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Barter je forma obchodní transakce, při které dochází k výměně zboží nebo služeb bez
použití peněz. V marketingu se barter často používá jako spolupráce, kdy si firmy nebo
jednotlivci vzájemně poskytují produkty či služby s cílem mít z toho oboustranný
prospěch. 

Typickým příkladem je situace, kdy influencer získá zdarma produkt výměnou za jeho
propagaci na sociálních sítích. 

Jak barter funguje 

Princip barteru je jednoduchý – dvě strany se dohodnou, jaká hodnota bude vyměněna za
jinou. Peníze v transakci nefigurují, i když hodnota obou stran bývá často vyjádřena
finančně, aby byla dohoda férová. 

Barter může probíhat: 

Mezi firmami (B2B) – např. agentura poskytne grafické služby výměnou za
reklamní prostor. 
Mezi firmou a influencery – influencer dostane produkt zdarma a propaguje ho
na Instagramu (influencer marketing). 
Mezi jednotlivci (B2C nebo P2P) – např. výměna služeb „hlídání dětí za opravu
auta“. 

Výhody a nevýhody barteru 

Barter přináší možnosti, jak šetřit peníze a zároveň získat hodnotu, ale má i svá omezení. 

Výhody Nevýhody 
Nevyžaduje peněžní prostředky Obtížné stanovení férové hodnoty výměny 
Vhodný pro malé firmy a začínající
projekty s omezeným rozpočtem 

Ne vždy se podaří najít partnera, který
potřebuje to, co nabízíte 

Posiluje vztahy a spolupráci mezi
partnery 

Riziko nerovnováhy – jedna strana může
získat méně než druhá 

Umožňuje propagaci i bez přímé investice
do reklamy 

Daňové a právní aspekty mohou být složitější
(výměna je často zdanitelná) 
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Jak barter využívat efektivně 

Aby barterová spolupráce fungovala, je důležité nastavit jasná pravidla a očekávání. 

1. Vždy si stanovte hodnotu poskytovaného produktu nebo služby. 
2. Uzavírejte dohody písemně, aby byly podmínky jasně vymezené. 
3. V marketingu volte partnery, jejichž publikum je pro vás relevantní. 
4. Sledujte výsledky spolupráce – např. kolik objednávek nebo návštěvnosti barter

přinesl. 
5. Myslete na účetní a daňové povinnosti – barterové transakce se většinou musí

vykazovat. 
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