekt. Je lepší v počátku vynaložit výdaje na právní služby spojené s přípravou smluvní dokumentace, než později platit s největší pravděpodobností daleko větší výdaje spojené se soudním řízením (včetně případného vzniku škody a ztrát). 

· Předsmluvní ujednání. Velmi často je dobré začít formální vyjednávání ohledně smlouvy ne předložením jejího návrhu, ale předložením Vámi připraveného (s pomocí odborného poradce) nezávazného předsmluvního ujednání o hlavních rysech budoucí smlouvy. Někdy je tento dokument v praxi nazýván "letter of intent". Tento postup skýtá mnoho strategických a taktických výhod. 

· Stručný seznam důležitých otázek pro distribuční a dealerské smlouvy: Tento seznam není úplný, stejně tak jako níže uvedené pořadí jednotlivých bodů nemá žádný specifický význam.
1. Popis produktů: Produkty by měly být řádně specifikovány. V případě, že během trvání smlouvy dojde k rozšíření řady Vašich produktů budou nové produkty bez dalšího zařazeny pod stávající smlouvu? 

2. Obchodní území; výhradní a nevýhradní práva: Tyto otázky musí být ve smlouvě jasně definovány. Smlouva by měla jasně stanovit, co je v daném území chápáno jako prodej prostřednictvím distributora nebo dealera. Tam, kde se jedná o rozsáhlá území (např. USA, Kanada, Mexiko nebo celá západní hemisféra) může být vhodné udělit výhradní práva pouze pro část daného území a nevýhradní práva pro jeho zbývající části. Další možností je sjednat s určitými zákazníky v daném území přímý prodej od Vás, českého dodavatele. 

3. Prodej pouze určitému druhu zákazníků: Můžete si přát zavázat Vaše prodejce k prodeji Vašeho zboží pouze určitému druhu zákazníků (např. podle typu jejich činnosti) nebo zákazníkům, kteří budou Vaše produkty používat pouze určitým specifickým způsobem. 

4. Mohou si Vaši distributoři a dealeři ustanovit své zástupce a obchodní agenty?  Mohou si Vaši distributoři a dealeři ustanovit své subdistributory, zástupce a obchodní agenty ("sub-distributors")? V případě, že ano, mohou tak učinit pouze s Vaším předchozím písemným souhlasem? Tvoří přílohou Vaší distributorské smlouvy vzorový návrh smlouvy, kterou by měli v daném případě Vaši distributoři a dealeři použít?

5.  Prodej mimo sjednané území nebo nad rámec povoleného rozsahu: Tyto otázky by měly být upraveny ve smlouvě. Upozorňujeme, že např. v precedenčním právu existuje zásada, podle níž – pokud smlouva toto výslovně nezakazuje – distributor nebo dealer je oprávněn prodávat výrobky i mimo vymezené území.

6.  Trvání smlouvy: Bude smlouva uzavřena na dobu určitou (s nebo bez možnosti jejího prodloužení) nebo na dobu neurčitou? V každém případě by smlouva měla obsahovat ujednání o možnosti jejího ukončení. Viz odstavec 19 níže.

7.  Dodací podmínky: Musí být bezpodmínečně stanoveny předem. Měli byste jasně znát doložky ohledně dodání zboží a jaká práva a povinnosti pro Vás z těchto ujednání vyplývají. Specifické dodací podmínky (např. FOB, CIF, C&F) jsou předem spojeny s určitými následky, pokud se smluvní strany nedohodnou jinak. Pokud máte zájem na odlišném ujednání od zvolených dodacích podmínek (např. kdy přechází nebezpečí škody na věci), musí být tato odlišná ujednání obsažena ve smlouvě. 

8.  Platební podmínky:  Způsob a doba splatnosti, včetně ujednání o úrocích z prodlení, by měly být zahrnuty ve smlouvě. Pokud má být platba (celá nebo její část) hrazena pomocí akreditivu, musí být podmínky tohoto akreditivu řádně dojednány.

9.  Zajištění plateb:   Pokud budete dodávat Vaše zboží na úvěr, jakou formu zajištění Vašich pohledávek obdržíte? Jedním, v USA často používaným, způsobem zajištění je tzv. "security interest". Tento institut funguje podobně jako zástavní právo k nemovitostem a zajistí Vám postavení "zástavního věřitele" pro danou "zástavu" od příslušného dealera nebo distributora. "Zástavou" u "security interest" může být jakákoli stávající nebo budoucí nemovitost ve vlastnictví kupujícího. Více informací o "security interest" viz též v dokumentu uvedeném na konci této části níže.

10.  Minimální kvóty:  Dohodnete-li se s Vaším zahraničním partnerem na právu výhradního nebo kvazi-výhradního zastoupení pro celé území USA (nebo Severní Ameriky), je běžné, abyste si smluvně stanovili "minimální kvóty", kterých si přejete v obchodování dosáhnout. Pro případ, že stanovených "minimálních kvót" nebude dosaženo, vzniká Vám právo ukončit smlouvu. Z Vašeho pohledu je lepší stanovit si minimální kvóty pro nákup zboží (tzn. množství zboží, které Váš distributor nebo dealer kupuje od Vás), než minimální kvóty pro prodej (tzn. množství zboží, které Váš distributor nebo dealer prodává svým zákazníkům). V některých případech je vhodné, aby určité minimální kvóty byly sjednány i pro případy nevýhradního zastoupení. Smluvní ujednání týkající se minimálních kvót však slouží svému účelu pouze tehdy, pokud je jejich přípravě věnována dostatečná pozornost; existuje příliš mnoho otázek, které musí být při jejich přípravě vyřešeny. 

11. Výdaje na marketing: Bude sjednána určitá minimální výše výdajů na marketing Vašich produktů pro dané území? V jaké výši se budou jednotlivé subjekty – distributor/dealer a Vy, jako dodavatel – podílet na úhradě těchto výdajů? Smlouva by samozřejmě měla taktéž specifikovat povolené způsoby marketingu.

12. Prodej/marketing – pod jakou obchodní značkou a jménem?   Je všeobecným pravidlem, že zboží od určitého dodavatele by mělo být prodáváno pod ochrannou známkou, výrobní značkou nebo ostatními specifickými charakteristikami (dále jen "obchodní značky") tohoto dodavatele, spíše než pod obchodními značkami distributora. Toto pravidlo se týká i obalů takovéhoto zboží a jeho marketingu na daném území. V opačném případě dodavatel riskuje, že si na daném trhu nevybuduje dostatečné povědomí zákazníků o své obchodní značce, a vystavuje se hrozbě ztráty zákazníků v případě ukončení smlouvy. Budete-li obchodovat pod svou obchodní značkou, je třeba v tomto ohledu do smlouvy zahrnou i zvláštní smluvní ujednání upravující užití Vaší obchodní značky, včetně ujednání sloužících k její ochraně.

13. Přiměřené zásoby: Budou Vaši distributoři nebo dealeři povinni průběžně udržovat zásoby zboží v určitém rozsahu; pokud ano, v jakém množství?

14. Komisní prodej:  Ano, v USA je možné prodávat zboží prostřednictvím komisního prodeje, avšak zkušenosti ukazují, že tato praxe je riskantní především s ohledem na zaplacení ceny, vrácení zboží prodávajícímu a z hlediska daňového. Měli byste předem konzultovat kompetentního právníka v USA, pokud uvažujete o komisním prodeji.

15.  Převzetí zboží:  V některých případech jsou předmětem obchodu mezi dodavatelem a distributorem stroje a zařízení, které pak zahraniční distributor dále prodává svým zákazníkům k užití do jejich továren či výrobních zařízení. V těchto případech je běžné, že koneční zákazníci budou po Vašich distributorech požadovat určitý testovací a zahajovací provoz těchto strojů a zařízení a podmiňují jejich finální přijetí výsledky zkušebního provozu. Smlouva by proto měla obsahovat i ujednání týkající se těchto skutečností a stanovit parametry pro převzetí zboží.

16.  Ujednání omezující odpovědnost českého dodavatele za vady a pozdní dodání zboží:   Druhy těchto ujednání, včetně ujednání omezující výslovnou záruku dodavatele za dodané zboží, vyžadují, aby byla předem dostatečně promyšlena, vyjednána a zahrnuta do smlouvy. Více informací ohledně odpovědnosti za vady je uvedeno v další části tohoto průvodce.

17.  Ujednání o omezení hospodářské soutěže:  Některé typy smluvních ujednání omezujících hospodářskou soutěž distributorů a dealerů mohou být v rozporu s americkými antimonopolními zákony. Mezi takovéto typy ujednání patří zejména pevné určení cen, stanovení minimální výše cen, územní omezení, zákazy konkurence, svazující ujednání a další omezení. Je důležité, abyste se vyhnuli jakýmkoli ujednáním, která by mohla porušovat protimonopolní předpisy nebo vést k obvinění z jejich porušení. Strana, která byla údajně poškozena takovým jednáním, se může domáhat své ochrany u soudu a v případě, že její žaloba bude úspěšná, může získat i trojnásobek částky představující vzniklou škodu, včetně náhrady nákladů právního zastoupení. Pokud budete při soupisu Vašich smluv dostatečně pozorní, můžete zajistit dosažení svých obchodních cílů tak, aby výše rizika vzniku takovýchto nároků byla minimální.

18. Vyhněte se franšíze:  Pokud Vašim přímým cílem není vybudovat Váš obchodní vztah na základě franšízy, vyhněte se pozorně veškerým obchodním ujednáním, jenž by ve svém důsledku spadaly pod americkou právní úpravu franšízy. Právní úprava franšízy s sebou přináší zcela jiný způsob regulace obchodních vztahů, který pro Vaše podnikání nemusí být zcela přijatelný. Váš zahraniční právní zástupce by Vám měl poskytnout v tomto ohledu odborné poradenství. 

19.  Možnost ukončení smlouvy; neoprávněné nároky z ukončení smlouvy: související otázky: Smlouva by měla obsahovat řadu smluvních ujednání, které Vám, jako dodavateli, případně i druhé straně, umožní existující smlouvu ukončit na základě určitého konkrétního důvodu, včetně ujednání o možnosti jejího ukončení bez udání důvodu. Tato smluvní ujednání by měla být předem vyjednána a pečlivě formulována. Je častým jevem, že distributoři, dealeři a obchodní zástupci, se kterými byla ukončena smlouva, se pokoušejí vznést nároky na náhradu škody, která jim byla údajně způsobena právě nesprávným ukončením smlouvy. Pokud bude Vaše smlouva řádně a odborně sepsána, můžete tím podstatně snížit riziko vzniku těchto nároků, případně tyto nároky zcela vyloučit. Stejně tak by smlouva měla pojednávat o tom, co bude následovat bezprostředně po jejím ukončení. Mezi tato smluvní ujednání často patří povinnost či právo dodavatele odkoupit od svých bývalých obchodních partnerů zbývající zásoby zboží. Dodavatel si může také dohodnout, že převezme celou nebo část vytvořené distributorské a representativní sítě, kterou si jeho bývalý distributor/obchodní zástupce vybudoval za účelem distribuce zboží dodavatele.
20.  Jaké rozhodné právo a příslušnost soudů?:  Rozhodnutí o těchto otázkách patří mezi důležitá "obchodní" rozhodnutí a nemělo by být ponecháno pouze Vašim právním zástupcům. Této otázce náleží věnovat dostatek pozornosti. Podle našeho mínění platí toto "všeobecné pravidlo": Vám, jako dodavateli, by měla být dána možnost uplatnit své nároky (vznést své nároky proti americkému subjektu) v USA v rámci rozhodčího řízení podle příslušných pravidel Americké rozhodčí asociace (American Arbitration Association) ("AAA") a to v místě, které není příliš blízko místu podnikání Vašeho amerického partnera, ale je dostatečně výhodné pro Vás. Stejně tak by Vám měla být dána možnost se v rámci rozhodčího řízení podle příslušných AAA pravidel vedeném u rozhodčího soudu ve výše uvedeném místě bránit nárokům vzneseným proti Vám, případně se těmto nárokům bránit v rámci rozhodčího řízení konaného v Praze podle sjednaných pravidel rozhodčího řízení (tzn. pravidel rozhodčího řízení pro řízení u Rozhodčího soudu u Hospodářské komory České republiky a Agrární komory České republiky; nebo mezinárodních AAA pravidel rozhodčího řízení). Způsob, jakým budou tyto otázky vyřešeny se bude u jednotlivých případů lišit s ohledem na fakta a okolnosti daného případu. 

21.  Daňové aspekty:  Při zařizování Vašich smluv o exportu či prodeji do USA postupujte opatrně, abyste se vyhnuli tomu, že vytvoříte "stálou provozovnu" ("permanent establishment") v USA nebo stálou provozovnu ohledně poskytování služeb. Tyto koncepty definuje česko-americká smlouva o zamezení dvojího zdanění. 

· Smlouvy s obchodními zástupci a obchodními agenty na americkém trhu: Výše uvedené body se s určitými modifikacemi budou vztahovat i na tyto smlouvy. Na rozdíl od distributorů a dealerů, kteří od dodavatele kupují a dále prodávají jeho zboží, obchodní zástupci a obchodní agenti spíše zprostředkovávají objednávky zboží dodavatele (samotný prodej zboží je pak realizován přímo mezi dodavatelem a zákazníkem). Níže uvedený seznam otázek se pak vztahuje přímo na tento typ smluv:

1. Provize, sazby a základní sazby:  Podmínky odměňování musí být předem pečlivě vyjednány. V jaké fázi prodeje a v jaké výši náleží obchodnímu zástupci/agentovi právo na jeho provizi? V případě, že budete mít více obchodních zástupců/agentů pro území USA, vystavujete se nebezpečí toho, že území okruhu jejich zákazníků se bude navzájem překrývat. Je nutné předem smluvně stanovit pravidla pro to, jaká provize plyne komu z jakého prodeje.

2. Přijetí objednávky obchodním zástupcem/agentem:  Vyhněte se tomu, aby Váš obchodní zástupce/agent měl oprávnění přijímat objednávky na Vaše zboží. Toto omezení by mělo být specifikováno přímo ve smlouvě. Oprávnění Vašeho obchodního zástupce/agenta přijímat objednávky, může vést ke vzniku daňových a právních problémů na Vaší straně. Pouze Vy sám, jako dodavatel, byste měl být oprávněn přijímat (odmítat) objednávky na Vaše zboží.

3. Záloha:  Plánujete-li poskytnou Vašim obchodním zástupcům/agentům zálohu na jejich budoucí provizi, měla by smlouva jasně stanovit pravidlo, že poskytnutá záloha je vratná ve stanovené lhůtě, a to i za předpokladu, že zasloužená provize přesáhne výši dané zálohy.

4. Obchodní zástupci/agenti jako Vaši zaměstnanci:   V případě, je-li Váš obchodní zástupce/agent samostatným subjektem, postarejte se o to, aby nemohl být považován za Vašeho "zaměstnance". Pouhé ujednání ve smlouvě o tom, že daný subjekt není Vaším zaměstnancem, by mělo být pro tento účel postačující. Není vhodné, aby zahraniční společnost měla své americké zaměstnance zprostředkovávající objednávky na území USA. V případě, že jeden nebo více Vašich obchodních zástupců/agentů bude ve skutečnosti posuzován jako Váš zaměstnanec, a za předpokladu, že tato situace bude nevyhnutelná, je vhodné zvážit založení zahraniční pobočky Vaší společnosti, která by současně byla zaměstnavatelem těchto subjektů. 

· Všeobecné podmínky prodeje pro americký trh – i jinde.  Všeobecné podmínky prodeje, které používá většina českých společností v souvislosti s prodejem svého zboží, budou neaplikovatelné pro podmínky amerického trhu, stejně tak jako pro trhy ostatních zemích, a to v převážné části svých nejdůležitějších ustanoveních. Ujednání těchto podmínek mohou dokonce být překážkou k tomu, aby český vývozce dostal řádně zaplaceno či byl jinak chráněn. Každá česká společnost by měla nejdříve zvážit, zda by bylo vhodné připravit pro její potřeby prvotřídní všeobecné obchodní podmínky, které budou vyhovovat nejen americkému trhu, ale trhu celosvětovému. To samozřejmě bude vyžadovat značné úsilí, ale výsledky se zcela jistě v budoucnu vyplatí. Více informací všeobecných podmínkách prodeje naleznete v prameni uvedením na konci této části. 

· Licence k softwaru a smlouvy o autorizovaném dalším prodeji.  Informace k těmto otázkám naleznete v závěru části VII níže.

· Prodej po internetu na americký trh.   O tomuto rychle se rozvíjejícím se oboru je v našem průvodci pojednáno pouze stručně, uvedením následujících několika poznámek:

1. V některých členských státech Unie (např. v Kalifornii) byla přijata přísná zákonná pravidla, která stanovují podmínky pro to, co musí příslušné webové stránky obsahovat, zejména pak ve vztahu k ochraně osobních údajů návštěvníků a zákazníků daných webových stránek, spamu a podobně. České subjekty, kteří si prostřednictvím svých stránek přejí oslovit své potenciální americké zákazníky, musí tyto zákonem stanovené podmínky splňovat.

2. Značná část zahraničních prodejců prostřednictvím internetu umisťuje své všeobecné obchodní podmínky nebo obdobné podmínky na své webové stránky s tím, že tyto jsou právně závazné pro kupujícího. Tyto obchodní podmínky jsou často nevýhodné pro zákazníka – a nevyhovují ani právně ani prakticky. Obchodní podmínky by měly být upraveny tak, aby byly vhodné a sloužily k ochraně zákazníka, nejen pro americký trh, ale i pro ostatní země, do kterých je prodej prostřednictvím daných stránek nabízen.

------------------------                             ------------------------                         -------------------------

O výše uvedených bodech je detailněji pojednáno v práci Aarona N. Wise "A Czech Business Person’s Guide to American Law - Business Practices – Taxation". Více informací o všeobecných obchodních podmínkách můžete získat v publikaci  "General Terms of Sale for Exports to the USA, to the Western Hemisphere Generally and Worldwide: A Guide for the Foreign (Non-US) Company", autora Aarona N. Wise. Kopie obou těchto dokumentů můžete obdržet bezplatně na vyžádání od jejich autora.

ČÁST III

FINANCOVÁNÍ A POJIŠTĚNÍ ČESKÉHO VÝVOZU,

POMOC CZECHTRADE PŘI OBCHODOVÁNÍ V USA

Českým společnostem se nabízí několik možností jak financovat svůj vývoz do USA. Spolu s financováním prostřednictvím českých bank na komerční bázi zde existuje i možnost získání finanční podpory/pojištění vývozu prostřednictvím českých veřejnoprávních institucí: České exportní banky a Exportní garanční a pojišťovací společnosti (EGAP).

Čeští vývozci se dále mohou opírat o širší podporu vládní agentury Czechtrade a obchodních misí při českých zastupitelských úřadech.

· CzechTrade.  Jedná se o vládní organizaci disponující širokým spektrem informací týkajících se světových trhů s rozsáhlou sítí domácích i zahraničních poboček. Jejím hlavním účelem je propagace mezinárodního obchodu a zprostředkování spolupráce mezi českými a zahraničními společnostmi. Odborné informace, pomoc a poradenství, které Czechtrade poskytuje, pomáhají českým vývozcům při vstupu na zahraniční trhy a tato agentura je hlavním kontaktním partnerem pro zahraniční společnosti, které se rozhodly podnikat na českém trhu a které hledají spolehlivé obchodní partnery a dodavatele. Více informací o cenné pomoci CzechTrade českým společnostem, které chtějí uskutečnit vývozy, založit společnost nebo joint-venture v USA, naleznete v Příloze A.

· Česká exportní banka.  Jedná se o specializovanou bankovní instituci podléhající státnímu řízení, poskytující státem podporované financování na krátkodobé či dlouhodobé bázi. Úroková sazba u poskytnutého financování je pevně stanovena, přičemž minimální výše úrokové sazby je odvozena od sazby Commercial Interest Reference Rate (CIRR) stanovené každý měsíc OECD. Ve vládní koncepci exportní politiky pro období 2003-2006 je území USA zahrnuto mezi území s prioritním zájmem pro rozvoj českého vývozu. 

· Exportní garanční a pojišťovací společnost (EGAP).  I zde se jedná o státem řízenou instituci zajišťující pojištění vývozních úvěrů oproti obchodním a politickým rizikům, včetně pojištění některých neobchodních rizik. Závazky EGAP vyplývající z vývozního pojištění je zaručena státem. EGAP také poskytuje pojištění vývozních úvěrů oproti krátkodobým podnikatelským rizikům – např. platební neschopnosti kupujícího. Tento druh pojištění je poskytován na komerční bázi bez státní asistence.

· Podmínky získání finanční podpory.  Český vývozce, který si přeje získat státní finanční podporu musí splnit řadu podmínek. Mezi nimi zejména následující: (a) zboží na export musí být zahrnuto do kategorie investičního majetku (např. strojní zařízení, dopravní a výrobní zařízení); (b) nejméně 60% hodnoty zboží musí být prokazatelně českého původu; (c) vývozní rizika musí být kryta pojištěním od EGAP (podmínky pro získání tohoto pojištění – viz níže); (d) úvěr na financování exportu zboží je střednědobý nebo dlouhodobý (od 2 do 10 let); (e) vývozce nesmí být majetkově spřízněn s kupujícím; (f) musí být poskytnuto odpovídající zajištění. Financování se poskytuje do maximální výše 85% hodnoty vývozu; kupující musí uhradit nejméně 15% hodnoty dováženého zboží předem nebo nejpozději při jeho převzetí. 

· Exportní pojištění.  USA jsou zařazeny mezi zvláštní skupinu zemí, ve kterých se předpokládá neexistence politických rizik. Podle směrnice OECD by úvěry, poskytnuté za účelem financování vývozu zboží do těchto zemí, měly být pojištěny na komerční bázi (tzn. bez státní podpory pojištění) proti podnikatelským rizikům. Pouze ve vztahu k rizikům, jež nelze pojistit na trhu, by bylo možné poskytnout státní podporu. Pro posouzení, zda daný projekt splňuje podmínky pro poskytnutí pojištění, je nutno (mimo jiné) zkoumat následující hlediska: (a) délku financování (krátkodobý úvěr do dvou let by byl oprávněn pouze k pojištění na komerční bázi; dlouhodobé úvěry mohou být snáze pojištěny se státní podporou); (b) celkovou hodnotu vývozu (čím vyšší hodnota tím věší šance na získání podpory EGAP); (c) profil kupujícího (je vhodné navrhnout více potenciálních kupujících).


ČÁST IV


ODPOVĚDNOST ZA VADY V USA

· Řádné zvážení rizika.  Jste dostatečně informování o možnosti vzniku odpovědnosti za vady Vašeho zboží v USA? Nebo jsou Vaše informace nerealistické, opírající se pouze o přehnaný obraz poskytovaný médii? Jakkoli zde existuje riziko vzniku odpovědnosti za vady pro řadu českých společností, lze toto riziko snížit v případě, přijmete-li určitá opatření. V zásadě platí pravidlo že, máte-li obavu ze vzniku odpovědnosti za vady, snažte se získat co nejvíce informací a snažte se zjistit, jakým způsobem může bát dané riziko sníženo a zvládnuto. Neoprávněné agresivní nároky by Vás neměly odstrašit od Vašeho podnikání na americkém trhu. V rámci právní úpravy odpovědnosti za vady výrobků však dochází k revoluční změně ve prospěch podnikatelů; toto je důležité mít na paměti. Ohledně bližších informací viz brožuru "American Product Liability: Good News for Business!" zmíněnou na konci této kapitoly.
· Kdo může být žalován? Kdo může být odpovědný?  Všeobecně řečeno, odpovědnost za vady může nést v USA kdokoli, kdo navrhuje, vyrábí, prodává, distribuuje či poskytuje služby v souvislosti s určitým produktem či jeho součástí. Mezi tyto subjekty se řadí i nabyvatel výrobní licence daného produktu či nabyvatel ochranné známky či obchodního jména (v případě, je-li s daným produktem obchodováno pod určitou známkou či jménem). Žalující strana se často snaží uplatnit svůj nárok proti všem článkům výrobního řetězce. To samozřejmě neznamená, že bude ve své žalobě úspěšná proti všem žalovaným nebo že vůbec dosáhne nějakého úspěchu.

· Důležité upozornění týkající se pravomoci soudů:  Vaše společnost nemusí spadat do pravomoci příslušného soudu USA, u něhož byl nebo by mohl být nárok z odpovědnosti za vady uplatněn. V opačném případě můžete mít alespoň dobré právní argumenty, které podpoří Vaše stanovisko, a které samotné mohou odradit protistranu od toho, aby svůj nárok soudně uplatnila či dále pokračovala v již zahájeném soudním řízení. Daná situace může nastat i tehdy, byla-li v distribučním procesu zapojena Vaše americká pobočka či dceřinná společnost. Ovšem předcházející tři věty se nemusí bezpodmínečně vztahovat na všechny české společnosti a v rámci všech instancí soudního řízení. Domníváme se však, že se budou vztahovat na značnou část případů. Více informací ohledně této důležité otázky naleznete v dokumentech uvedených na konci této části.

· Eliminace a snížení rizik prostřednictvím smlouvy. Podstatná část Vaší odpovědnosti za vady může být na základě smlouvy přenesena na Vaše odběratele, distributory, dealery, nabyvatele licence či joint-venture partnery, nebo může být smlouvou dále modifikována. Také kvalitně sepsané a zavedené "Všeobecné obchodní podmínky" upravené pro podmínky amerického trhu, mohou riziko Vaši odpovědnosti snížit. 

· Jiné oblasti odpovědnosti.  Odpovědnost může také vzniknout, když Váš kupující, typicky právnická osoba, údajně utrpěl škodu v důsledku vad daného výrobku, zařízení, atd. Další možností je vznik odpovědnosti za škodu vzniklou v důsledku prodlení s dodáním zboží. Údajná škoda může zahrnovat škodu vzniklou jako následek nuceného přerušení výroby, ušlý zisk, další ekonomické škody, smluvní pokuty, které musel Váš zákazník uhradit třetím stranám a další možnou přímou či nepřímou škodu. Poškozená strana se může taktéž pokoušet uplatnit tzv. "punitive damages", tedy škody ve formě pokuty. Riziko vzniku této škody může být podstatně sníženo pomocí smluvních ujednání zahrnutých do smlouvy s Vaším odběratelem. Pojmem "smlouva" se taktéž rozumí "Všeobecné obchodní podmínky" – viz výše.

· České smluvní dokumenty nebudou s největší pravděpodobností dostatečné. Nelze usuzovat, že smluvní dokumenty připravené podle českého práva nebo českým stylem nebo které se jakýmkoli způsobem liší od zvyklostí amerických advokátů povedou k omezení rizika odpovědnosti za vady výrobků v USA. Pravděpodobně tomu tak nebude. 

· Pojištění odpovědnosti za vady výrobků.  Měli byste pečlivě zkoumat možnosti pojištění v dostatečném rozsahu Vaší případné odpovědnosti za vady výrobku a pojištění obchodních rizik na americkém (a případně na kanadském) trhu. Za normálních okolností byste měli považovat od Vašeho obchodního partnera v USA (např. distributora, uživatele licence), aby obstaral a zachovával dostatečnou výši pojištění odpovědnosti za vady výrobků vztahující se na zboží, které prodáváte tomuto partnerovi. Někdy se vyplatí pokusit se přesvědčit Vašeho amerického partnera (např. distributora, uživatele licence, joint-venture partnera), abyste se stali dalším pojištěným v rámci jeho pojistky, s tím, že budete platit americké straně náhradu za zvýšené pojistné. I v případě přiměřeně dobrého krytí pojištěním bude často vhodné zvážit různá další ujednání, která by mohla rizika omezit.

· Pokud na vás byla podána žaloba nebo hrozí její podání. Pokud vás kontaktuje žalobce (skutečný nebo potenciální) nebo jeho právní zástupce v souvislosti s žalobou proti vám, týkající se odpovědnosti za vady výrobku, neodpovídejte ani ústně, ani písemně. Raději kontaktujete Vašeho amerického právníka, který vám poradí, co dělat. V některých případech vám váš právník připraví odpověď. Velice často vám právník potenciálního žalobce zašle dokument, kterým se vzdáváte doručování procesních podání nebo připouštíte zjednodušené doručování (např. e-mailem) a požádá vás, aby jste jej podepsali a vrátili. Neměli byste vyhovět, neboť za normálních okolností žalobce musí podstoupit velmi náročnou formální proceduru, která může trvat i několik měsíců, aby doručení procesních podání proti české společnosti bylo platné. Skutečnost, že žalobce podal žalobu u některého amerického soudu nemusí znamenat, že tento soudu bude příslušný k rozhodování Vaší věci; přinejmenším vám žalobce musí platně doručit procesní podání a podat o tom důkaz u soudu. 

-----------------------------                             ---------------------                    ---------------------------

Detailnější informace o odpovědnosti za vady výrobků se dozvíte v publikaci Aarona N. Wise: "A Czech Business Person’s Guide to American Law - Business Practices –Taxation".  Kapitola 4 této publikace je zaměřena speciálně na odpovědnost za vady výrobků. Výtisky publikace jsou zdarma dostupné u autora této stati. Ohledně bližších informací ohledně revoluční změny v úpravě odpovědnosti za vady várobků v USA, viz brožuru "American Product Liability: Good News for Business!" od Aarona N. Wise.
ČÁST V
ZALOŽENÍ DCEŘINNÉ SPOLEČNOSTI PRO PRODEJ A VÝROBU V USA

Na tomto místě pojednáme o založení americké společnosti, která má jediného vlastníka, nikoli o společnosti se dvěma či více společníky, což je v širším smyslu "joint-venture". Následující část (Část VI) pojednává o joint ventures v USA. Existuje mnoho důvodů ve prospěch založení jednočlenné americké společnosti. Můžete tím zajistit svoji účast na americkém trhu, uspokojení svých zákazníků a získání nových; výrobu, zpracování nebo kompletování výrobků v USA, ochranu proti nárokům z odpovědnosti a minimalizaci některých daňových nebo celních výdajů. 

· Právní forma. Jakou právní formu by měla zvolit česká strana pro podnikání v USA? Odpovědí je pro většinu českých osob právní forma obchodní společnosti ("corporation"). Neexistuje ovšem žádná americká korporace jako taková. Každý z padesáti států má své vlastní právo, kterým se řídí zakládání právnických osob, včetně korporací. Existují tedy korporace založené podle práva státu Delaware, New York, Florida, California, Illinois, atd. Pokud tato příručka hovoří o „americké korporaci", má se na mysli korporace založená podle zákona jednoho ze států USA. Americká korporace nabízí možnosti omezeného ručení svých společníků (omezeného do výše jejich vkladů). Společnost s ručením omezeným ("LLC"), přestože nabízí možnost omezeného ručení, není z hlediska právního, daňového a výdajového nejvhodnější pro neamerické subjekty. 

· Co bychom neměli činit ve vztahu k americkým obchodním transakcím?  Zde uvádíme několik příkladů, které by zpravidla neměly zahraniční osoby (včetně českých) činit:

· 
Nezakládejte americkou obchodní kancelář, pobočku nebo jiné obchodní centrum své české společnosti, provozující činnost v USA, a nezaměstnávejte své české zaměstnance v USA. Ve výjimečných případech, pokud jste českou bankou nebo pojišťovnou, můžete zvažovat otevření registrované pobočky nebo registrované agentury ("registered agency") v USA. 

· 
Pokud jste zahraniční (např. česká) společnost nebo cizí státní příslušník, nezakládejte zásadně americkou LLC (společnost s ručením omezeným) pro účely Vašeho podnikání v USA - založte americkou korporaci ("corporation").

· 
Nevyužívejte žádných servisních obchodních společností, které nabízejí založení americké osoby jako např. LLC nebo korporace. Tyto společnosti po celé Evropě nabízejí založení americké právnické osoby za nízké náklady. Obvykle neodvedou dobrou práci a nedotáhnou věc do konce. Pozdější náprava chyb je příliš nákladná a jsou to zbytečně utracené peníze. 

· 
Některé z těchto servisních obchodních společností tvrdí, že pokud založíte americkou společnost (LLC, korporaci) a jestliže její příjem bude vytvářen mimo USA a/nebo vlastníci společnosti nejsou příslušníky USA, příjem nebude předmětem zdanění v USA. Nevěřte těmto tvrzením, jsou falešná.

· Který z amerických států zvolit?  Podle práva kterého státu Unie máme založit korporaci? Odpověď se bude lišit s ohledem na konkrétní potřeby společnosti. Ve většině případů však podle názoru autora připadá v úvahu: 1. korporace podle práva státu Delaware, nebo 2. korporace vytvořená podle práva státu, kde bude mít korporace místo podnikání (např. sídlo svého vedení).

· Registrace v jiném státě nebo státech.  Pokud založíme společnost v jednom z amerických států a následně podnikáme v jednom nebo více jiných státech USA tím, že akceptujeme objednávky na zboží a služby v tomto státě či těchto státech (na jejich území), musíme registrovat svoji společnost k podnikání v tomto jiném státě nebo státech? Odpověď zní obecně ano. Některé jiné činnosti, které vykonává společnost ve státě USA, jiném, než ve kterém byla založena, může mít za následek povinnost registrovat společnost i v tomto státě. Registrační řízení není nijak obtížné, není časově náročné či nákladné. Obvykle však pouze v důsledku samotného faktu, že Vaše společnost pouze prodává zboží z jednoho amerického státu odběrateli z jiného státu, nevzniká povinnost registrovat korporaci v tomto státě, aby mohla takto obchodovat.

· Firma korporace. Je firma korporace, založená dle jednoho státu chráněna ve všech ostatních státech USA? Odpověď zní nikoliv. Ovšem tato skutečnost zpravidla nezpůsobuje važné problémy, může to být zpravidla přiměřeně právně upraveno.

· Firma společnosti a ochranná známka. Firma společnosti není totéž co ochranná známka. Registrovaná americká federální ochranná známka bude chráněna na celém území USA pro dané zboží nebo služby, pro které je přihlášena. Firma společnosti vám poskytne slabou ochranu v rámci státu, ve kterém je korporace založena a v ostatních státech, ve kterých je společnost registrována k podnikání. Ale charakter ochrany pomocí obchodního jména (tj. firmy) je vzdálený, mnohem slabší a jiný, než ochrana zajištěná americkou federální ochrannou známkou. Proto by se české společnosti měly snažit získat ochranu, kterou nabízí americká federální ochranná známka pro svou firmu, značku, logo nebo jiná označení používaná ve spojitosti s výrobky nebo službami, se nimiž budou obchodovat ve Spojených Státech.

· Minimální výše základního kapitálu. Existuje předepsaná minimální výše základního kapitálu, který musíme vložit do americké korporace? Ve většině států tomu tak není a pokud je předepsána, je minimální výše velice nízká. To znamená, že máte volnost rozhodovat o výši kapitálu, kterým chcete přispět. V některých situacích může z daňového hlediska být výhodné rozdělit celkově investované částky na kapitálové a dluhové financování. Majetek nebo služby mohou být většinou vkladem do základního kapitálu (ale podle zákonů některých států mohou vklad představovat pouze služby, které již byly poskytnuty, a nikoli služby, které mají být teprve poskytnuty v budoucnu). Nicméně pokud bude chtít česká strana získat vízum typu E-2 pro jednoho nebo více klíčových českých manažerů, kteří budou pracovat pro americkou korporaci, celková výše vloženého kapitálu společnosti bude muset být dostatečně vysoká s ohledem na typ obchodních operací, které bude provádět. Viz část X, kde je pojednáno o vízu typu E-2 vízum a vízech obecně.

· Státní příslušnost a požadavek usazovaní.  Osoby cizího práva (tj. jiného než práva USA) mohou vlastnit celý obchodní podíl na americké korporaci. Nepožaduje se, aby obchodní podíly vlastnili pouze občané USA nebo osoby, které mají v USA trvalý pobyt. Avšak člen představenstva ("board of directors") nebo vedoucí pracovník ("officer") nesmí vlastnit obchodní podíl. Podobně všichni členové představenstva amerických korporací a všichni vedoucí pracovníci mohou být příslušníky jiného státu než USA a mít trvalý pobyt mimo USA.

· Jediný společník. Není problém, pokud je americká korporace vlastněna jediným společníkem (akcionářem).

· Nominální hodnota akcií.  Běžně jsou vydávány akcie bez stanovení nominální hodnoty ("no par value shares"), spíše než akcie se stanovenou nominální hodnotou.

· Pravomoci členů orgánů společnosti a s tím spojené otázky. Členové představenstva (zvaní "ředitelé", "directors") nejsou řediteli v českém slova smyslu. V USA tento výraz znamená, že ředitelé jsou pouze členy představenstva. Představenstvo jedná a rozhoduje jako orgán, jednotliví ředitelé nemají žádné pravomoci jednat a zavazovat společnost (pokud výjimečně rozhodnutím nebo v rámci plné moci korporace neudělí určité pravomoci přímo jednotlivému řediteli). Podle práva mnoha států USA může existovat jednočlenné představenstvo. Některé státy mají odlišné pravidlo, pokud má společnost dva či více společníků. Ředitelé mohou být vedoucími pracovníky a vedoucí pracovníci mohou být řediteli.

· Vedoucí pracovníci. Mnoho, ne-li převážná většina zákonů amerických států vyžaduje, aby korporace zřídila funkce "President", "Treasurer" a "Secretary". Zřízení dalších vedoucích funkcí je dobrovolné (např. jeden nebo více "Vice Presidents" nebo "Assistant Treasurer"). Nejdůležitější pravomoci vedoucích pracovníků (a jejich omezení) budou běžně definovány ve stanovách korporace nebo v rozhodnutí představenstva.

· Omezení pravomocí výkonných pracovníků korporace. Pravomoci výkonných pracovníků mohou být omezeny nebo rozšířeny ve stanovách společnosti, smlouvou nebo ve zvláštním rozhodnutím představenstva nebo společníků. Nicméně třetí strana, která nezná takové omezení pravomoci vedoucích pracovníků, jím není vázána. 

· Je vedoucí pracovník nebo ředitel zaměstnancem společnosti? Není, ne z důvodu, že zastává funkci jako takovou. Pokud je jasně dohodnuto, že vedoucí pracovník nebo ředitel je zaměstnancem korporace a je mu vyplácena mzda, pak ano. Ale například vůbec není neobvyklé, když "President", "Vice President", "Treasurer", "Secretary" nebo jiní výkonní pracovníci korporace nejsou zaměstnanci společnosti. Často bude váš americký právník sloužit jako "Secretary" korporace, ale zpravidla nebude jejím zaměstnancem.

· Zdanění v případě, že je korporace nečinná. Ano, korporace musí odvádět daně i v případě, že je nečinná nebo nemá žádný zisk.

· Právníci v jednom státě vytváří korporaci mimo tento stát. Zkušený obchodní právník, usazený v jednom z amerických států, nebude mít potíže založit korporaci (nebo jiný typ společnosti) v jiném státě USA.

· Čas.  Založení jednočlenné korporace trvá v každém státě krátkou dobu od chvíle, kdy právník obdrží patřičné informace. Časově náročná je však pečlivá příprava podkladů.

· Bankovní účty korporace.  Otevření jednoho nebo více bankovních účtů pro korporaci je obvykle obstaráno Vaším americkým právníkem. Může to být překvapivě zdlouhavý a komplikovaný proces. 

· Výroba v USA. Zde uvádíme několik věcí, které je třeba učinit: 

1. Rozhodnout, kde v USA vyrábět. Vyjednávat se státními a místními úřady.

2. Rozhodnout, zda bude třeba stavět nové nebo přestavět existující budovy pro strojní zařízení nebo je pronajmout; rozhodnout, zda koupit nebo pronajmout nemovitosti, a jak budou tyto operace financovány.

3. Rozhodnout, jaké vybavení strojového zařízení bude zapotřebí, zda má být zakoupeno nebo pronajato, a jak budou tyto operace financovány. 

4. Najmout zaměstnance, jednat a vyjednávat s odbory, pokud existují, zaškolit zaměstnance.

Tento krátký výčet však zdaleka není kompletní. Jedna poznámka k bodu 1: Právní a daňové důsledky nebo pobídky nabízené jednotlivými americkými státy by neměly být primárním důvodem pro Vaše rozhodnutí, kam umístit Vaše výrobní zařízení. Jiné, více praktické důvody by měly převažovat: „Kde dává největší smysl z obchodního hlediska umístit výrobní zařízení?"
· Rozběhnutí korporace: Práce pro právníka. Mimo založení korporace, následují další úkony v oblasti právní a daňové, které jsou zapotřebí k tomu, aby korporace začala obchodovat. 

--------------------                           -----------------------                             ----------------------------

Podrobnosti o Americké společnosti a výrobě v USA naleznete v Kapitole 7 publikace Aarona N. Wise "A Czech Business Person’s Guide to American Law - Business Practices – Taxation". Kopie publikace jsou zdarma k dispozici u autora této stati.


ČÁST VI

JOINT VENTURES V USA
· Správný partner.  Joint-venture (JV) bude na americkém trhu fungovat jen v případě, že budete mít správného společníka. Pečlivě hodnoťte každého potenciálního partnera JV před tím, než dojde k uzavření obchodu. Váš americký právník může pro vás získat zajímavé informace o potenciálním kandidátu, které by pro vás jinak nebyly dostupné.

· Většina JV nejsou navěky. Neměli byste je považovat za trvalé svazky – nebo dokonce za dlouho trvající dohody. Okolnosti, lidé a nálady se mění. Zkuste uspořádat váš americký JV a Vaše plány s ohledem na skutečnost, že se takové partnerství může kdykoli rozpadnout, tak, abyste mohli pokračovat v obchodech i po zániku JV.

· U.S. korporace ("corporation") jako institucionální podoba JV.  Zřídkakdy by se měla zahraniční strana podílet přímo na americkém JV nebo na „smlouvě o spolupráci". Přímá účast v neinkorporovaném JV (tj. neexistující ve formě samostatné právnické osoby) nebo na „smlouvě o spolupráci" může vystavit zahraničního partnera možné odpovědnosti za závazky JV, právním sporům v USA a negativním daňovým důsledkům. Zpravidla, z pohledu českého partnera, by měla být institucionálním vyjádřením JV nová americká korporace („corporation“). Mohou nastat případy, kdy bude vhodná jiná právní forma americké právnické osoby jako např. společnost s ručením omezeným ("LLC"), která bude lépe vyhovovat daným podmínkám.

· Tři typické druhy amerických JV:   1. Distribuční JV: Česká a americká strana utvoří korporaci podle práva některého amerického státu (velmi často Delaware) (dále jen "JV Corp"), každá strana bude vlastnit dohodnutý podíl na této společnosti. Běžně to budou výrobky české strany, které bude JV prodávat a smlouva o distribuci bude sjednána/podepsána spolu s dokumenty o JV. Jestliže americká strana bude také prodávat zboží nebo výrobky JV Corp, podmínky budou ujednány ve zvláštní smlouvě. Běžně americká strana přispěje marketingovou znalostí, zajištěním prodeje (vlastními nebo nezávislými prodejci či obchodními zástupci), technickými znalostmi o výrobcích JV a případně administrativním a technickým zázemím. JV Corp bude prodávat zboží zákazníkům v rámci dohodnutého území (např. celé území USA, případně jiná území na západní hemisféře). 2. Produkční JV: Jde o obdobu distribučního JV, kromě toho, že JV Corp bude vyrábět (zčásti nebo zcela) a/nebo kompletovat výrobky dodávané českou stranou (a, pokud to bude možné, též stranou americkou) a dále je prodávat. Americká strana může mít výrobní zázemí, které bude použito pro výrobky JV Corp, nebo JV Corp může koupit či pronajmout již existující zařízení, anebo postavit nový výrobní podnik. Výroba může být umístěna v USA, nebo v Kanadě, Mexiku nebo jinde na západní hemisféře. Mezi smluvní dokumenty, které musí být uzavřeny, náleží „licenční smlouva" od příslušného partnera JV poskytující JV Corp práva vyrábět výrobky s využitím partnerovy technologie nebo jiných práv duševního vlastnictví. R&D JV: Česká a americká strana vytváří subjekt, jehož úkolem je účastnit se na výzkumu a vývoji nebo podobných aktivitách.

· Význam prvotřídních smluvních dokumentů o JV.  Jedná se o nezbytnost, zejména pro zahraniční (českou) stranu. Je-li to možné, měly by být všechny dokumenty podepsány najednou.

· Předsmluvní ujednání.  Spíše než přistoupit přímo k návrhům smluv, je obvykle výhodnější začít přípravou a vyjednáváním, spolu s americkými advokáty, a později podpisem předsmluvních ujednání či „nezávazného soupisu klíčových podmínek" celé transakce ("a non-binding summary of key terms" ("NB-SOT")). Tato technika je přínosná pro obě strany.

· Předkládání návrhů.  Jak již bylo několikrát zmíněno v této příručce, vy jako česká strana byste měli vynaložit veškeré úsilí k uchopení a udržení iniciativy při předkládání návrhů NB-SOT i návrhů smluv. Umožněte americké straně, aby se vyjádřila k předloženým dokumentům. Význam iniciativy v podávání návrhů by neměl být podceňován.

· Daňové plánování.  Daňové plánování je důležité pro samotné americké JV se součinností expertů. Může mít vliv na strukturu JV, která bude vyjednána a přijata.

· Některé otázky, o nichž se vyjednává při založení JV (příklady):
Tento výčet obsahující pouze několik příkladů předpokládá, že společnost, jejímž prostřednictvím JV podniká, je americkou korporací. 

1.
Podle práva kterého státu USA bude korporace JV založena? 

2. Jaký typ akcií korporace JV ("JV vehicle") vydá a jaké procento bude v rukou té které strany? 

3. Kapitálová účast na korporaci JV každého z partnerů; její kapitalizace obecně. Jak bude rozhodnuto o budoucím zvýšením kapitálu nebo o půjčkách, pokud bude korporace potřebovat dodatečné financování?

4. Kdo budou a jak budou vybírání členové vedoucího managementu korporace JV (představenstva) a vedoucí pracovníci?

5. Jaké budou funkce a pravomoci (a omezení pravomocí) každého z vedoucích pracovníků korporace? 

6. Jaká jednání, první úkony atd. korporace JV vyžadují předchozí souhlas společníků a/nebo představenstva? Bude vyžadována kvalifikovaná většina nebo jednomyslnost pro některá jednání nebo činnost korporace JV?

7. Situace, kdy vše uvízne na mrtvém bodě ("deadlock") a jak řešit takové situace smluvně. 

8. Jaká budou omezení převodu akcií americké JV korporace? Povinnost odkoupit podíl? Prodej a nákup opcí? Ustanovení o předkupním právu?

9. Ustanovení o ukončení JV a zániku korporace.

10. Všechna klíčová ustanovení o distribuci, licencích, zaměstnancích, úvěrech, službách, nebo jiných dohodách mezi partnery JV a JV samotnou. 

11. Ustanovení o tom, jakým způsobem se budou řešit spory a nároky a které právo se bude aplikovat na smlouvy JV.

· Přínos českého klienta. Český partner by měl úzce spolupracovat s americkými právníky, aby řádně projednal a uzavřel smlouvy ohledně amerického JV. Jeho názory, přínos a spolupráce jsou naprosto nezbytné. 

· Americká korporace s více než jedním společníkem. Nezáleží na tom, zda se společnost nazývá JV; v případě více společníků v americké korporaci bude minimálně potřeba sjednat: (i) společenskou smlouvu mezi stranami; a (ii) stanovy ("by-laws") americké korporace přizpůsobené ustanovení společenské smlouvy. Například: česká společnost vytváří americkou korporaci. Při vzniku této korporace nebo později určitý zaměstnanec nebo skupina zaměstnanců americké korporace může koupit nebo jinak nabýt její akcie. Pokud se tak stane, bude nezbytné připravit, vyjednat a podepsat nakonec společenskou smlouvu společně se zvláštními stanovami.

· Náklady.  Obvykle budou právní výdaje mnohem vyšší v případě vytváření JV než v případě založení americké korporace kontrolované jedním společníkem. 

------------------------                           ------------------------                       ----------------------------

Více o amerických joint ventures viz publikaci Aaron N. Wise’s "A Czech Business Person’s Guide to American Law - Business Practices – Taxation". Kapitola 8 této publikace je věnována speciálně tomuto tématu, i když i k joint ventures se vztahují i jiné kapitoly. Kopie této příručky jsou zdarma k dispozici u autora této stati.

ČÁST VII

LICENCE, TRANSFER TECHNOLOGIÍ A DUŠEVNÍ VLASTNICTVÍ V USA
· Význam; výhody a nevýhody licencí.  Z praktického hlediska poskytnutí licence znamená udělení práva používat, zpravidla pro komerční účely, určitá práva duševního vlastnictví. Demonstrativní výčet druhů duševního vlastnictví je následující: patenty, obchodní známky, internetová doménová jména, autorské právo ("copyright" - včetně počítačového software), obchodní tajemství a know-how. Mimo počítačového software bude licence běžně udělena uživateli licence pro celkovou nebo částečnou produkci nebo výrobu příslušných výrobků nebo součástek, jejich kompletování (pokud je to možné) a prodej, vše na určitém území. V mnoha případech jsou nabyvateli licence v dohodě vymezena práva po časově omezené období; anebo dohoda bude bez časového omezení, ale může být kdykoli ukončena poskytovatelem licence (nebo oběma stranami) na základě určených důvodů nebo i bez udání důvodů. Zpravidla bude nabyvatel licence souhlasit se zaplacením určitých poplatků za udělená práva (případně také za služby, které mu poskytne poskytovatel licence). Výraz „transfer technologií" v americkém kontextu nemá žádný specifický význam. Je o něm zmínka pouze z důvodu, že tento termín bývá v některých kruzích používán velmi volně. Volba pořízení licence pro podnikání v USA s sebou nese pozitivní i negativní dopady. Dříve než se vydáte touto cestou a poskytnete licenci, měli byste si jich být dobře vědomi. 

· Ochrana Vašeho duševního vlastnictví.  Duševní vlastnictví české strany, na něž má být poskytnuta licence, by mělo být v co nejširším rozsahu v USA registrováno (nebo jinak náležitě chráněno), nebo by měla být alespoň podána přihláška k registraci (a pokud je třeba, také v ostatních státech západní hemisféry). Tak by se mělo stát před sjednáním smlouvy o udělení licence. Vy jako poskytovatel licence budete mít šanci vyjednat výhodnější obchod za těchto podmínek. Obchodní tajemství a know-how nejsou samozřejmě chráněny žádným státním úřadem.

· "Due Diligence" - prověření potenciálního uživatele licence.  Měli byste pečlivě prověřit každého potenciálního nabyvatele licence. Toto zkoumání by mělo zahrnovat především informace o jeho právní a finanční situaci, jeho schopnost vyrábět licenční výrobky a jeho schopnost je rychle prodávat na sjednaném území. Váš americký právník vám může pomoci získat užitečné informace o potenciálním uživateli licence a jeho hodnocení.

· Licenční smlouva pro americký trh.  Pro ochranu poskytovatele licence a v jeho prospěch doporučujeme nechat připravit návrh licenční smlouvy amerického právníka, který se na tuto oblast specializuje. Bez jeho pomoci by výsledek obchodu mohl být zmařen a Vaše práva z duševního vlastnictví by byla ohrožena; mohlo by dojít k právním sporům a soudnímu řízení, což by s sebou neslo zbytečné výdaje. Většina pečlivě připravených licenčních smluv pro americký trh bude spíše velmi podrobných, komplikovaných a jejich vyhotovení bude zdlouhavé a vyjednávání o nich nebude snadné. Důvodem je značný počet otázek, které je potřeba ve smlouvě upravit, o nichž je třeba jednat a zahrnout je již do prvního návrhu smlouvy.

· "NB-SOT".  Stejně jako v případě jakékoli jiné smlouvy není vždy vhodné začít s návrhem licenční smlouvy, ale raději s jednáním o nezávazném soupisu klíčových podmínek ("non-binding summary of key terms") ("NB-SOT"). Váš americký právník s Vaším přispěním vypracuje NB-SOT tak, aby byl pro Vás uspokojivý a mohli jste návrh poslat o udělení potenciálnímu nabyvateli licence.

· Iniciativa při přípravě návrhu. Měli byste se snažit uchopit a udržet iniciativu přípravy návrhu jak ohledně NB-SOT, tak i ohledně návrhu smlouvy. Jak jen to bude možné, měli byste trvat na tom, aby americká strana pouze komentovala Vaše návrhy. Ztráta iniciativy při vypracování prvního návrhu může přinést obtíže; bude tedy pro Vás obtížnější, abyste dosáhli uzavření závazné licenční smlouvy, obsahující pro vás výhodné podmínky. Rovněž pokud potenciální nabyvatel licence předloží svůj návrh jako první, bude obtížné a často dražší přeformulovat jej tak, aby uspokojil Vaše potřeby.

· Omezení soutěže vůči uživateli licence: potenciálně nebezpečná a protiprávní ujednání.  Určitá omezení ohledně hospodářské soutěže, uložená nabyvateli licence a některá jiná smluvní ujednání mohou: 1. porušovat americké federální nebo státní zákony o ochraně hospodářské soutěže ("antitrust laws"); a/nebo 2. pokud poskytujete licenci k U.S. patentům, mohou tato ujednání být chápána jako zneužití patentu a Váš patent může být ohrožen. Navíc, ať již ve skutečnosti dojde k porušení předpisů o ochraně hospodářské soutěže, respektive ke zneužití patentu, či nikoliv, špatná koncepce smlouvy nebo nepřiměřená omezení mohou vést nabyvatele licence k tomu, aby podal žalobu nebo vznesl před soudem protinárok proti vám. Toto je běžně užíváno jako obranný prostředek v případě, že jste nabyvatele licence žalovali, nebo jste se snažili ukončit poskytování licence. Strana, která se úspěšně dovolá nároků z porušování hospodářské soutěže se může domoci náhrady až ve výši trojnásobku skutečné škody. Soud může rovněž přiznat vítězi sporu náhradu nákladů řízení. Zkušení američtí právníci vám poradí, jak v návrhu smlouvy minimalizovat tato rizika.

· Výhradní a nevýhradní licence.  Obecné pravidlo stanoví, že nic nebrání tomu, abyste poskytli výhradní licenci, která se bude vztahovat na celé území USA. Tak jako každé obecné tvrzení, existuje i zde několik výjimek. Všeobecné pravidlo se však bude vztahovat na většinu českých společností. Pokud nabyvatel licence prodává mimo své vyhrazené území, může to vést k nepříjemným problémům, které ovšem lze vyřešit. Udělení jedné nebo více nevýhradních licencí nebude podle amerického práva za normálních okolností představovat potíže.

· Ustanovení o ochraně známky, pro kterou je udělena licence. Podle amerického práva smlouva o udělení licence nebo povolení užívání ochranné známky třetí straně by měla obsahovat některá ustanovení (mimo jiné), která jsou určena k ochraně práv poskytovatele licence k ochranné známce. Bez takových ustanovení by mohla být práva k ochranné známce ohrožena.

· Poplatky, platba předem, atd.  S několika výjimkami poskytovatel licence a uživatel licence se mohou svobodně dohodnout na splatnosti poplatků, včetně platby předem, pokud je to vhodné (tj. zaplacení poplatků při podpisu licenční smlouvy nebo krátce poté). Stejné pravidlo se aplikuje na minimální poplatky, které bude zpravidla požadovat poskytovatel licence. Zmíněných „několik výjimek" však představuje otázky, které by také raději měly být konzultovány s Vaším americkým právníkem.

· Ochrana a udělení licence na obchodní tajemství a know-how.  Obecně platí, že může být udělena licence na obchodní tajemství a know-how. Ustanovení, zakazující nabyvateli licence neoprávněně užívat informace či zpřístupnit je v průběhu trvání období stanoveného ve smluvě i po skončení smlouvy, jsou vynutitelná, alespoň v případě, kdy tyto informace (např. o technologii) nejsou veřejně dostupné. Pokud existuje jasná smlouva, tak i technologie nebo poznatky, které nejsou nebo přestaly být tajné v době uzavření smlouvy, mohou být předmětem placení poplatků nebo podobných plateb. To znamená, že podle správně koncipované smlouvy drřitel licence nebude obvykle schopen přesvědčit soud, že není povinen platit poplatky, neboť technologie nebo informace, které jsou předmětem licence, jsou veřejně dostupné nebo jsou známy všem soutěžitelům. Americké právo poskytuje silnou ochranu obchodnímu tajemství a důvěrným informacím. Za určitých okolností americké soudy vydají předběžné opatření k ochraně obchodního tajemství a jiných důvěrných informací. Podle rozhodčích pravidel Americké Arbitrážní Asociace, mohou také rozhodci vydávat předběžná opatření a nařízení ke splnění povinnosti s konečnou platností ("final injunctive-type orders"). 

· Prodej práv duševního vlastnictví.  Místo poskytnutí práva užívat licenci po stanovenou dobu je možné prodat (respektive zcela převést) některá práva duševního vlastnictví. V případě obchodního tajemství a know-how, prodej či převod se může omezovat na práva pro určitou zemi nebo území (např. celé USA, nebo USA a Kanada). Měli byste však pečlivě zkoumat daňové aspekty při plánování převodu práv duševního vlastnictví.

· Výběr soudu a volba práva.  Tyto otázky nejsou pouhými „druhořadými právními problémy pro právníky s ohledem na ekonomickou výhodnost licenčního obchodu". Jedná se často o zásadní právní otázky pro uskutečňovaný obchod. Pro poskytovatele licence je zcela zásadní, jak jsou tyto otázky upraveny ve smlouvě, zejména pokud uvažuje o žalobě pro případ, že nabyvatel licence neplatí smluvené poplatky, zneužívá nebo neoprávněně užívá duševní vlastnictví poskytovatele licence nebo se dopouští jiných porušení práva. Když se poskytovatel licence rozhodne bránit se nárokům nabyvatele licence (např. z důvodu, že poskytovatel licence porušil smlouvu nebo z důvodu odpovědnosti za vady nebo podobných nároků) to, který soud bude příslušný rozhodnout o nároku či žalobě, bude mimořádně důležité. Prověřte tyto otázky se specializovaným americkým právníkem, identifikujte nejlepší možné řešení a přijatelný komprimis a pokuste se vyjednat pro vás nejvýhodnější ustanovení o této otázce.

· Daňové dopady. Český poskytovatel licence by měl s pomocí expertů prozkoumat s předstihem daňové důsledky poskytnutí licence nebo jiného obchodu s předměty duševního vlastnictví. Mimo jiné by měla být zvážena aplikace česko-americké dohody o zamezenáí dvojího zdanění. Obecně platí, že česká strana by měla učinit vše proto, aby se vyhnula „trvalému usazení" ("permanent establishment") v USA ve smyslu této dohody nebo vytvoření „trvalé základny" ("fixed base") v USA, která by přímo a osobně poskytovala služby. Kromě toho bude vhodné prozkoumat také daňové předpisy daného členského státu Unie a a lokální daňovou úpravu např. ohledně daně z prodeje a daně z užívání. 

· Ustanovení, která obvykle činí největší potíže při vyjednávání a/nebo při přípravě licenčních smluv.  Níže stručně uvádíme několik příkladů typů takových ustanovení: 

1. Pokud jsou přiznána výhradní licenční práva pouze pro část území USA a bude se jednat o celé smluvně určené území uživatele licence, je otázkou za jakých podmínek bude uživatel licence oprávněn prodávat licenční výrobky v jiných částech USA.

2. Ustanovení o poplatcích, zvláště pak: A. platba předem; B. minimální poplatky; C. udržovací poplatky: procenta, základ ze kterého jsou vypočítány, jak a kdy jsou splatné.

3. Zlepšení nebo změna licenční technologie nebo licenčního výrobku: A. nabyvatelem licence: Komu náleží taková zlepšení či změna? Jak se vypořádají mezi stranami práva z nich plynoucí? B. poskytovatelem licence: Jsou součástí práv uživatele licence? Co se stane v případě, že je zlepšení poskytovatele licence podstatným zlepšením?

4. Porušení práv duševního vlastnictví, na které je poskytnuta licence, třetí stranou: jaká strana má povinnost, a zda vůbec má nějakou povinnost, žalovat porušovatele a za jakých podmínek?

5. Pokud licenční výrobek porušuje práva duševního vlastnictví třetí strany, jak bude tato situace upravena v licenční smlouvě? 

6. Trvání licenční smlouvy a zvláště ustanovení týkající se zániku smlouvy. Obzvláště složitá otázka se týká práva poskytovatele licence ukončit smlouvu, pokud se uživatel licence ocitne v úpadku.

7. Jiné související problémy.

· Licence na počítačový software a smlouvy o povoleném dalším prodeji ("authorized resale").  Velké množství poznámek uvedených v této části a v části II tohoto průvodce se bez dalšího nebo přiměřeně vztahují na i na licence na počítačový software a smlouvy o povoleném dalším prodeji. Části XI (soudní a arbitrážní spory v amerických obchodních transakcích mezi českou a americkou stranou) a XII (časté chyby, které činí neamerická strana) také obsahují užitečné poznámky. Uvádíme několik důležitých bodů ohledně těchto smluv pro USA, které na jiných místech nejsou zdůrazněny:

1.
Americké franšízové právo:  Existuje federální úprava, která se vztahuje na "franšízy"; jakož i zákonná úprava jednotlivých států. Softwarová licence a zejména smlouva o povoleném dalším prodeji sofware může být často kvalifikována jako "franšíza" ve smyslu federálních předpisů či podle práva jednotlivých států Unie. To může mít pro poskytovatele licence negativní, či dokonce zcela fatální důsledky. Mnohdy právní předpisy upravují pojem franšíza velice široce. Jako příklad uvádíme zákon platný v New Jersey, který pod termínem franšíza chápe mnohé softwarové licence a zejména smlouva o povoleném dalším prodeji sofware. Tento zákon zakazuje poskytovateli licence (franšízy) ukončit nebo změnit smlouvu o franšíze bez udání vážného důvodu, jejichž výčet je uveden v zákoně, a zákon obsahuje i další omezení. Tento zákon dále přiznává nabyvateli franšízy, jehož práva byla nebo potenciálně by mohla být porušena, velké množství nároků na náhradu, od nároků na nepeněžité plnění až po náhradu škody včetně pokuty ("punitive damages"), náhradu právních nákladů a případně uvedení do původního stavu. Americký advokát a autor tohoto článku se účastnil několika právních sporů tohoto typu. Dříve, než dojde k uzavření smlouvy o poskytnutí počítačové licence, dohody o povoleném další prodeji nebo podobné dohodě pro USA, český poskytovatel licence by měl konzultovat zkušeného advokáta, aby omezil riziko z toho, že smlouva bude podléhat právní úpravě amerického federálního práva či práva jednotlivých státu ohledně franšízy.

2. Podmínky ukončení ze strany poskytovatele licence:  I v případě, že softwarová licence nebo smlouva o povoleném dalším prodeji nezakládá "franšízu" podle americké právní úpravy, v některých státech se budou vyžadovat „vážné důvody" pro ukončení franšízy a/nebo zákonné předpisy požadují dostatečně dlouhou výpovědní dobu jako ochranu pro uživatele licence. Toto platí zejména v případě, že došlo ke skončení franšízy bez udání důvodu.

3. Špatný návrh smlouvy o udělení softwarové licence a podobných ujednání:  Často se stává, že softwarové licenční smlouvy a podobná ujednání sepsané zahraniční (neamericou) společností a jejich domovskými právníky nejsou vhodně koncipovány, nehodí se pro USA a vzniká pak riziko porušení amerického práva. Často také nenabízejí dostatečnou ochranu poskytovateli licence. Správné sepsání smluv pro americký trh může být dosti nákladné pro poskytovatele licence (včetně výdajů ze právní posouzení americkým poradcem), ale cena rizika, pokud tak neučiní, je mnohem vyšší. 

4. Dodržování smlouvy:  Velice často poskytovatel licence nevyžaduje od uživatele licence nebo od autorizovaného prodejce, aby splnil některé smluvní povinnosti, nebo sám uživatel licence neplní některé ze svých povinností. Když přijde na věc a poskytovatel licence chce ukončit smlouvu, toto neplnění může způsobit potenciální problém nebo překážku. 

5.
Známkoprávní ochrana:  Někdy se poskytovatel licence neobtěžuje zaregistrovat ochrannou známku v USA, Kanadě a na jiném významném trhu (např. v Mexiku nebo jihoamerických zemích). Pokud se to dozví uživatel licence, rozhodne se přihlásit jednu nebo více takových známek na své vlastní jméno, aniž by informoval poskytovatele licence. Uživatel licence má pak velmi účinný vyjednávací nástroj, aby odrazil hrozící skončení smlouvy ze strany poskytovatele licence, nebo aby získal výhodnější smluvní podmínky nebo vyplacení náhrady z práv ochranné známky při ukončení smlouvy poskytovatelem licence.

Poskytovatel licence může před soudem nebo před Úřadem na ochranu duševního vlastnictví napadnout registraci ochranné známky uživatelem licence, ale může se zdráhat tak učinit s ohledem na nákladnost takového řízení.

----------------------------                        --------------------------                   ---------------------------

Více k poskytování licencí, převochu technologií a duševního vlastnictví viz Aaron N. Wise: "A Czech Business Person’s Guide to American Law - Business Practices – Taxation". Kapitola 9 uvedené publikace se věnuje této otázce, ale i v jiných kapitolách naleznete důležité informace. Kopie jsou zdarma k dispozici od autora této brožury a výše uvedené příručky Aarona N. Wise.
ČÁST VIII

KOUPĚ AMERICKÉ SPOLEČNOSTI NEBO

MAJETKOVÉHO PODÍLU

"Bodový výčet" není pro tuto složitou otázku vhodný. Existuje mnoho druhů akvizic a jejich strukturování, a pro každou z nich existuje mnoho řešení a klíčových otázek. Zmínit se o všech je nemožné v této stručné publikaci. Nicméně uvádíme několik spíše stručných a obecných pohledů týkající se nabývání účasti na amerických společnostech.

· Due diligence je nezbytností.  Pro jakékoli nabývání amerických společností je potřeba učinit rozsáhlé přípravné práce. Musí být pečlivě prověřeny a zváženy všechny aspekty akvizice vybrané společnosti. Jak víte, tomuto postupu se také obvykle říká "due diligence". Audit učiní váš americký právník (pečlivé prověření právních, daňových a jiných aspektů vybrané společnosti) na základě informací, které poskytne, nikoli však výhradně, cílová společnost nebo její majitel. Toto je v USA běžnou praxí. Jiní experti se budou často účastnit prověřování společnosti z hlediska účetnictví, studií vlivu společnosti na životního prostředí, stavebního inženýrství apod. Provedení akvizice bez patřičné due diligence je jako kupovat zajíce v pytli. Jestliže výsledky due diligence budou pro vás negativní, můžete se rozhodnout neuzavřít obchod nebo domluvit výhodnější smluvní podmínky.

· Koupě zásob; koupě aktiv.  Většina akvizic soukromých společností bude mít podobu koupě zásob nebo koupě aktiv. Potenciálně mají oba způsoby své světlé a stinné stránky pro kupujícího i prodávajícího. Měli byste si jich být vědomi. 

· Iniciativa při vypracování návrhu smlouvy.  S pomocí svého amerického právního poradce byste měli učinit vše, abyste to byli Vy, kdo připraví první návrh smlouvy o akvizici (a jakýkoli nezávazný souhrn podmínek nebo písemný záměr jemu předcházející). Tím získáte iniciativu a významnou výhodu při jednání.

· Plňte své úkoly a buďte trpěliví.  Nepodceňujte časovou náročnost akvizice. Ačkoli strany v principu dosáhnou dohody, může nějaký čas trvat dokončení due diligence, získání financí (je-li to váš případ), vyjednávání, příprava a revize všech nezbytných smluvních a jiných dokumentů a jejich podpis a provedení všech jiných právních a mimoprávních úkolů. Nesmíte se rozhořčovat, že smlouva o akvizici a jiné smluvní dokumenty jsou dlouhé a komplikované. Abyste dosáhli nejlepších výsledků, měli byste úzce spolupracovat s Vaším americkým právníkem, procházet a komentovat smluvní návrhy a jiné dokumenty a zapojit se do týmu.

· Soutěžní aspekty.  Pokud se jedná o rozsáhlejší akvizici, aspekty amerického antitrustového práva by měly být posouzeny dříve než vyjednávání ve věci postoupí příliš daleko. U akvizic velkého rozsahu také bude třeba uvědomit a podat předběžné píyemné podání americkému antimonopolnímu úřadu.

· Daňové aspekty.  Dříve než vyjednávání postoupí příliš daleko, experti kupujícího by měli prověřit daňové aspekty cílové společnosti. Mohou ovlivnit způsob a strukturu obchodu, o němž kupující jedná. 

------------------------                              ------------------------                      --------------------------

Podrobnosti naleznete v Kapitole 11 publikace "A Czech Business Person’s Guide to American Law - Business Practices – Taxation", kopie jsou k dispozici zdarma u autora.

ČÁST IX
DAŇOVÉ ASPEKTY VÝVOZU A INVESTOVÁNÍ DO USA:

KRÁTKÝ PŘEHLED NĚKTERÝCH KLÍČOVÝCH OTÁZEK
Čeští vývozci by si měli být vědomi několika důležitých daňových aspektů s ohledem na vývoz a přímé investice v USA. 

Vývoz zboží

DPH.  Všechny dodávky zboží a služeb třetí straně do zahraničí (nečlenského státu EU) jsou posuzovány jako vývoz zboží a služeb. Tyto operace jsou osvobozeny od DPH; nicméně DPH na vstupu může být požadována bez ohledu na to, zda dodavatel zboží je či není registrovaný jako plátce daně ve svém státě. Vývozy jsou předmětem zdanění v zemi obstaravatele. Český plátce daně dodává zboží za cenu, která nezahrnuje českou DPH a uvede transakci ve svém přihlášení k DPH jako export. Potvrzená celní deklarace představuje osvědčení pro nárok na vrácení DPH na vstupu.

Cla.  V současnosti Česká republika neukládá žádné celní povinnosti nebo jiné dovozní přirážky nebo kvóty. Vývozy zboží do USA jsou předmětem exportních cel podle amerických tarifů. Po přistoupení do EU není nadále ČR posuzována jako rozvojová země a tak nespadá nadále do Obecného preferenčního systému (GSP). To znamená, že zboží z ČR spadá do vyšších smluvních sazeb, jak jsou určeny ve smlouvě GATT. Navíc může být na některé zboží uvaleno antidumpingové a vyrovnávací clo.

Spotřební daně.  V případě, že je vyvážené zboží předmětem spotřební daně (pivo, víno, tabákové výrobky, atd.) plátce daně nebo osoba, která koupila takové zboží od plátce daně má nárok na vrácení daně v České republice.

Daňový příjem.  Česká republika neposkytuje žádné výjimky z daně z příjmu ("income tax breaks") nebo daňové pobídky na vývoz. Pomoc je nabízena ve formě pojištění nebo financování exportních rozik. Více informací naleznete v části III – České financování vývozů a exportní pojištění.

Investování v USA

Hmotné investice.  Federální, státní a místní ekonomické pobídky jsou dostupné v případě přímých zahraničních investic a koupě podílů v existujících společnostech v USA. Každý stát nabízí různé pobídky za splnění různých podmínek. Tyto pobídky spočívají např. v daňových úlevách, úlevách při zvyšování zaměstnanosti, programech regionální asistence, programech "venture capital", snížení kapitálových nákladů, slevy za poskytování veřejných služeb a zlepšení infrastruktury atd. Obchodní společnost je předmětem zdanění podle práva USA. Převody zisku ve formě dividend jsou posuzovány s ohledem na příslušné smlouvy o dvojím zdanění. Když se prodává podíl na společnosti, obchodní cena je daňově odečitatelná pouze do výše příjmu, který plyne z daného prodeje.

Finanční investice (obchodování s cenými papíry – akciemi, bondy, deriváty). Získávání kapitálu prodejem cenných papírů je předmětem zdanění v ČR jako součást celkových finančních výsledků. Daňově odečitatelná je pouze ztráta při obchodování s cennými papíry, která je řádně oceněna podle účetních předpisů. Ztráty z derivátů mohou být odečteny v průběhu tří účetních období bezprostředně následujících po období v němž daňová ztráta nastala. To nelze aplikovat na instrumenty termínovaných obchodů. 

Výše uvedený text této části byl zpracován českou kanceláří mezinárodní auditorské a konsultantské skupiny MAZARS. Detaily najdete na www.mazars.cz
NĚKOLIK ÚVAH O DAŇOVÉM PLÁNOVÁNÍ

Česko – americká smlouva o zamezení dvojího zdanění: Přehled. Mezi ČR a USA platí dvoustranná smlouva o zamezení dvojího zdanění ("Smlouva mezi Českou republikou a Spojenými státy americkými o zamezení dvojího zdanění a zabránění daňovému úniku v oboru daní z příjmů a majetku", vyhlášená pod č. 32/1994 Sb.). Je důležitým zdrojem pro daňové plánování pro americké obchodní operace uskutečněné českými stranami. 

· "Stálá provozovna" v USA:  Česká strana by se měla snažit vyhnout se tomu, aby vznikla domněnka, že zřídila „stálou provozovnu" v USA, což je termín definovaný ve smlouvě. Česká fyzická osoba by se měla snažit vyhnout se tomu, aby vznikla domněnka, že má v USA "stálý byt" či "středisko životních zájmů". Existence jedné z těchto forem usazení může mít negativní daňové důsledky a přinášet další nebezpečí pro českou stranu. Pokud česká strana pouze vyváží zboží do USA, nebude zpravidla příjem z těchto obchodů předmětem amerického zdanění, pokud nebude daná osoba trvale usazena v USA. Americká právnická osoba (jako např. korporace) vlastněná českou osobu obvykle nebude posuzována tak, že by zakládala pro danou českou osobu domněnku "stálé provozovny" či "střediska životních zájmů".

· Americké srážkové daně:  Spojené státy ukládají federální srážkovou daň na dividendy a licenční poplatky placené českým rezidentům, přičemž jejich výše je snížena podle Smlouvy. České daňové právo umožňuje za určitých podmínek započtení amerických srážkových daní proti daňové povinnosti českých občanů odvádět daň v ČR. Mělo by se předem ověřit, zda česká strana splňuje podmínky pro započtení. V případě, že se aplikuje srážková daň, česká strana by si měla být jistá, že americká strana (nabyvatel licence v případě licenční poplatků, americká pobočka nebo joint-venture v případě dividend) připraví a vyplní nezbytné dokumenty a zaplatí srážkovou daň.

· Úroky, poplatky a poplatky za služby. Česká strana může vlastnit americkou společnost jako celek nebo v ní mít většinový podíl. Úroky, poplatky a poplatky za služby placené americkou společností jsou běžně odpočitatelné obchodní náklady pro účely americké daně z příjmu a mohou být užitečnou metodou, jak snížit daň. Nicméně v případě, že strany mají navzájem úzké vazby (např. česká mateřská společnost – americká dceřinná společnost) americké daňové úřady toto povolí pouze v přiměřené míře. Tento princip je obsažen nejen ve Smlouvě, ale rovněž v americkém daňovém právu. 

· Oceňování výrobků, komponentů, atd. při obchodech ve skupině (koncernu): V případě, že strany mají navzájem úzké vazby (např. česká mateřská společnost – dceřinná společnost), česká strana měla postupovat opatrně, pokud chce určovat fakturované ceny své americké dceřiné společnosti. Pokud by faktury zněly na příliš nízké částky, mohlo by to přinášet nepříjemnosti na amerických celních úřadech. Pokud jsou faktury příliš vysoké, mohlo by to vyvolat daňové problémy.

Používání daňových rájů a jiných mechanizmů umožňující daňové úlevy. Americký federální daňový úřad ("IRS") je instituce vybavená rozsáhlými pravomocemi, která může zasáhovat někdy v jiných státech. S ohledem na tuto skutečnost by se česká strana, která uvažuje o využití daňového ráje ke snížení nebo eliminaci daní v souvislosti s běžnými obchodními transakcemi v USA, měla patřičně informovat, dříve než k tomu přistoupí. Zejména by si měla být vědoma potenciálních rizik. Také pro jiné mechanizmy, umožňující daňové úlevy, které někdy mají pouze malý efekt, platí, že se jimi budou zabývat americké daňové úřady. Někteří cizinci, například, mnoho Evropanů pokládá daňovou minimalizaci za naprosto prioritní otázku. Ale USA není Evropa a míra rizika někdy nevyváží potenciální zisk.

ČÁST X


AMERICKÁ OBCHODNÍ VÍZA PRO ČESKÉ OBČANY
· Zkoumání požadavků na americká víza by mělo být součástí plánovacího procesu při strukturování Vašich obchodů v USA.  Náklady na potřebná víza pro Vaše klíčové zaměstnance, kteří mají pracovat v USA, mohou ovlivnit strukturu plánovaných nebo již uskutečněných obchodů (např. vlastnická struktura a kapitál). Pokud to neumožňuje vízum, osoba, která nemá americké občanství, nemůže být za poskytování služeb placena z amerických zdrojů.
· Dočasná americká víza; trvalý pobyt („zelená karta"): Existuje několik různých typů dočasných víz, jež mohou být udělena i českým občanům, kteří splní požadované podmínky, mimo jiné (uvádíme příkladem):

B-1 Návštěvní Vízum (a případně podobmé B-2 Turistické Vízum);

L-1 "Intra-Company Transferee Visa";

 

H-1, H-2 or H-3 Vízum;

E-2 "Treaty Investor Visa";

O-1 a O-1(a) Vízum pro sportovce a výkonné umělce;

"A" Vízum pro diplomaty.

Trvalý pobyt neboli „Zelená karta" je trvalým neboli imigračním vízem, kdežto ostatní výše uvedené víza jsou pouze dočasná.

· B-1.  S vízem typu B-1 nemůže neamerický státní příslušník pracovat a být placen z jakýchkoli amerických zdrojů. Nicméně může uzavírat smlouvy, radit se s obchodními partnery, soudit se před soudy nebo před arbitráží, účastnit se konferencí a seminářů, provádět výzkum a vykonávat jiné podobné povolené aktivity v USA. S vízem typu B-1 je každý pobyt v USA omezen na krátkou dobu (6 měsíců je maximum, ale často bude vízum omezeno na konkrétní pobyt).

· L-1.  Jedná se o vízum pro zahraniční (např. české příslušníky) „výkonné pracovníky", „managery", „osoby se zvláštními vědomostmi" (tyto termíny definuje americké imigrační právo), kteří pracovali pro společnost mimo USA minimálně po dobu 1 roku v průběhu minulých 3 let v jedné z uvedených pozic a byli dočasně přesunuti do americké dceřinné společnosti, pobočky pro výkon podobné funkce. Nabyvatel L-1 může být za posyktování svých služeb placen americkou dceřinnou společností nebo pobočkou. Pro podání žádosti o vízum typu L-1 se obvykle vyžaduje velké množství dokumentů.

· Víza kategorie "H".  1. H-1:  Mezi požadavky k udělení tohoto typu víza patří to, že žadatel musí dosahovat kvalifikace na úrovni profesionální pozice v USA. Obvykle to znamená, že je vyžadováno středoškolské nebo vysokoškolské vzdělání nebo kombinace určitého vzdělání a praxe. Žádost o získání pracovního povolení od Amerického pracovního úřadu je taktéž podmínkou pro získání víza typu H-1. To znamená, že musíte přesvědčit úřad, že americký zaměstnavatel bude vyplácet zaměstnanci spravedlivou mzdu, že jeho zaměstnáním nebudou z příslušné pozice propuštěni američtí pracovníci, že nedojde ke stávce či jinému zastavení práce ohledně dané pozice. H-2: Obecně platí, že vízum typu H-2 je poskytováno neamerickým pracovníkům nebo technikům, které je třeba pro to, aby plnili specifické úkoly v USA. Jedním z příkladů je instalace strojů a školení jiných pracovníků americké společnosti ohledně jejich manipulace. Tato americká společnost může platit nabyvateli víza H-2 za poskytování služeb. Jako v případě H-1, i zde se vyžaduje pracovní povolení. H-3:  H-3 je určeno pro cizince, kteří přicházejí do USA aby získali od amerického zaměstnavatele školení. Musí být splněny přísné požadavky.

· E-1 ("Obchodník podle Úmluvy").  POZN: V této chvíli nemohou čeští občané obdržet vízum E-1. E-1 zmiňujeme pouze pro informaci. E-1 je určeno společnosti (ze země, jejichž občané mohou obdržet vízum E-1 = „Země Úmluvy"), která má americkou dceřinou společnost, pobočku, zastoupení ("US Pobočka"). Cizí státní příslušník, který žádá o vízum typu E-1 musí prokázat, že zaujímá výkonnou funkci nebo vyšší pozici v US Pobočce a má potřebné schopnosti pro tuto pozici. Nejméně 50% celkového objemu obchodu US Pobočky „podstatného chrakteru" musí být se zemí, která je smluvní stranou Úmluvy. Příslušníci Země Úmluvy musí vlastnit majoritní podíl v neamerické mateřské společnosti. Obecně se dá říct, že US Pobočka musí fungovat po dobu jednoho roku. Nabyvatel víza typu E-1 může být placen za poskytování služeb z výplatních zdrojů US Pobočky.

· E-2 ("Investor podle Úmluvy").  Čeští občané mohou obdržet vízum typu E-2, pokud splní příslušné podmínky. Klíčem pro získání E-2 je výše „kapitálu" české společnosti nebo fyzické osoby, který investovala do své US Pobočky. Musí to být dostatečné pro druh obchodu, kterých se to týká (předpisy neudávají žádnou specifickou výši). Žadatel může, ale nemusí, být majitelem české společnosti, ale musí v ní být zaměstnán. Musí zastávat manažerskou funkci nebo být na vysoké pozici nebo speciálně kvalifikovaným pracovníkem, jehož práce je zapotřebí k rozvoji a řízení US Pobočky.

· "Zelená karta".  Požadavky na „zelenou kartu" nebudeme na tomto místě pro nedostatek prostoru rozebírat (podrobnosti naleznete ve zdroji, který je uveden níže). Následující body stojí za zmínku: 1. Občan cizího státu (např. českého) nemusí být s to získat zelenou kartu přímo. Jako první krok může nejprve žádat o jeden z druhů dočasného víza, které jsme uvedli výše. Později (ale dříve než vyprší dočasné vízum), může žádat o udělení zelené karty. 2. Pokud osoba získá zelenou kartu, řízení nekončí: nabyvatel musí splnit některá kritéria (např. přítomnost v USA po určitou dobu), pokud tak neučiní, může mu být odebrána. 3. Nabyvatel zelené karty se stává americkým příslušníkem pro účaly daňové. To má za následek, že příjmy získané celosvětově jsou předmětem zdanění v USA. 

-----------------------                           --------------------------                       ------------------------

Více o amerických vízech, viz Aaron N. Wise: "A Czech Business Person’s Guide to American Law - Business Practices – Taxation", Kapitola 10. Kopie jsou k dospozici zdarma u autora.
ČÁST XI

SOUDNÍ A ARBITRÁŽNÍ SPORY Z OBCHODNÍCH TRANSAKCÍ

MEZI ČESKOU A AMERICKOU STRANOU


Američané obvykle mají sklony zahajovat soudní spory nebo jimi hrozit – mnohem častěji než Češi. Nejsou to pouze američtí právníci, kteří mají podobné tendence, ale (zejména) jsou to američtí obchodníci – vlastně Američané obecně. Tradiční výraz "sue the bastards" nejspíše pochází od amerických obchodníků, nikoli od amerických právníků.


Američané často žalují nebo hrozí podáním žaloby jen proto, aby toto použili jako strategický tah k získání nějaké formy smírného ujednání: zaplacení dlužné částky, uzavření nové smlouvy, uzavření dohody, že druhá strana upustí od prosazování svých nároků a podobně. Velká většina zahájených obchodních sporů nikdy není rozhodnuta soudem nebo arbitrážním tribunálem. Jsou urovnány smírně, poté, kdy bylo zahájeno soudní řízení. V některých případech stačí hrozba podáním žaloby, aby se strany dohodly.


Příklad: zahraniční společnost prodává zboží americkému kupujícímu a/nebo poskytuje americké straně licenci na technologii. Americká strana nezaplatí za zboží nebo neplatí poplatky. Zahraniční spolenčnost žaluje americkou stranu před americkým soudem. V takovém případě právník americké strany reaguje protinávrhem, například požaduje náhradu mnohem vyšší škody. Často jsou takové protinávrhy přehnané a nejsou vůbec odůvodněné. V tom spočívá strategie ohrožení cizí strany, aby nakonec upustila od sporu nebo uzavřela smír, který bude výhodný pro americkou stranu, nikoli však pro zahraniční stranu. Chtěli bychom zdůraznit, že v amerických sporech nemusí žalobce nebo protižalobce složit poplatek u soudu (např. v poměru k částce požadované jako náhrada škody). Proto jsou v USA nárokovány v žalobě vysoké částky, někdy jen z psychologických důvodů, i přesto, že šance strany na úspěch ve sporu je malá.


Podle naší zkušenosti jsou cizinci zvláště dobrým terčem pro právní spory a hrozby závažnými spory. Obvykle totiž nerozumí americkému prostředí, mentalitě a podceňují šance a nebezpečí sporu. Často nedovedou plně ocenit hodnotu pečlivě sepsané smlouvy v americkém stylu, která je může chránit. Obvykle neuvedou amerického právníka do obrazu dostatečně brzy na to, aby mohla být do značné míry omezena rizika právního sporu a nároků proti zahraniční straně.


Soudní řízení před americkými soudy: Obchodní spory u amerických soudů jsou obvykle velice nákladné a časově náročné. V převážné většině případů to není vhodný způsob jak rychle vyřešit spor. 

Pokud neexistuje smlouva mezi vámi a protistranou ve sporu, která stanoví, že zahraniční osoby mají nárok na náhradu soudních nákladů spojených s řízením, americké právo je obecně nepřiznává. Existuje pouze několik výjimek z tohoto pravidla. 

Právníci na obou stranách mohou použít různé postupy pro protahování konečného rozhodnutí americkým soudem. Dobrým příkladem jsou tzv. "pre-trial discovery mechanisms" (zpřístupnění důkazů před jednáním soudu). V mnoha zemích je to především soudce, který dohlíží a řídí předkládání důkazů. Právník předloží důkazy před soudce a poté se dozví, jaké jsou protiargumenty žalovaného. V americkém civilním řízení jsou to právníci každé strany, kteří si běžně navzájem vyměňují důkazy bez intervence soudu, a rovněž ještě před zahájením sporu. Děje se tak cestou "pre-trial discovery", které předchází vlastnímu řízení, jako např.:

· "depositions" (ústní svědecká výpověď pod přísahou, často učiněná v kanceláři právního zástupce jedné ze smluvních stran. Místo osobního prohlášení příslušné smluvní strany, může být tato ústní svědecká výpověď v některých případech učiněna po telefonu nebo prostřednictvím videokonference);

· strana, která obdrží takovou žádost musí poskytnout právnímu zástupci protistrany všechny požadované dokumenty, které mají nějaký význam pro daný případ. Vyhledání, revize a shromažďování dokumentů může často zabrat hodně času;

· "interrogatories" (psané otázky, které jsou často velice obsáhlé, komplikované a zabere hodně času, aby byly řádně zodpovězeny);
· "notices to admit or deny" (jsou předložena tvrzení, které druhá strana musí potvrdit nebo popřít).
Tento proces "discovery" může přinést vysoké náklady na právní zastoupení pro obě strany a, jak již bylo zmíněno, může představovat zdržovací taktiku. Samozřejmě se tak neděje vždy. Někdy právníkům postačí zorganizovat relativně krátký proces "pre-trial discovery", nebo se bez něj obejdou zcela. Nicméně je vhodné očekávat, že obvykle půjde o rozsáhlejší proces "pre-trial discovery".

Často je velice obtížné zahájit v USA obchodní spor, pokud žalobce požaduje méně než $100,000 jako škodu. Důvodem je, že náklady a zejména odměna právníkům bude zpravidla velice vysoká v porovnání s relativně malou částkou náhrady škody. Jestliže ale strany daly souhlas s rozhodováním sporu před arbitráží a arbitrážní doložka byla řádně sepsaná, pak může být výhodné pro malé (nebo větší) nároky vznést nároky před arbitrážním soudem.

Obecná doporučení.  V době, kdy uzavíráte smlouvu s americkou stranou, byste měli jako zahraniční strana mít na paměti následující skutečnosti:

· 
jak jen to bude možné, snažte se vyvarovat toho, že se smluvně podrobíte pravomoci amerických soudů;
· 
naopak sjednat rozhodčí doložku ohledně všech sporů vzniklých ze smlouvy s americkou stranou (stejně tak zahrnout rozhodčí doložku případně i do Vašich obecných obchodních podmínek); obvykle místo rozhodčího řízení bude v USA;
· 
ujistěte se, že smlouvy s americkými partnery jsou sepsány, nebo alespoň pečlivě prověřeny, americkými právními poradci, kteří mají bohaté zkušenosti z dané oblasti.

· Výjimky.  Jsou situace, za kterých by měla být věnována zvláštní pozornost smluvním ujednáním o soudní příslušnosti určitého amerického soudu ve věci daného sporu a nároků, nebo některých z nároků. Takovou situací by mohl být například případ, kdy zahraniční strana poskytla licenci americké straně, kterou jí umožnila používat své obchodní tajemství nebo důvěrné informace. K tomu může dojít např. v rámci licenční smlouvy, smlouvy o joint venture nebo smlouvy o spolupráci. Jedna z nejdůežitějších otázek pro poskytovatele licence nebo pro partnera joint venture je možnost zabránit americké straně, aby oprávněně poskytla nebo zpřístupnila tajemství nebo důvěrné informace. V takových situacích může americký soud zareagovat rychle vydáním předběžných opatření ("temporary restraining order" a "preliminary injunction") – posledně uvedené opatření může nařídit americké straně, aby se zdržela takového jednání. I když rozhodci budou mít zravidla podobnou pravomoc, nebudou mnohdy schopni zareagovat dostatečně rychle.
Zpravidla je možné dohodnout mezi stranami, že spory a nároky budou rozhodovány v rozhodčím řízení, ale jedna nebo obě strany si vyhrazují právo domáhat se u soudu zatímního rozhodnutí ("interlocutory relief") (ve výše uvedené formě).

ROZHODČÍ DOLOŽKA; ROZHODNÉ PRÁVO 
· Obecné úvahy. Ačkoli rozhodčí řízení má svá pro a proti, je to zpravidla nejlepší řešení pro obchodní transakce v USA a s americkými stranami. Nejznámější a často používanou institucí v USA je Americká Arbitrážní Asociace ("American Arbitration Association" – "AAA") se sídlem v New Yorku. Je možno sjednat místo rozhodčího řízení kdekoli na území USA a navíc kdekoli na světě. V obchodních sporech a v mezinárodních obchodních sporech jsou často používány Mezinárodní rozhodčí pravidla a Obchodní arbitrážní řád, vydné AAA.

Zopakujme, že správně sepsaná rozhodčí doložka bude nejlepším řešením pro zahraniční stranu. Z pohledu žalující strany (tj. Vy vznášíte nároky proti americké straně), americká arbitráž bude zpravidla rychlejší a méně nákladná, než řízení před americkým soudem. To platí rovněž, jestliže žaloba se týká menší částkech. V americkém rozhodčím řízení je sice možné také žádat provedení procesu "discovery"; jeho rozsah je však omezen (v porovnání s procesem "pre-trial discovery" v řízení soudním). Z pohledu žalované strany (americká strana uplatňuje nároky/protinároky proti Vám), rozhodci často inklinují k přiznání menší částky jako náhrady škody než americké soudy (zejména rozhoduje-li porota).

Většina Vašich amerických obchodních partnerů nebude souhlasit s tím, aby se sjednalo rozhodčí řízení kdekoli mimo území USA a nebude souhlasit ani s tím, aby rozhodným právem pro jejich spory nebo nároky bylo zahraniční právo (jiné než právo USA, respektive právu určitého členského státu Unie). Tito partneři naopak zpravidla budou souhlasit s rozhodčím řízením v některém americkém městě podle Pravidel pro mezinárodní nebo obchodní arbitráž AAA. Navíc situace, kdy bude sjednaná doložka, odkazující na arbitráž v České republice nebo dokonce v některé třetí zemi (mimo USA), zároveň bude sjednáno americké právo jako rozhodné pro právní vztahy mezi stranami, nebude zpravidla pro českou stranu příliš výhodná. Za prvé, rozhodci v ČR nebo jinde v Evropě nebudou mít dostatečné znalosti amerického práva, čímž se výsledek stane obtížně předvídatelným. Za druhé, bude velice drahé, obtížné a problematické dovolávat se amerického práva u rozhodců mimo USA. Za třetí, ačkoli arbitrážní nález v ČR je vynutitelný v USA díky New Yorkské úmluvě, zkušenost ukázala, že vykonací řízení je komplikované a drahé v porovnání s vykonatelností rozhodčího nálezu vydaném v USA. Za čtvrté, v obchodních transakcích směřujících z ČR do USA to bude zpravidla česká strana, která bude požadovat zaplacení na americká straně a obecně platí, že je nejvýhodnější žalovat pro zaplacení pohledávky v domovské zemi dlužníka.

Americké město, kde se bude konat rozhodčí řízení nemusí být přímo město, kde sídlí vedení americké společnosti, nebo kde má tato společnost místo podnikání. Z pohledu zahraniční strany (např. české) byste se ve skutečnosti měli takové situaci vyhnout. Pokud je to možné, arbitrážní doložka by měla stanovit jako místo rozhodčího řízení americké město, které není příliš blízko americké straně (např. ne v místě jejího podnikání), ale mělo by vyhovovat zahraniční (např. české) straně. Docela často strany ve smlouvě určují New York jako místo pro arbitráž a určují jako rozhodné právo smlouvy právo Státu New York (i když stát New York nemusí mít žádné hmotněprávní souvislosti s transakcí).

· Odchylky a zvláštnosti rozhodčího řízení v USA (ve srovnání s řízením soudním). 

Strany mohou ve své smlouvě sjednat:

· že pokud americká strana (jako dodavatel, poskytovatel licence atd.) zahájí rozhodčí řízení, bude se tak konat podle mezinárodních arbitrážních pravidel AAA v určitém americkém městě v rozumné vzdálenosti od místa podnikání americké strany, ale pokud americká strana zahájí rozhodčí řízení musí se konat v  jiném určeném městě (např. v Praze) v zemi zahraniční strany (např. ČR) podle stejných mezinárodních arbitrážních pravidel AAA nebo jiných dohodnutých pravidel, např. pravidel českého rozhodčího soudu. Tato obměna umožňuje zahraniční straně žalovat americkou stranu v místě jejího umístění---výrazná výhoda, ale umožňuje bránit se proti žalobě ve své vlastní zemi---což je další výrazná výhoda. Americká strana, samozřejmě ve většině případů nebude ochotna akceptovat takovouto formulaci, ale stojí to alespoň za pokus. 
· pouze zahraniční strana (např. česká) má právo volby, zda bude žalovat své spory a nároky překládat k rozhodnutí rozhodčímu tribunálu v souladu s rozhodčí doložkou ve smlouvě, nebo zda bude žalovat americkou stranu před americkým soudem. Podle práva mnohých amerických států je takové ustanovení právně vynutitelné. Pro zahraniční stranu přináší výhodnou flexibilitu.
Samozřejmě, existuje mnoho dalších možností, které ovšem s ohledem na účel této brožury nemohou být na tomto místě vypočteny. 

Běžně americká strana bude při jednání o smlouvě zpočátku odmítat příslušnost jakéhokoli jiného soud nebo rozhodčího tribunálu než toho, který je v blízkosti jejího sídla, a bude trvat na volbě práva toho amerického státu, kde má své sídlo či místo podníkání. Jestliže však zahraniční strana bude silná při vyjednávání a bude trvat na rozhodčím řízení a jedné z výše uvedených doložek o rozhodném právu, může dosáhnout, že takové ujednání bude přijato.

· Jiné důležité úvahy v souvislosti s rozhodčí doložkou 

· Kolik rozhodců bude rozhodovat spor, jeden nebo tři? Jak budou mezi strany rozděleny výdaje a náklady na rozhodčí řízení?
· Kdo by se měl stát rozhodcem a jak by měl být vybrán?

V americkém rozhodčím řízení, které probíhá podle pravidel AAA, je výhodnější mít spíše jednoho než tři rozhodce, mimo případy, kdy se dá očekávat, že potenciální nárok bude velice vysoký nebo bude mít velmi významné důsledky. Hlavním důvodem jsou náklady řízení: náklady na tři rozhodce budou mnohem vyšší než na jednoho. AAA má mnoho kvalifikovaných rozhodců, z nichž je možno vybírat, a standardní řízení AAA pro výběr rozhodce (výběr podle seznamu) funguje dostatečně dobře.

Následnující smluvní ustanovení mohou v určitých případech být pro českou stranu užitečná:

· ustanovení o tom, že nároky zakládající se na porušení amerických antimonopolních předpisů nespadají do kompetence rozhodců podle rozhodčí doložky. Výhodou je, že americká strana, která uplatňuje nároky z porušení soutěžního práva bude muset zahájit samostatný spor proti české straně před americkým soudem. Často takové nároky nejsou příliš silné (obvykle jsou uplatňovány z důvodu ohrozit nebo zastrašit zahraniční stranu). Pokud je sjednána pravomoc soudů, americká strana se může zdráhat ztrácet čas a peníze zahájením samostatného sporu.

· ustanovení, podle něhož se každá strana může bez ohledu na arbitrážní doložku domáhat u soudu opatření typu "interlocutory relief" (např. nařízení dočasného omezení a/nebo předběžného opatření).

· ustanovení, podle něhož může rozhodce (rozhodci) na žádost kterékoli strany požadovat na druhé straně složení jistoty (např. dluhopis nebo bankovní záruku) k zajištění uspokojení případných rozhodnutí o finančním plinění ve prospěch druhé strany.

· ustanovení, podle něhož vítězná strana rozhodčího řízení bude mít nárok na náhradu nákladů řízení a výdajů s tím souvisejících.

· ustanovení, které stanoví že, pokud bude americká strana chtít uplatnit nároky z odpovědnosti za vady proti zahraniční straně, musí tak učinit v rámci rozhodčího řízení. Například dojde-li ke zranění nebo smrti osoby v USA údajně v souvislosti s použitím výrobku nebo součástky, vyráběné nebo prodávané zahraniční stranou, poškozená osoba žaluje obvykle amerického distributora, agenta, nabyvatele licence apod. (dále jen "americký smluvní partner") a nikoli zahraníční stranu samotnou. Americký smluvní partner se bude snažit, aby zahraniční strana vstoupila do řízení na straně žalované, tím, že bude na ní požadovat zaplacení náhrady škody a s tím souvisejích nákladů. Pokud je rozhodčí doložka správně sepsaná, bude většinou možné této situaci zabránit. Jinými slovy řečeno: americká strana bude muset zahájit rozhodčí řízení, pokud bude chtít vznést nároky z odpovědnosti za vady proti zahraniční straně.

Několik poznámek k rozhodčímu řízení v ČR.

Aniž bychom se snažili popřít výše uvedené informace, nabízíme několik úvah ohledně rozhodčího řízení v České republice podle pravidel rozhodčího soudu (při Hospodářské komoře ČR a Agrární komoře ČR) a podle mezinárodních rozhodčích pravidel Americké arbitrážní asociace (AAA). Jak již bylo výše uvedeno, AAA se může řídit podle svých mezinárodních arbitrážních pravidel rozhodčí řízení v ČR, i když je zde několik právních otázek, které by bylo vhodné podrobně probrat s právními poradci předtím, než by bylo takové řešení přijato. Každý by měl být velice opatrný při sjednávání rozhodčího řízením v ČR s českými rozhodci, např. podle pravidel uvedeného rozhodčího soudu. Jedním z důvodů je, že kvalita rozhodnutí se bude často podstatně lišit v závislosti na zvoleném členu rozhodčího tribunálu. Míra předvídatelnosti rozhodčích nálezů je zřejmě nižší, než v případě amerického rozhodčího řízení jedním nebo více americkými rozhodci, kteří patří do AAA a rozhodují podle mezinárodních rozhodčích pravidel. 

Na druhé straně, pokud dokáže druhá strana přesvědčit americkou protistranu o tom, že to bude český rozhodčí soud, která bude příslušný pro rozhodování sporu, získá tím výhodu "domácího" fóra pro rozhodnutí sporné záležitosti. Rozhodčí tribunál bude pravděpodobně vykládat příslušnou smlouvu, nároky z ní apod. v českém kontextu a více ve prospěch české strany. Navíc náklady na českou arbitráž jsou podstatně nižší; to může být jedním z argumentů, které může česká společnost použít při vyjednávání s americkou protistranou. Nicméně radili bychom českým společnostem, aby se důkladně poradily se svým advokátem, než přistoupí na rozhodčí řízení před českým rozhodčím soudem. Rozhodčí nález, který je vydám českým arbitrážním soudem v ČR bude plně vykonatelný v ČR, buď prostřednictvím českých soudů nebo soukromými exekutory (druhá možnost je mnohem efektivnější). Totéž by mělo platit v USA, neboť ČR i USA jsou smluvními stranami Newyorkské Úmluvy o uznávání a vykonatelnosti rozhodčích nálezů. Samozřejmě, že na vykonatelnot se budou vztahovat různé výjimky a možnosti námitek podle Úmluvy.

Pokud strany souhlasí s rozhodčím řízením v ČR, ale podle Mezinárodních arbitrážních pravidel AAA, bude to pro českou stranu zpravidla vcelku výhodné. Jak bylo výše uvedeno v souvislosti s americkými obchodními transakcemi (transakce směřující do USA), americká strana nebude obvykle souhlasit s rozhodčím řízením v Evropě, např. v ČR nebo jinde mimo USA, pokud vůbec dá souhlas k rozhodčímu řízení. A rovněž, jak již bylo uvedeno výše, z pohledu české strany souhlas s rozhodováním o všech sporech a nárocích v rozhodčím řízením v ČR není nejlepším řešením. Rozhodčí řízení v ČR by mohlo být vhodné navrhnout (např. podle Mezinárodních pravidel AAA) v situaci, kdy americká strana zahájí rozhodčí řízení proti české straně, ale v případě, že česká strana bude chtít zahájit řízení, bude obvykle smysluplnější, pokud bude zahájeno v USA. 

Měl bych podat žalobu proti americké straně u českého soudu? Vykonatelnost českých rozsudků na plnění v USA.  Předpokládejme, že americká strana dluží české straně peněžitou částku. Americká strana nezaplatí navzdory veškerému úsilí. Měla by česká strana žalovat americkou stranu před českými soudy, získat rozsudek a pokusit se jej vykonat v USA? Připusťme rovněž, že Český soud podle svých pravidel je příslušný (jurisdikce) k projednání a rozhodnutí věci (což je ovšem celkem nepravděpodobné). Jeden z hlavních problémů české strany je, že čelí obtížnosti a finanční náročnosti vykonatelnosti rozhodutí českých soudů v USA. Zaprvé, rozsudek nemusí být vykonatelný v případě, že americká strana neměla (z amerického pohledu) s českou stranou patřičné kontakty, které by opravňovaly české soudy rozhodovat ve věci. Zadruhé, i kdyby americká strana měla s Českou republikou dostatečné kontakty, nebo smlouvy mezi stranami určily, že české soudy mohou rozhodovat o sporech a nárocích, může být získání a výkon českého rozsudku v USA celkem nákladné a časově náročné. Velice často bude pro českou stranu vhodnější přistoupit přímo k žalobě nebo arbitráži v USA.
Poslední slovo k danému tématu: americký styl smlouvy a prvotřídní úroveň smluvních ujednání je Vaší nejlepší zbraní a nejlepší ochranou. Nelze než zdůraznit v této souvisosti, že ve spojení s americkými transakcemi a obchodním stykem budou prvotřídní smlouvy v americkém stylu připravené kompetentním americkým právníkem nejlepším prostředkem, jak si chránit proti rizikům. To platí zejména pro zahraniční (neamerické) společnosti. Pokud je zahraniční strana vývozcem, měla by si sjednat prvotřídní Všeobecné obchodní podmínky, které připraví zkušený právník, a pak je správně aplikovat. 


ČÁST XII

ČASTÉ CHYBY, JICHŽ SE DOPOUŠTĚJÍ NEAMERICKÉ SPOLEČNOSTI
Neamerické společnosti se často dopouštěly a dopouštějí chyb při jejich podnikatelském úsilí na americkém trhu. Někdy jde o chyby obchodní, v některých případech o omyly právní, ale ve většině případů mají tyto chyby obchodní a právní souvislosti. Důvodem je, že se obchoduje po právu a právo reguluje obchod – tyto dvě oblasti jsou neodmyslitelně spjaty. Není možné v rámci této úzké publikace podat výčet všech chyb, kterých se neamerické strany obvykle dopouštějí. Některé z nich však uvádíme níže:

· Schválení výrobku v USA.  Některé výrobky nemohou být dovezeny do USA a prodávány bez příslušného souhlasu amerických federálních či státních úřadů. Pro některé výrobky se vyžaduje registrační řízení (a s tím je případně spjata povinnost podávat pravidelné zprávy), což je častější, než požadavek předchozího souhlasu. Ujistěte se, zda se některá z těchto povinností nevztahuje na váše výrobky. Ujistěte se, zda informace o této problematice, které obdržíte, jsou aktuální. V jednom případě chtěla evropská společnost ("ECo") vyvážet do USA a v USA prodávat sluneční brýle bez lékařského předpisu. ECo se dozvěděla od obchodní sekce obchodního agentury ve své zemi, že jak v domovské zemi, tak v USA se vyžaduje předchozí schválení slunečních brýlí Americkým úřadem pro potraviny a léčiva ("FDA"), což by mohlo trvat měsíce. ECo si najmula kancelář amerického autora tohoto článku, aby prověřil situaci. Ukázalo se, že informace, které ECo získala již nejsou platné – FDA změnila svou politiku a pravidla několik měsíců předtím. Předchozí souhlas nebyl nadále vyžadován. Místo toho byla ECo povinna (stejně jako její američtí obchodní zástupci) pouze zaregistrovat u FDA. Toto řízení vyžadovalo vyplnit několika formulářů, poslat je FDA a obdržet registrační číslo. Následně musela být úřadu zaslána výroční zpráva. Registrační řízení bylo dokončeno v průběhu několika týdnů. Obtížné bylo identifikovat příslušné pracoviště FDA, které bylo příslušné v této věci (existuje mnoho pracovišť FDA s různou pravomocí). Závěr: Pokud existuje důvodná pochybnost, zda se vyzaduje předchozí souhlas amerických vládních úřadů, registrace nebo podobné řízení pro váš výrobek, nebo jak takové řízení probíhá, měli byste kontaktovat kompetentního amerického právníka, který se touto věcí bude zabývat. 
· "Due diligence" Vašeho potenciálního obchodního partnera. Neamerický obchodník může navázat kontakt se svým budoucím americkým obchodním partnerem na veletrhu nebo při podobné události, v letadle, přes přítele nebo podobným neformálním způsobem. Pochopitelně obchodní partner může tvrdit, že on (nebo jeho společnost) obdivuje výrobky a služby zahraniční strany a je ochoten se ihned stát jejich distributorem, obchodním zástupcem, nabyvatelem licence atd. Někdy se stane, že zahraniční strana s tím dá souhlas, ať již ústně nebo dokonce jen písemně. To je zásadní chyba. Může to vést k obchodním problémům, rozporům nebo dokonce k žalobě. Měli byste si důkladně prověřit potenciálního obchodního partnera v USA (formou omezené "due diligence") dříve, než navážete obchodní vztahy. Váš americký právník je obvykle schopen obstarat a zhodnotit důležité informace o Vašem potenciálním partnerovi. Závěr: Nedělejte obchody s někým, koho si předtím pečlivě neprověříte.
· Zpřístupnění duševního vlastnictví jiné osobě než důvěryhodnému zaměstnanci. Některé zahraniční společnosti umožní americkému distributorovi, zástupci, partnerovi či jiným osobám přístup k informacím, které jsou předmětem práv duševního vlastnictví společnosti (patenty, ochranné známky, autorská práva, know how atd.) v souvislosti s registrací těchto práv. Výsledkem však může být chybný postup nebo dokonce podvodné jednání. Může se stát, že osoba, která byla pověřena podáním přihlášky, uvede na přihlášce sebe nebo svou společnost jako vlastníka-žadatele, a nikoli Vaši společnost. Závěr: Tyto otázky jsou pro váš obchod naprosto zásadní. Tyto záležitosti by pro vás měl obstarávat pouze ten nejdůvěryhodnější zaměstnanec Vaší společnosti, který bude spolupracovat s americkým právníkem.
· Registrace práv duševního vlastnictví v USA (nebo na západní hemisféře) – vysoká priorita.  Prvořadou otázkou, kterou by se zahraniční společnost měla zabývat – a mnohé o to nedbají – je podání přihlášky patentu, ochranné známky a jiných práv duševního vlastnictví v USA a, pokud je to vhodné, i na jiných trzích západní polokoule. Měli byste zahájit řízení podáním těchto přihlášek dříve, než zahájíte obchodování v této oblasti. Ozvlášť důležité je to pro ochranné známky, značky a obchodní jméno, slogany, loga a symboly, které hodláte používat. Řízení bude spočívat v prověření, zda třetí strana nezaregistrovala nebo nepodala přihlášku nebo neužívá takovou nebo jinou, zaměnitelnou známku, jméno, atd. Neměli byste užívat a můžete být žalováni za používání známek, jmen, sloganů, loga nebo symbolů, které porušují práva třetí strany. Navíc, pokud jste již začali používat takové značky, jména atd. a musíte to ukončit, bude vás přinese Vám to dodatečné náklady a případně může být obtížné získat potenciální zákazníky, kteří by respektovali Vaši novou známku atd. Závěr: Ochrana Vašich práv duševního vlastnictví by pro Vás měla být prvořadou otázkou.
· Nepověřujte nikoho zakládáním Vaší dceřinné společnosti v USA – vyjma Vašich důvěryhodných zaměstnanců ve spolupráci s Vaším americkým právníkem (a jinými experty). Pro ilustraci uveďme případ z praxe: Evropská společnost ("ECo") si najala osobu, o které majitel ECo předpokládal, že je jeho dobrým přítelem, aby pracovala pro dceřinnou společnost, kterou ECo hodlala založit v USA ("USCorp"). Tento "přítel" sdělil majiteli ECo, že podle platného amerického práva musí mít minimálě jeden společník americké dceřinné společnosti trvalý pobyt v USA, což on sám měl. Ve skutečnosti však žádný společník nemusí mít trvalý pobyt v USA, toto tvrzení bylo nepravdivé. ECo a jeho majitel tedy rozhodli, že jednu akcii v USCorp získá majitel ECo a druhou (jako "nominee") tento přítel, aby se tak vyhovělo domnělé zákonné podmínce, a zbylých 98 akcií mělo připadnout buď přímo ECo nebo pověřenému správci (trustee) (o konečném řešení měla ECo rozhodnout později). Majitel ECo věřil, že tuto informaci jednoznačně sdělil příteli, ten tomu rozuměl a souhlasil s tím. Neexistovala, a nikdy nebyla podepsána, žádná písemná smlouva mezi ECo, Majitelem ECo a tímto přítelem. Přítel však založil americkou společnost za pomoci amerického právníka podle svého uvážení. Zařídili, že bylo vydáno 20 akcií: 10 obdržel tento přítel a 10 majitel Eco. Poté začal přítel tvrdit, že je z 50% majitelem americké společnosti. Prohlásil se za ředilele a "CEO" této společnosti a, vedle majitele ECo jedním z členů představenstva. ECo investovala do americké společnosti podstatnou částku peněz (kapitálu) a společnost také mezitím uzavřela lukrativní dlouhodobou obchodní smlouvu s významným americkým zákazníkem na koupi výrobků ECo od americké pobočky. ECo a její majitel se poté pokusili urovnat celou záležitost s přítelem smírně, ale marně. Výsledkem pro ECo a jejího majitele byl nákladný právní spor v USA a související potíže. Poučení: 1. Ujistěte se, že jste to vy, kdo kontroluje celý proces zakládání společnosti v USA a 2. ujistěte se, že smlouvy a základní "pravidla hry" jsou v psané podobě a připraveny Vaším americkým právníkem.

· Používání servisních společností k založení Vaší americké společnosti.  V mnoha zemích vycházejí inzeráty, které nabízejí založení americké společnosti za velmi nízkou cenu. Neměli byste si najímat podobné společnosti. Podle zkušeností amercikého autora této publikace, tyto servisní společnosti neodvedou veškerou práci, která je třeba k založení a (dle americké právní hantýrky) zorganizování společnosti. To je zejména případ, kdy je společnost korporací („American corporation“), založenou podle práva určitého amerického státu. Servisní společnost většinou nevěnuje pozornost dokumentaci k volbě statutárních orgánů a pověřených pracovníků, přijetí stanov („Bylaws“), upsání a schválení vkladů do základního kapitálu, vydání akcií a některým dalším otázkám. To má za následek špatnou strukturu společnosti. Autor byl mnohokrát pověřen dokončením a aktualizací konstitutivních a jiných dokumentů americké korporace pro klienta, který využil služeb servisní společnosti. Obecně se dá říct, že je mnohem nákladnější a komplikovanější napravit nedostatky a chyby, než když je práce provedena pečlivě a správně od začátku. 

· Prvotřídní smlouvy jsou pro americký trh jsou nezbytností. Pokud chcete zvýšit své šance na zaplacení, uspět v obchodě, ochránit svá duševní vlastnictví a vyhnout se právním, daňovým a jiným problémům, budete potřebovat správně sepsané smlouvy pro americký trh, které vám připraví zkušení američní právníci. Můžeme uvést nepřeberný počet případů, kdy zahraniční strana se tímto neřídila a poté jí vznikly dodatečné náklady. Zde je jeden příklad: Evropská spolenčost ("ECo"), bez jakéholiv právního poradce (a už vůbec bez nějakého kvalifikovaného amerického právníka) uzavřela "smlouvu o spolupráci" s americkým výrobcem-prodejcem podobného průmyslového vybavení. Smlouva obsahovala ustanovení, které zakazovalo ECo prodávat své vlastní nebo podobné výrobky kdekoli jinde v Severní Americe po dobu 5 let od zániku této smlouvy. Smlouva byla ukončena poté, co americká strana neplnila své závazky vůči ECo. Podle smlouvy měly být všechny spory rozhodovány třemi rozhodci v místě sídla americké strany (v Indianě) a podle práva Státu Indiana. Americká strana vznesla nároky před arbitráží s tím, že jí ECo dluží peníze a především pro vynucení zákazu konkurence. Výsledkem bylo zdlouhavé a nákladné rozhodčí řízení s americkou stranou, která měla výhodu "domácího soudu". Závěr: Kdyby se ECo poradila s kompetentním americkým právníkem, který by jí pomohl při vyjednávání smlouvy, takové nepříjemnosti by pravděpodobně zůstala ušetřena.
· Správná aplikace sjednaných Všeobecných obchodních podmínek (VOP) přizpůsobených podmínkám amerického trhu. VOP skýtají pro zahraničního vývozce, a pro jeho americké dceřinné společnosti či zastoupení, velmi důležitou výhodu. Výhod je příliš mnoho, abychom je mohli na tomto místě všechny výjmenovat. Odkaz: Seznam všech výhod vhodně sepsaných VOP sjednaných pro americký trh můžete nalézt v Kapitole 14 "A Czech Business Person’s Guide to American Law - Business Practices –Taxation"’; a rovněž v samostatné brožuře o VOP, zmíněné na konci této Části.

· Buďte opatrní, když ukončujete spolupráci s ameerickým distributorem, uživatelem franšízy, obchodním zástupcem či nabyvatelem licence. Postupujte obezřetně, podle kompetentních rad dříve, než se pokusíte ukončit spolupráci. Distributoři, uživatelé franšízy, obchodní zástupci a nabyvatelé licence, s nimiž byla ukončena spolupráce často zahajují spory žalobou s odůvodněním, že došlo k nesprávnému ukončení nebo podají protinávrh, odůvodněný nesprávným ukončením v případě, že dodavatelé, poskytovatelé franšízy, nebo poskytovatelé licence na ně podají žalobu (např. pro zaplacení dlužné částky). Dvě poučení: 1. Ujistěte se, že jakýkoli krok v souvislosti s ukončením smlouvy (nebo odmítnutím obnovit smlouvu) jste provedli správně; a 2. pokud je smlouva s distributorem, uživatelem franšízy, obchodním zástupcem a nabyvatelem licence správně sepsána zkušeným právníkem, výrazně se snižuje riziko úspěchu nároků z nesprávného ukončení spolupráce nebo riziko, že budou takové nároky vůbec vzneseny.

· Váš americký obchodní právník by měl být členem vyjednávacího týmu. Zkušený americký obchodní právník pochopí rychle principy podnikání Vaší společnosti a Vašeho potenciálního obchodního patrnera, čeho chcete dosáhnout ve Všem obchodu a jiné praktické a obchodní informace. Bude schopen Vám poradit se zamýšlenou obchodní transkací. Právníci mají zpravidla rozsáhlé zkušenosti při vyjednávání o obchodních smlouvách a měli to být oni, kdo bude v konečné fázi připravovat smluvní dokumentaci. Jejich účast při jednání jim tento úkol zjednoduší a přispěje k dobrému výsledku práce.
----------------------                                  -----------------------                        -------------------------

Více informací a jiné příklady častých chyb, kterých se dopouští neamerická strana naleznete v kapitole 14 publikace Aarona N. Wise: "A Czech Business Person’s Guide to American Law - Business Practices –Taxation". Ohledně "VOP" viz Mr. Wise’s samostatnou publikaci: "General Terms of Sale for Exports to the USA, the Western Hemisphere Generally and Worldwide: a Guide for the Foreign (Non-US) Exporter". Kopie obou publikací jsou zdarma k dispozici na požádání pana Wise.

PŘÍLOHA A

Pomoc agentury CzechTrade při podikání českých společností na americkém trhu

CzechTrade poskytuje českým společnostem, které se snaží proniknout na americký trh, široké spektrum služeb, a české společnosti, které se zajímají o možnosti podnikání na americkém trhu, by se měly obrátit v prvé řadě na tuto agenturu.

Konkrétně poskytuje např. tyto služby:

Průzkum trhu

Prvním krokem pro českou společnost při snaze proniknout na americký trh by mělo být získání informací o místním trhu, potenciálních partnerech a americké kultuře obecně. Spojené státy stále představují největší trh z hlediska spotřeby i průmyslu na světě, proto české firmy musí pečlivě vybírat nejen produkt, který hodlají vyrábět, ale musí se rovněž zaměřit na určitou cílovou skupinu. Dobrý průzkum trhu může odhalit správnou strategii a odpovědět na následující otázky: Jaké jsou správné distribuční kanály? Jak by se společnost měla postarat o logistiku (dopravu, skladování, atd.)? Měla by společnost vybudovat vlastní distribuci nebo využít samostatných zástupců? Jaké jsou standardní podmínky v daném odvětví pro distribuční kanály? Jak se chová konkurence? Jak by měla vypadat správná smlouva o prodeji? Podle čeho klienti vybírají své dodavatele?

Je obvykle velice nebezpečné nemít jasnou strategii pro vstup na americký trh a navíc, pokud si ji vytvoří, české společnosti tak mohou ušetřit značné výdaje a časové náklady, které by jinak strávily pokusy a omyly. Většina českých společností se tomu snaží vyhnout.

Technické překážky obchodování 

USA vydaly předpisy a často také standardy a licence pro dovážené výrobky. Pro některé výrobky, jako např. elektrické, výrobní zařízení v oblasti medicíny a potravinářského průmyslu, tyto předpisy mohou být velice složité. CzechTrade Chicago může pomoci českým společnostem dostat se přes překážky těchto nařízení. Podle příslušného čísla HTS (harmonizovaného tarifního seznamu) odborníci z CzechTrade vyhledají informace o případných překážkách dovozu výrobku do USA. Kontaktují vládní úřady, které odpovídají za regulovaný výrobek, jako např. Úřad pro potraviny a léčiva, Federální komunikační komise, Úřad pro energetiku, Federální obchodní komise, Úřad pro ochranu spotřebitele a sbírají informace a vytvářejí nezbytnosti pro úspěšné řízení dovozu. Navíc naváží spojení s americkými celními úřady a prověří danou záležitost s důležitými odborníky. Některé výrobky musí splňovat standardy, které nejsou vyžadovány americkým právem, ale distributoři těchto výrobků požadují určitý standard. Například Underwriters Laboratories (UL) nabízí testování elektrických produktů a každý pak označí svoji značkou, což následně vyžaduje většina distributorů.

Určení zisku z jednotlivého výrobku

Pokud je hotov průzkum trhu a určena obchodní strategie, dalším logickým krokem pro české společnosti a CzechTrade je oslovení potenciálních obchodních partnerů. CzechTrade obvykle osloví 40-80 potenciálních obchodních partnerů (každý odborník CzechTrade se pokouší mluvit s různými výkonnými orgány společnosti). Konkrétní postup závisí na povaze produktu, který má být prodáván a průmyslu (odvětví), kterého se to týká. V rámci této služby pracuje CzechTrade s českým klientem na skutečných obchodních smlouvách, jako je obchodní cesta klienta do USA a setkání s potenciálními obchodními partnery. Navíc CzechTrade navrhne následující kroky, které je potřeba podniknout českou společností, jako např. účast na obchodních veletrzích, konferencích atd.  

Asistentské služby

Pro klienty, kteří nepotřebují specifické služby nebo již obchodují v USA může CzechTrade nabídnout asistentské služby. V takovém případě česká společnost se se svými specifickými dotazy obrátí přímo na kancelář v Praze nebo v Chicagu. Poté odborník CzechTrade posoudí žádost a navrhne služby, které mu může poskytnout. Spolupráce mezi CzechTrade a českým klientem může trvat několik měsíců, proto se odborníci CzechTrade kdykoliv snaží ochotně poskytnout dostupné služby klientům.

"Matchmaking services"

Kanceláře CzechTrade jsou denně bombardovány ze strany amerických společností žádostmi o české zboží. Odborníci pražského vedení CzechTrade vybírají ty žádosti a kontaktují potenciální společnosti v ČR a publikují je na webových stránkách.

Další služby

CzechTrade může doporučit místně zaměřené konzultační skupiny, finanční a jiný osobní servis, aby poskytovaly další služby českým společnostem v jejich zájmu úspěšně vyvážet do USA a vyřešily různé obchodní problémy, které se v tomto procesu objeví.

CzechTrade má po celém světě 30 poboček, kde jsou odborníci na místní trh a kulturu. CzechTrade je připraven pomáhat kvalifikovaným českým společnostem v jejich záměru stát se světovými. S dalšími dotazy ohledně služeb Czech servise se obracejte na:

Vedení CzechTrade 

CzechTrade 

Dittrichova 21
128 01 Praha 28
Czech Republic
Tel.: + 420 224 907 500
Fax: + 420 224 907 503
E-mail: info@czechtrade.cz

http://www.czechtrade.cz

Chicago Office

Ivana Ingram

Director

CzechTrade Chicago

Suite 938, The Merchandise Mart

200 World Trade Center Chicago

Chicago, IL 60654

Tel: (312) 644-1790

Fax: (312) 527-5544

Email: chicago@czechtrade.cz

www.czechtradeoffices.com
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