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Expanzia do zahranicia: najvacsie financné
chyby, ktore robia firmy pri obchodovani v
cudzej mene

3.7.2026 - Eva Mistrikova | Podnikajte.sk

Moze priniest nové prilezitosti, ale aj financné rizika. Zistite, akych 8 chyb pri obchodovani
v cudzej mene firmy robia pri expanzii do inej krajiny a ako sa im vyhnut.

Vacsina firiem venuje pri vstupe na zahranicny trh obrovské mnozstvo ¢asu obchodnej stratégii,
marketingu, logistike ¢i pravnym otdzkam. To je prirodzené. Paradoxne vSak mnoho podnikatelov
podceni oblast, ktora moze rozhodovat o tom, ¢i bude novy trh ziskovy, alebo nie - nastavenie
financnych tokov a praca s menovym rizikom.

Mnohi majitelia firiem vstupuju na zahrani¢né trhy s predstavou, ze kurzové pohyby st len drobnym
detailom. V praxi sa vSak Casto ukaze, ze prave vyvoj menovych kurzov dokaze pocas niekolkych
mesiacov vymazat podstatnu cast planovanej marze.

Z pohladu spoloc¢nosti Citfin sa pravidelne stretdvame s firmami, ktoré maju vyborne zvladnuty
obchod, no finan¢né riadenie zahrani¢nych platieb zac¢nu riesit az v momente, ked sa objavia prvé
problémy. Prave preto je vhodné pripravit sa na niekolko oblasti este pred prvou faktarou v
cudzej mene. V ¢lanku vysvetlujeme 8 najcastejSich chyb, ktorym sa oplati vyvarovat.

Chyba ¢. 1: Firma si mysli, ze obchoduje v eurach, v
skutocCnosti obchoduje s kurzovym rizikom

Predstavme si slovenski firmu, ktoré4 za¢ne predévat svoje produkty v Ceskej republike. Obchodny
plan vyzera jednoducho. Firma vystavi fakturu v ¢eskych korunéch, zékaznik zaplati a nésledne
dojde k vymene penazi na eura.

V skutocnosti vSak firma od prvého dna nesie kurzové riziko.

Ak vystavi faktiru dnes a zdkaznik ju uhradi o 60 dni, kurz EUR/CZK méze byt v deni ihrady vyrazne
odlisny. Firma tak mozZe za rovnaku faktiru ziskat viac alebo menej eur. Mnohi podnikatelia sa
pritom mylne domnievaju, Ze ide len o niekolko centov. Pri vacsich objemoch vSak mo6zu kurzové
pohyby predstavovat tisice az desattisice eur rocne.

Ak to obchodna pozicia firmy umoznuje, najjednoduchsim spésobom riadenia kurzového rizika je
jeho prenesenie na obchodného partnera. V praxi to znamena fakturovat vo vlastnej domacej
mene a nechat odberatela alebo dodavatela riesit pripadnu konverziu. Firma tak presne vie,
akd sumu dostane alebo zaplati, a nemusi sledovat vyvoj menovych kurzov.

Treba vSak pocitat s tym, Ze takuto vyjednavaciu poziciu nema kazdy. Na mnohych zahrani¢nych
trhoch je standardom fakturdcia v miestnej mene alebo v globalnych menach, ako si euro ¢i
americky dolar, a kurzové riziko tak zostdva na strane exportéra/importéra.

 Prvé otdzka by preto nemala zniet: ,Kolko predame?“
e Prva otdzka by mala zniet: ,V akej mene budeme inkasovat a aké riziko tym prijimame?“



Chyba ¢. 2: Sledovanie sprav namiesto vlastného cash-flow

Mnohi podnikatelia po prvych zahrani¢nych obchodoch za¢nu sledovat ekonomické spravy,
komentare analytikov Ci diskusie na socialnych sietach. Snazia sa odhadnut buduci vyvoj kurzu.

To je pochopitelné, ale ¢asto kontraproduktivne. Majitel firmy nepotrebuje vediet, ¢i bude euro voci
doléaru o tri mesiace silnejSie alebo slabsie. Potrebuje vediet, aky kurz potrebuje na dosiahnutie
planovanej marze.

Uspes$né firmy preto nes$pekuluji nad vyvojom menovych kurzov. Namiesto toho pracuji s
planovanim cash-flow.

Klacové otazky su:

e Aké zahraniCné platby nas Cakaju?

e Aké zahranicné inkasa ocakavame?

e V ktorych menéach budeme prijimat a odosielat platby?
» Aky kurz potrebujeme na zachovanie ziskovosti?

Prave odpovede na tieto otdzky su pre podnikanie dolezitejsie, nez kazdodenné titulky financnych
médii.

Chyba ¢. 3: Firma stanovi cenu produktu, ale nepocita s
pohybom kurzu

Této chyba je mimoriadne cCastd. Firma vstupuje na novy trh, stanovi ceny, uzavrie kontrakty a zacne
predavat. Po niekolkych mesiacoch vsak zisti, ze ziskovost je nizsia, nez predpokladala. Dovodom
byva prave kurz.

Predstavme si exportéra, ktory predava do USA. V Case tvorby cennika je kurz 1,20 EUR/USD. Firma
nastavi ceny tak, aby dosahovala pozadovand marzu.

O niekolko mesiacov sa kurz posunie na 1,10 EUR/USD alebo naopak na 1,30 EUR/USD. Obchod sice
funguje, zakaznici nakupuju, no ekonomika kontraktu sa zmeni.

Typickym prikladom je slovenska firma, ktora ziska zadkazku v USA a vystavi fakturu na 100 000
USD. V case uzatvorenia obchodu je kurz 1,20 EUR/USD, takze vedenie firmy pocita s tym, Ze po
uhrade ziska priblizne 83 333 EUR. Na zaklade tejto sumy nastavi kalkulaciu zakazky, vyrobu,
logistiku aj ocakavany zisk. Medzitym vSak uplynu dva alebo tri mesiace, kym zakaznik faktiru
uhradi. Ak sa kurz posunie na 1,30 EUR/USD, firma po vymene rovnakych 100 000 USD ziska uz len
priblizne 76 923 EUR. Rozdiel predstavuje viac ako 6 400 EUR, a to bez toho, aby sa zmenila
cena vyrobku, ndklady na vyrobu alebo objem predaja.

Préve v tom spociva zakernost kurzového rizika. Firma moze mat Gspesne uzatvoreny obchod,
planovala. Ak bola pévodne ocakavana marza napriklad 10 000 EUR, pohyb kurzu ju méze znizit o
viac ako polovicu. V niektorych pripadoch mo6ze dokonca sposobit, Ze sa ziskova zakazka dostane
na hranicu rentability alebo skon¢i stratou.

Mnohé firmy si pritom uvedomia rozsah problému az pri vacsich objemoch. Jednorazova strata 6 400
EUR nemusi vyzerat dramaticky pri milionovych obratoch. Ak sa vSak podobné obchody opakuju



pocas celého roka, moze kurzovy pohyb pripravit firmu o desiatky tisic eur, ktoré by inak zostali
v hospodarskom vysledku. Preto skuseni exportéri nevnimajui kurz ako vedlajsi detail, ale ako jeden
z faktorov, ktory priamo ovplyviiuje ziskovost ich podnikania.

Préve z tohto dovodu mnohé firmy po ziskani prvych vacsich zahraniénych kontraktov zacinaju riesit
zabezpecenie kurzu. Nejde o snahu Spekulovat, ¢i bude doldar silnejsi, alebo slabsi. Cielom je mat
istotu, ze zdkazka, ktora bola pri podpise ziskova, zostane ziskovou aj v den, ked peniaze skutoCne
pridu na ucet.

Skusené firmy preto pravidelne vyhodnocuju citlivost svojich cien na kurzové pohyby a vedia, pri
akom kurze sa ich obchod stava menej rentabilnym.

Chyba ¢. 4: VSetky platby prechadzaju cez banku bez
kontroly nakladov

Mnoho firiem povaZzuje zahrani¢né platby za automatickt stc¢ast bankovych sluzieb. Casto vSak
vobec nesleduju naklady spojené s vymenou meny.

Rozdiel medzi kurzami jednotlivych poskytovatelov mo6ze byt vyrazny. Pri jednorazovej platbe sice
nemusi byt dramaticky, no pri pravidelnych transakciach pocas celého roka moze predstavovat
vyznamnu polozku.

Pri expanzii do zahranicia je preto vhodné porovnat:

 ndklady na zahrani¢né platby,

e vymenné kurzy,

« rychlost spracovania platieb,

e moznosti individudlneho kurzu,

¢ dostupnost odborného poradenstva.

Préve preto dnes mnoho exportérov a importérov vyuziva Specializované devizové spoloCnosti, medzi
ktoré patri aj Citfin.

Chyba ¢. 5: Kurzovy listok je casto najdrahsia forma vymeny
meny

Mnohé firmy st presvedcené, ze ak maju ucet vedeny v cudzej mene, napriklad v americkych
dolaroch, vSetky zahrani¢né platby realizuju automaticky za vyhodnych podmienok. Realita vsak
byva odlisna.

Castou chybou je situécia, ked firma odosle platbu v cudzej mene bez toho, aby si overila, akym
kurzom bude pripadna konverzia vykonana. Banka v takom pripade spravidla pouzije svoj kurzovy
listok. Prave kurzovy listok patri medzi najdrahsie sposoby vymeny deviz.

Rozdiel medzi kurzom z kurzového listka a individualne dohodnutym devizovym kurzom méze byt na
prvy pohlad nendpadny. Pri vysSsich objemoch zahrani¢nych platieb vSak moze predstavovat stovky
az tisice eur rocne. Mnohé firmy pritom tieto ndklady vobec nesleduju, pretoze ich nevidia ako
samostatny poplatok. St ,skryté” priamo vo vymennom kurze.

Typickym prikladom je firma, ktora pravidelne nakupuje tovar v dolaroch. Majitel sa sustredi na
cenu tovaru, dopravu ¢i clo, no nevenuje pozornost samotnej vymene meny. Vysledkom moze byt



situacia, ked na kazdej transakcii zbyto€ne straca cast marze len preto, Ze vyuziva kurzovy
listok namiesto vyhodnejsieho devizového kurzu.

Pri pravidelnom obchodovani so zahrani¢im by preto mala byt kontrola vymennych kurzov
rovnakou samozrejmostou ako kontrola cien dodavatelov. Rozdiel medzi jednotlivymi sposobmi
vymeny meny méze mat na vyslednu ziskovost firmy vacsi vplyv, nez si vac¢sina podnikatelov
uvedomuje.

Chyba ¢. 6: Firma nema menové ucty

V prvych mesiacoch podnikania v zahranici sa ¢asto stretdavame s tym, ze firma prijima vSetky platby
na jeden ucet a nasledne ich okamzite konvertuje. Takyto postup nemusi byt vzdy optimalny.

Ak firma pravidelne pracuje s eurami, dolarmi, ¢eskymi korunami alebo inymi menami, moze byt
vyhodné vyuzivat samostatné menové ucty.

Vyhody st zrejmé:

* vacsia flexibilita,

» moznost nacasovat konverziu,

« jednoduchsie planovanie cash-flow,
e lepsi prehlad o jednotlivych menéch.

Pre firmy, ktoré obchoduju so zahrani¢im a pracujd s viacerymi menami, je vSak spravidla
najvyhodnejsim rieSenim multimenovy ucet. Pod jednym c¢islom uctu mézu spravovat viacero mien
stucasne. Platby od zahrani¢nych partnerov mozu prijimat priebezne bez nutnosti okamzitej
konverzie a samotnu vymenu meny nasledne realizovat vo vhodnom ¢ase podla aktualnych potrieb
firmy.

Nejde o Spekulaciu na kurz. Ide o efektivnejsie riadenie finan¢nych tokov.
Chyba ¢. 7: Exportér a importér pouzivaji rovnaky pristup
Hoci obaja pracuji s menami, ich situacia je odlisna.

e Exportér sa zvyCajne obava posilnenia domacej meny. Ak inkasuje v cudzej mene a té oslabi,
po konverzii ziska menej eur.

» Importér riesi opacny problém. Potrebuje nakupovat cudziu menu a jej posilnenie zvysuje
naklady.

To znamena, Ze rovnaky kurzovy pohyb moze jednej firme pomoct a druhej uskodit. Prave

preto neexistuje univerzalne riesenie pre vsetkych. Menova stratégia musi vzdy vychédzat z
konkrétneho obchodného modelu firmy.

Chyba ¢. 8: Firma zacne riesit fixny kurz prilis neskoro
Jedna z najcCastejSich otdzok znie: ,Kedy sa oplati zacat riesit zabezpecenie kurzu?“
Mnohi podnikatelia si myslia, ze hedging (zabezpecenie proti kurzovym vykyvom) je urceny len pre

velké korporacie. To uz davno neplati. Rozhodujuci nie je obrat firmy, ale vyznam kurzového
pohybu pre jej hospodarenie.



Ak by oslabenie alebo posilnenie meny dokazalo vyrazne ovplyvnit marzu, je vhodné zacat uvazovat
o zabezpeceni kurzu.

Najcastejsie sa vyuzivaju nastroje ako:

e Menovy Forward - amortizacny, Standardny, s oknom;
e PAR Forward;
e Menovy Swap.

Vsetky uvedené typy terminovych obchodov (forwardov) sltzia na fixaciu vymenného kurzu, a tym aj
na zabezpecenie proti nezelanym kurzovym vykyvom. V Ziadnom pripade nejde o Spekulaciu, ale o
spOsob znizovania kurzového rizika. Jednotlivé typy obchodov st vhodné pre rozne situacie, v
ktorych sa slovenské firmy mo6zu nachédzat.

Ich cielom nie je zarabat na kurze. Ich cielom je vytvorit predvidatelnost.

Pre majitela firmy je Casto dodlezitejsie vediet, za aky kurz bude obchod realizovany o Sest mesiacov,
nez dufat v priaznivy vyvoj trhu.

E-shopy, vyrobcovia a obchodné firmy: kazdy riesi odlisné
problémy

o E-shopy vstupujlice na zahranic¢né trhy pracuju s velkym poc¢tom mensich transakcii. Klicova
je spravna cenotvorba, kurzové prepocty a nastavenie platobnych systémov. Aj malé kurzové
rozdiely sa mo6zu pri tisickach objednavok vyrazne prejavit.

 Vyrobcovia - vyrobné firmy ¢asto uzatvaraji kontrakty na mesiace alebo roky dopredu.
Kurzové riziko preto zasahuje celé obchodné vztahy. Cim dlhsi je ¢as medzi objedndvkou a
uhradou, tym vacsi vyznam ziskava zabezpecenie kurzu.

e Obchodné spolocnosti - distribdtori a obchodnici pracuju s nizsimi marzami. Kurzové pohyby
preto mozu predstavovat vyznamnu Cast ich zisku. Prave v tomto segmente byva profesionalne
riadenie menového rizika ¢asto rozhodujicou konkurenc¢nou vyhodou.

Co sledovat a ¢omu sa radsej vyhnut

Pri vstupe na zahrani¢ny trh odporiucame sledovat:

« vyvoj hlavnych menovych parov,
rozhodnutia centralnych bank,

e inflaciu,

urokové sadzby,

vlastné planované platby a inkasa,
e VyVOj marzi.

Naopak, s velkou rezervou je vhodné pristupovat k:

e internetovym predpovediam kurzov,
e tipom z diskusnych fér,

e kratkodobym Spekulacidam,

¢ pokusom o nacasovanie trhu.

Ani profesionélni obchodnici nedokazu dlhodobo spolahlivo predpovedat vyvoj menovych kurzov. O



to menej by na tom mala stavat svoju stratégiu firma, ktorej hlavnou tulohou je vyrabat, predavat a
rozvijat podnikanie.

Kurzové riziko rozhoduje viac, nez sa zda - zhrnutie

Najuspesnejsie firmy nevnimaju meny ako vedlajsiu administrativnu zalezitost. Povazuju ich za
sucast financného riadenia podniku.

Pri expanzii do zahranicia nerozhoduje len kvalita produktu, obchodny tim alebo marketing. Dolezité
je aj to, ako efektivne firma nastavi svoje financné toky, ako pracuje s kurzovym rizikom a ¢i
dokaze ochranit marzu pred vykyvmi menovych trhov.

Skusenosti ukazuju, ze firmy, ktoré zacnu riesit menové otazky vcas, ziskavaju vacsiu stabilitu, lepsiu
predvidatelnost vysledkov a Casto aj vyznamnu konkurencénud vyhodu. Prave preto sa oplati venovat
menam rovnaku pozornost ako obchodu samotnému.

https://www.podnikajte.sk/zahranicny-obchod/expanzia-do-zahranicia-financne-chyby-pri-obchodovan

i-v-cudzej-mene
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