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Seznam pouzitych zkratek a symboli

ANC

CZK

EU

EUR

HDP

JAR

MMF

OSN

uUsbD

Africky narodni kongres
Ceska koruna

Ceska republika

Cesky statisticky ufad
Evropska unie

Euro

Hruby domaci produkt
Jihoafricka Republika
Mezinarodni ménovy fond
Organizace spojenych narod

United States Dollar



Uvod

Cilem této prace je identifikovat trzni pfilezitosti Ceské firmy na vybraném africkém
trhu. Nejprve budou obecné identifikovany trzni pfilezitosti a metody Kk jejich
odhaleni, spole¢né s metodami vstupu na zahranic¢ni trh.

Tyto metody budou poté pouZzity pro identifikaci a vhodny vybér afrického trhu a
bude urena nejlepSi metoda pro vstup na tento trh. Africky trh je velky a
riznorody. Také je velmi odliSny od Evropského trhu, a to jak Kkulturou,
nabozenstvim tak i politicky. Afrika je sice velmi bohata na nerostné suroviny, ale
zaroven je to nejchudsi kontinent. | pravé proto je vstup na tento trh velmi slozity,
celkové vybér mozného zbozi, které by se na africkém trhu dalo nabizet je
komplikovany. V poslednich letech se nékteré zemé zacaly rozvijet rychleji a jejich
ekonomika vzrostla, ale je to velmi pomaly narust.

Pro praktickou c¢ast byla vybrana firma Bioster a. s., vyrobce zdravotnickych
prostiedkl. Jak se v Africe rozviji ekonomicka situace, roste i poptavka po
zdravotnickém zafizeni. Zdravotnictvi obecné v africkych zemich dosti zaostavalo
a je to jeden z nejlepsSich zpusobu proniknuti na africky trh. Vazné nemoci jsou
napfi¢ celou Afrikou. Nejvice zasazena je oblast jizni, stfedni a zapadni Afriky.
Krom vaznych nemoci probihaji v rGznych Castech Afriky i obCanské konflikty a
boje. Chudoba a tézké podminky pro zivot, to vSe ovliviiuje moznost vstupu na
Africky trh a zdravotnictvi a farmaceuticky primysl je vhodny pro vstup i

Zz humanitarnich ddvodu.



1. Trzni prilezitosti a jejich identifikace

Trzni prilezitosti |ze charakterizovat jako potencial firmy na daném trhu. Trzni
prilezitosti firmy jsou ovlivnény poptavkou a také nabidkou na daném trhu. Hlavni
otazkou je, jak velka je skupina lidi s urcitou potfebou na daném trhu a jak je firma
schopna tuto potfebu uspokojit a tim dosahnout zisku. K dosazZeni uspokojeni

potfeb a zisku |ze definovat nasledujici tfi moznosti:
1. Nabidnout existujici vyrobek nebo sluzbu novym &i lepSim zpusobem
2. Nabidnout zcela novy vyrobek €i sluzbu
3. Nabidnout vyrobek kterého je na daném trhu nedostatek

Chce-li firma spravné identifikovat trzni pfilezitosti, musi provést marketingovy
vyzkum. Musi se rozhodnout pro spravnou variantu vyzkumu, zvolit vhodné zdroje
informaci, metodu analyzy trznich pfilezitosti a optimalni formu vstupu na dany trh.
Také je dullezité analyzovat konkurenci na daném trhu a konkurenceschopnost

firmy.
1.1 Marketingovy vyzkum

Marketingovy vyzkum feSi a zdokonaluje marketingova rozhodnuti. Je to proces
sbéru, analyzy a interpretace informaci o trhu, potfebnych pro spravnou
marketingovou strategii firmy. | pfes rlznorodost trhd jsou oblasti informaci pro

vétSinu téchto trhu velice podobné.

Oblasti informaci:

Informace o trhu, jak o celkovém, jeho velikosti a segmentaci, trendech na daném
trhu, tak o struktufe daného trhu. Jaké jsou trzni podily firem na vybraném trhu,
struktura distribuci aj.

Dulezité jsou také informace o produktech, jaké jsou dostupné produkty, jak rychle
se inovuji, je-li produkt rychle spojitelny a pfizplsobivy trhu.
Pro marketingovy vyzkum jsou dale dulezité informace o spotiebitelich, jejich

potfebach, pfanich a predstavach.

Distributorské cesty mohou byt prostfednictvim  velkoobchodniho &i

maloobchodniho prodeje.



Jak pro zakazniky, tak firmy je dulezita otazka ceny, jaky je jeji vyvoj, jaké byl

predeslé trendy a jaky je aktualni cenik.

A vneposledni fadé je dullezita reklama, jak Ize na daném trhu vyrobek

propagovat, jaka média na trhu pUsobi a je dulezity plan kampané.

Marketingovy vyzkum muze mit nékolik podob a stejné tak tfidéni informaci. Mze
byt proveden jednorazovy vyzkum (ad hoc) napf. s odpovédi na otazku: vstoupit Ci
nevstoupit na novy trh. Pravé timto jednorazovym vyzkumem se bude zabyvat tato
prace. Nebo muze mit podobu stalého monitorovani raznych cinnosti a atributt
(longitudinalni). Toto Clenéni je podle délky sledovani subjektl. DalSimi druhy
¢lenéni jsou napf. vyzkumy jedno- a vicetematické. Vyzkumy pro rlzny €asovy
horizont, kratkodoby (operativni) a dlouhodoby (prognosticky). Také vyzkumy pro
rizné komodity (sluzby, produkty vyrobni povahy ¢&i pfedméty dlouhodobé

spotfeby) &i agenturni vyzkumy.

At tak Ci tak schéma marketingového vyzkumu byva Casto stejné pro vSechny
druhy vyzkumu. Jedno z takovych schémat uvadi ve své knize Prizkum trhu P.

Hague (2003), viz schéma €. 1.

Schéma €. 1 Proces marketingového vyzkumu

Definice Cile

b 4

Planovani

¥

Sbér dat

¥

Analy Analyza dat
nalyza ‘

Podani zpravy
Interpretace '

Sbér

Marketingova
rozhodnuti

Zdroj. Prizkum trhu P. Hague (2003)
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DalS$i ¢lenéni |ze zaméfit konkrétné na sbér informaci. Existuji rizné subjekty jako
zdroje informaci (primarni a sekundarni). Jednim rozdéleni tfidéni informaci je

rozdéleni na kvalitativni a kvantitativni.

Kvalitativni vyzkum se zamérfuje spiSe na podrobny popis tématu a divodu pro¢
se vyzkum vabec provadi. Kvantitativni vyzkum se zaméfuje na statistiky a
konkrétni poclty. Podle Goodyera se kvalitativni a kvantitativni vyzkumy daji

charakterizovat ¢tyfmi zplsoby (Goodyer in Hague, 2003).
Typem problému, ktery mohou fesit

Metodami vybéru

Metodami a stylem sbéru dat

Pristupem k analyze a technikami analyzy

Kvalitativni vyzkum

Zameérfuje se predevsSim na védomi a pocity spotiebitele, tyto pocity nejdou nijak
podlozit a uchopit, a proto jsou vysledky nejisté a je nutna z Casti i psychologicka
interpretace vysledku. Lze zkoumat pocity jako je motivace, vnimani a zpracovani
informaci z reklam, &i rozhodovani zakaznika. Tato metoda pohlizi na rizné
aspekty, snazi se proniknout do mysSlenek spotiebitelld. Kvalitativni vyzkum je
provadén na menSim vzorku zakaznikl. Neni nijak podlozen daty, spiSe
poukazuje na pfevazujici charakteristiky. Rozdilné cile vyzkumu vyZaduiji i odlisné

metody kvalitativnhiho vyzkumu.

Metody kvalitativniho vyzkumu jsou riznorodé a zpravidla se pouzivaji jejich

kombinace.
Kvantitativni vyzkum

Kvantitativni vyzkum popisuje zkoumanou véc pomoci ur€itych proménnych, které
Ize Ciselné vyjadfit. Vysledky zkoumani jsou pak zpracovany vétSinou statistickymi
metodami. U kvantitativniho vyzkumu je oproti kvalitativnimu dualezité vétsi
mnozstvi respondentl a jejich spravny vybér, a tedy vétSi mnozstvi ziskanych dat.

AT 4 4

a dotazovani.

11



Pfimé méfeni neni cileno pfimo na odpovédi zakaznika, ale spiSe na vztah
zakaznik vs produkt, ktery se da konkrétné zmérfit, na skladové zasoby produktu,
odbyt v maloobchodu, ¢i umisténi produktu v regalech v obchodnim fetézci. Dalo
by se fici, Ze tato metoda se spoléha na fyzické pocitani vyskladfiovaného zbozi,
skladovych zasob a poctu prodaného zbozi. Dotazovani v kvantitativnim vyzkumu
je zaméreno spiSe na otazky, u kterych Ize odpovédi Ciselné obodovat, napf. na

stupnici od 1 do 10.

1.2 Metody sbéru dat

Sbér dat znamena shromazdéni co nejvice informaci o trhu, potfebnych
k podniknuti dalSich krokl vstupu na trh. Sbér dat ¢lenime na sekundarni a

primarni. Tyto data se od sebe liSi pfedevSim dlvodem svého vzniku.
Sekundarni sbér dat

Sekundarni data jiz byly shromazdény nékym jinym, a za jinym ucCelem. Tyto data
jsou levnéjsi, avSak ne vzdy zcela pfesna. Zdroju odkud tyto data mizeme
shromazdovat je mnoho. At to jsou obce, mésta, ufady v téchto méstech,
ministerstva a jiné instituce jako napf. finanéni ufady ¢&i ufady prace.
V mezinarodnim prostfedi pak mezinarodni instituce, statistické ufady apod.
V dne$ni moderni elektronické dobé je jednim z nejdostupnéjSich zdrojl internet.
Nejen, ze je zde velké mnozstvi vyhledavacu, kde Ize nyni najit uz skoro vse, ale
také mnozstvi online databazi, statistickych dat a ¢asopisu v elektronické podobé.
Informace Ize ziskat takeé jiz dlouholetou ovéfenou metodou, a to v knihovnach,
v tisténych publikacich, novinach, odbornych €¢lancich apod. Takovyto vyzkum se
nazyva Desk research. Data, ktera se daji timto vyzkumem ziskat jsou data o
spole¢nostech, o jejich produktech, marketingu, financich a prodejich. Vladni
statistiky, informace o situaci v kulturnim, politickém a ekonomickém prostfredi trhu
aj.

Primarni sbér dat

Primarni data, jsou na rozdil od sekundarnich shromazdovany pro konkrétni dany

Vv s

ovSem pfesnéjSi. Terénnim vyzkumem je mySleno pozorovani, vzorkovani, a
predevS§im pFimy kontakt se zakazniky a odbornou vefejnosti pomoci ruznych

dotaznikt a interview.
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Pozorovani, je v nékterych pfipadech vyhodnéjSi nez dotazovani, napf. u deéti,
které nedokazi své pocity zcela vyjadfit a odpovédét na konkrétni otazky. Takeé
pozorovani lidi pfi vybéru a rozhodovani se, ktery vyrobek koupit je pfesnéjSi nez

dotazy.

Vzorkovani zahrnuje scitani malého vybraného segmentu potencialnich
zakaznikl. Napfiklad kolik je v daném regionu pracujicich Zzen v urCité vékové

kategorii.

Dotazniky a obecné& dotazovani mize mit ruzné podoby. Napf. osobni C&i
telefonické dotazovani, internetovy vyzkum pomoci dotazniku, postovni a
samovypliiovaci dotazniky. V pfipadé dotazovani jsou pouzivany oteviené i
uzaviené a pfimé a nepfimé otazky. Hloubkové interview, které probiha formou
delSiho, a ne zcela strukturovaného rozhovoru. Vétsinou se tato metoda pouziva u
citlivéjSich témat jako jsou sexualita €i finance, o kterych respondenti neradi mluvi
pred jinymi, cizimi lidmi. Dotazovany ma Cas a prostor se nad danym tématem
zamyslet a vyjadfit se k nému, zvlasté pokud vidi zajem od tazatele, ktery by mél
mit velice vyvinutou schopnost naslouchat. Také sem muZeme zahrnout
skupinové diskuze, kdy se jedna o malé skupinky zakaznikd z urcité cilové
skupiny ¢i lidi z daného oboru, ktefi ve skupiné vyjadfi svUj nazor ¢i doplni
poznatky nékoho jiného. Z téchto diskusi je mozno pochytit vice nez z jednotlivych

otazek.

1.3 Metody analyzy trznich prilezitosti
Analyza trznich pfileZitosti se da rozdélit do nékolika skupin a méla by davat

odpovédi na urcité otazky:

Analyza prostfedi sleduje vnitini a vnéjSi prostfedi, a zejména podnikatelské

prostiedi pro firmy na daném trhu.

Analyza trzniho potencialu ma dat informace o tom je-li trh dostate¢né velky a je-li

dostatek potencionalnich zakaznik(. Obvykle se hledaji odpovédi na otazky:
e KDO? — kdo je cilovym zakaznikem
e KOLIK? - kolik zakaznikl Ize uspokojit

e KDE? - kde zakaznici ziji, pracuji a nakupuji

13



e CO? - co zakaznici nejCastéji nakupuji a co tedy firma musi uspokojit
e KDY? — kdy zakaznici nakupuji
e JAK? - ajak nakupuji

Analyza umisténi spole€nosti ma dat informaci o

Analyza sluzeb

Analyza konkurence a tim spojené marketingové pozice

PEST analyza

Je to analyza Ctyf zakladnich oblasti vnéjSiho prostfedi pusobiciho na podnik.
Pokud je cilovy trh vice vzdalen od domaciho trhu, je tato analyza velmi dulezita.
Cilovy trh maze byt velmi odliSny, a to ve vSech aspektech zkoumanych prostiedi.
Firma si musi dat dobry pozor, zda se bude schopna pfizplUsobit cilovému trhu a

jeho pozadavkim, zvyklostem & omezenim.
P = Political

E = Economical

S = Social

T = Technological

Politicko-legislativni prostfedi mapuje legislativu, antimonopolni zakony, dafiovou
politiku, ochrana Zzivotniho prostfedi, pracovni pravo nebo napfiklad darnovy

systém v oblasti.

Ekonomické prostiedi se zabyva vyvojem HDP, nezaméstnanosti, inflaci,
urokovou mirou, prumérnou mzdou, devizovymi kurzy, bankovnim systémem,
pojistovnictvim Ci vyvoje cen energii.

Socialné kulturni prostredi monitoruje kulturu, Zivotni styl, mobilitu, uroven

vzdélani, Jaké je na daném trhu nabozenské vyznani

Technologické prostredi, zde zkoumame jaké jsou trendy ve vyvoji IT, nove
objevy, nové technologie

Tato analyza by méla objasnit otazky:

Jakeé jsou ucinky téchto faktor?

14



Které z faktort primo ovliviuji firmu?

Analyza metodou ,,4C“

Slouzi k analyze globalnich i lokalnich trhu. ,4C* je podle anglickych nazvu &tyf

zkoumanych faktora.
Customer = zakaznik

Zameéfuje se na prani a pozadavky zakaznik(, na jejich kupni chovani,

rozhodovani a jina specifika.
Country = narodni specifika

Sleduje odlisné kulturni normy, obchodni politika, celni bariéry, ochranafska

politika, technické a jiné standardy v riznych zemich

Costs = naklady

Dulezité jsou naklady na vyvoj, naklady na dopravu, naklady na vyrobu
Competition = konkurence

Tento faktor zahrnuje pfedevSim globalni konkurenci a provazanost Cinnosti na

daném trhu.

Po této analyze by podnik mél dospét k zavéru, zda je pro néj vhodné vstupovat
na globalni trh &i nikoli, nebo na téchto trzich dale setrvavat. Jak pfizpusobivy jsou
zakaznici, jak velké prekazky by mu vznikly ze strany statu, a zda je schopny

vylepsit si postaveni mezi konkurenci.
SWOT analyza

Je to jedna ze zakladnich metod strategické analyzy. Kombinuje jak analyzu
vnitfniho prostfedi podniku, tak analyzu vnéjSiho prostfedi. Hodnoti sou€asny stav
organizace (vnitfni prostfedi) a okoli organizace (vnéjsi prostfedi). Ve vnitfnim
prostfedi ma analyza za ukol identifikovat slabé a silné stranky podniku. Ve
vnéjSim prostiedi jsou identifikovany pfilezitosti a hrozby ve vSech oblastech. Tyto
oblasti jsou P - politicke,
E — ekonomické, S — socialni, T — technologicke, L — legislativni, E — ekologické.

Tyto oblasti Ize zkoumat pomoci PEST nebo PESTLE analyzy. Vystupem SWOT

15



analyzy by mélo byt takové chovani firmy, které bude maximalizovat pfilezitosti a

silné stranky a minimalizovat hrozby a slabé stranky.
S = Strenghts = silné stranky

Patfi sem dovednosti, uspéchy ¢i schopnosti firmy, diky kterym je lepSi nez

konkurence.

unikatni produkt,
- vhodna lokalita umisténi
- licence
- kapital
- patentované technologie
- nizké naklady
- dobra image znacky
- mira specializace
W = Weaknesses = slabé stranky

Jedna se o stranky podniku, které snizuji jeho hodnotu oproti konkurenci. Tyto

stranky je potfeba co nejvice minimalizovat.
- vysoké naklady
- Spatna propagace

- neatraktivni vyrobek

nizka produktivita.
O = Opportunities = prilezitosti

Jde o pfilezitosti z vnéjSiho prostfedi, které mohou posilit postaveni podniku na

trhu a pfinést mu celkovy rozvoj.
- spoluprace s novymi dodavateli
- nové segmenty trhu
- proniknuti podniku do zahranici

- rust poptavky
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- zmény zakonu.

T = Threats = hrozby

Tyto hrozby pfichazi zven€i, podnik je nemuze nijak ovlivnit, ale muze je

identifikovat, sledovat a snazit se jim predchazet. Hrozbou se muize pro podnik

stat:

- posileni konkurence

- ztrata dodavatele

- ztrata zakaznika

- narust fixnich nakladu

- zména legislativy

- nezaméstnanost.

Obréazek é. 1 Clenéni SWOT analyzy pomoci mrizky

SWOT-
analyza

Interni
analyza

Externi
analyza

Zdroj. Googl.com

Kladné stranky
S (Strenghts)

Silné stranky

Vyvoj novych metod, které jsou
vhodné pro rozvoj silnych stranek
spole¢nosti (projektu).

O (Opportunities)
Prilezitosti

Pouziti silnych stranek pro
zamezeni hrozeb.

1.4 Trzni zacileni

Zaporné stranky

W (Weaknesses)

Slabé stranky
Odstranéni slabin pro vznik
novych prileZitosti.

T (Threats)

Hrozby

Vyvoj strategii, diky nimz je
mozné omezit hrozby, ohrozujici
nase slabé stranky.

Trhy jsou velké a rozmanité, a to i poptavka a nabidka v nich. Firma nemUze

pokryt poptavku na celkovém trhu, a proto je dullezité trzni zacileni. Je to

identifikace specifickych trznich segmentt. Pomize firmé urcit ten nejvhodnéjsi

segment trhu na kterém ma firma nejvétsi moznost uspét se svym produktem,

uspokojit nejvétsi mnozstvi zakaznikd a dosahnout tak nejvysSich zisku.

Trzni zacileni zahrnuje tfi zakladni kroky (P. Kotler,2001). Jedna se o

17



Identifikaci a charakterizaci skupin zakazniku, jejichz potfeby a pfani jsou obdobné

(trzni segmentace)
Volbu jednoho nebo nékolika trznich segmentld vhodnych pro vstup (Targeting)

Specifikaci kliC¢ovych vlastnosti produktu a jejich sdéleni zakaznikiim (Positioning)

1.4.1 Trzni segmentace

Existujici Siroky spotfebitelsky trh a jeho stavajici i potencionalni zakazniky je
nutné rozclenit do mensich skupin, segmentu. Zakaznici v téchto segmentech maji
urCité stejné Ci velmi podobné charakteristické rysy, jako napfiklad stejna pfani,
potfeby ¢&i zajmy, a predevSim stejné &i podobné kupni chovani, vybér a
rozhodovani. Jak jiz bylo zminéno, hlavnim cilem segmentace je nalezeni
segmentu s nejvétsi vynosnosti, tedy toho segmentu, ktery pfinese firmé nejvétsi
zisky. | segmentace trhu ma svUj dany postup, tento postup ma tfi zakladni kroky:

prizkum, analyzu a profilovani. Segmentaci Ize ur€ovat podle nékolika typa.
Typy trzni segmentace:

Geograficka segmentace a jeji kritéria zahrnuji proménné geografického typu, jako
jsou zemé, staty, konkrétni regiony, hustota obyvatelstva, klimatické podminky aj.
Tyto segmenty mohou byt velké i malé. Velké, pokud je segment zacilen na
urCitou zemi USA, Afrika, Australie, menSi segmenty zacilené na staty, regiony,
mésta, ale mohou byt rozlezeny i na drobné segmenty napf. podle ulic. Muze
rozhodovat hustota obyvatelstva ve mésté, velikost mésta Ci vesnice. Poloha
mésta (sever, vychod, zapad, jih), klima jaké zde pUsobi (tropy, subtropy,

stfedomofi) ¢i povrch (niziny, hory).

V demografické segmentaci jsou kritéria jako je vék, pohlavi, vzdélani, velikost
rodiny, pocCet déti, zamé&stnani, pfijmy, majetek atd. Samoziejmé, ze mladi lidé
maji jiné priority a zajmy nez starsi lidé, stejné tak rodiny bez déti nebo s jednim
ditétem se rozhoduiji jinak nez rodiny s vice détmi. | pohlavi je dllezité kritérium
pro segmentaci, napfiklad co se tyCe kosmetického prdmyslu, ktery vyuZzivaji

prfevazné zeny, nebo naopak trh s naradim urCeny pfevazné pro muze. Zaroven

Vigviv s

viiv s
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Etnograficka segmentace zahrnuje etnicko-kulturni  prostfedi. Hlavnimi
proménnymi zde jsou narodnost, rasa a nabozenské vyznani. Tento typ
segmentace se neda zcela vyuzit na vSech spotfebnich trzich. V nékterych
zemich jsou napfiklad rasy a druh nabozenstvi vSude stejné, v nékterych zemich

naopak velmi riznorodé.

Psychograficka segmentace (segmentace Zzivotniho stylu), se zabyva ruznymi
zajmy, ¢innostmi &i aktivitami a celkové Zivotnim stylem. Zde muzZe byt objasnéno
napfiklad proC se u lidi ve stejné vékoveé kategorii projevuje odliSné spotrfebitelské

chovani.

Fyziograficka segmentace promita zdravotni a fyzicky stav do chovani zakaznikd.

Jejich vitalitu, chut a moznost sportovat, ale také zdravotni obtizZe.

A v neposledni fadé behavioralni segmentace (segmentace podle chovani a
pristupu k vyrobku ¢&i sluzbé). Zde se sleduje znalost spotfebitell o vyrobku, jeho
prijeti, postoj k nému, rozhodnuti koupit i nekoupit, nebo jeho specifické

pouzivani.

1.4.2 Targeting (trzni zacileni)

JednoduSe feceno jde o zacileni produktu nebo sluzby na vybrany segment trhu,
ktery umoznuje maximalizovat cile podniku. Cilovy segment by mél odpovidat
strategii, ekonomice a kapacité firmy. Cilovému segmentu se poté pfizplsobuje

komunikace a vSechny dalSi marketingové aktivity.

Firma &i obchodnik si po identifikaci jednotlivych segmentd musi vybrat ty na které
se zaméfi, vybira si cilové trhy. PFi vybéru téchto trh( si musi polozit nékolik

otazek.

Které trhy jsou pro néj nejvyhodnég;jsi?

Kolik cilovych trha si vybere? Jeden &i vice?

Pokud vstoupi na vice trhu, ktery bude primarni a ktery sekundarni?
Jaka kritéria pouZije pfi hodnoceni a vybéru trhu.

Kritéria pro vybér cilového trhu mohou byt rizna. Vybér trhu zavisi na cilech firmy,
na tom, zda je trh schopny pfijmout vyrobek, zda je segment dostate¢né velky, aby

byl pro firmu ziskovy, jak pruzny je cilovy trh, jak velka je konkurence a zda je
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firma schopna byt lepSi nez konkurence. Také je dulezité, zda ma firma prostfedky
pro vsup na cilovy trh a jak jsou spotrebitelé ochotni vyrobek Ci sluzbu pfijmou, a
nejen samotny vyrobek, ale také propagaci daného vyrobku. A take, jaké ma firma

predchozi zkuSenosti s cilovym segmentem.

1.4.3 Positioning (trzni umisténi)

Je to posledni krok trzniho zacileni. Je to zpusob, jakym chce byt firma a jeji
vyrobky vnimany zakazniky, jak si je bude zakaznik pamatovat a jak je budou dal
vnimat a pfijimat. Diky specifickym charakteristikdm nabidky se muze firma
odliSovat od konkurence a budovat si tak urcitou pozici na trhu. Firma se snazi
najit konkurencni vyhodu, kterou budou vnimat pfedevSim zakaznici a diky které

si vyberou prave tuto nabidku.
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2. Konkurence

Hlavni cileni firmy je na zakaznika, pro firmu je ovSem duleZité zaméfit se a
analyzovat také konkurenci. Firma by méla velice dobfe znat vSechny své
konkurenty na daném trhu, znat jejich slabé, ale také silné stranky a predvidat
jejich schopnost rustu a rozvoje. Na zakladé téchto znalosti pak muze cilit své
marketingové strategie tak aby byla lepSi nez konkurence, aby byla
konkurenceschopna a vytvofila si oproti ostatnim urcitou konkuren¢ni vyhodu a

tou upevnila svou pozici na daném trhu.

2.1 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost |ze definovat jako ur€itou schopnost uspédné bojovat a
prosadit se v urCitém oboru oproti ostatnim. Pokud tedy budeme definovat
konkurenceschopnost podniku, je to jeho schopnost prosadit se ve svém oboru
podnikani na trhu oproti stejné zaméfenym podnikiim. Pro konkurenceschopnost

jsou dulezité konkurenéni vyhody, které podnik ma oproti jinym podnikdm.

2.2 Konkurenéni vyhoda

Konkurenéni vyhoda Uzce souvisi s pojmem konkurenceschopnost. Jak
konkuren¢ni vyhoda, tak konkurenceschopnost jsou spiSe relativni pojmy.
Z pohledu firmy je konkurencéni vyhodou vSe, v ¢em je oproti konkurenci lep$i, a to
pfedevSim v oCich zakaznika. Konkuren¢ni vyhoda vychazi porovnanim urcité

skupiny firem a je zavisla na charakteru trzniho prostredi.

Konkurenéni vyhodou je predevS§im schopnost firmy nabidnout zakaznikim

vyhody, které konkurence poskytnout nedokaze.
Konkurenéni vyhoda z pohledu zakaznika mdze pramenit z:

Kvalitnéjsi sluzby, &i vyrobku ktery firma produkuje. Mize mit rychlejSi reakce na
pozadavky zakaznikd Ci lepSi zakaznickou podpora a servis. Pro zakazniky je
velmi dulezita cena, a tak se konkurencni vyhodou stava i cenové dostupnéjsi
vyrobek. LepSi Ci zajimaveéjSi propagace, reklama musi zaujmout. LepSi a
kvalitnéjSi distribuce. Rychleji uvedeny vyrobek na trh oproti konkurenci.
Jedine¢nost vyrobku na daném trhu a poskytovani urcitych vyhod (slevy, odmény,

bonusy), lidé vzdy radi slySi na darek k nakupu.
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Naskok pfed konkurenci davaji firmé, ale také véci, které nejsou pro zékaznika

zcela patrné a prioritni. Lze je rozdélit na strukturalni a funkéni.

Strukturéalni vyhody jsou dil€i vyhody, které vyplyvaji pfedevSim z vlastnictvi
technologii, majetku, ¢i pfirodnich zdroju. Také finanni vyhody, predevsim nizSi
naklady pfi vyrobé.

Funk&ni vyhody vyplyvaji pfevazné ze schopnosti firmy a jejich dil€ich subjektu,
tedy zaméstnancu. Tyto vyhody Ize cilené rozvijet, napfiklad ruznymi

manazerskymi kurzy.

Konkurenéni vyhodu mohou pro firmu vytvofit nebo podpofit i rdzné dotacni
programy, spoluprace se silnymi a na trhu znamymi partnery, ¢i ochranna opatreni

trhu ze strany statu proti zahrani¢ni konkurenci.
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3. Formy vstupu na zahranicni trhy

Poté co se firma rozhodne vstoupit na zahrani€ni trh, musi si zvolit vhodnou
metodu vstupu na tento trh. Metod vstupu na zahrani¢ni trhy je hned nékolik a
firma musi volit velmi opatrné podle miry pfijatelnosti a rizika, které kazda z metod
pfinasi. Kazda z moznosti vstupu na zahraniéni trh ma své slabé i silné stranky, a
proto musi firma vhodné zvolit tu, ktera pro ni bude nejvyhodnéjsi s co nejmensimi
riziky a co nejvétSimi prinosy. Do tfi skupin na export, Joint venturing a pfimeé

investice, rozdélil tyto metody ve své knize Moderni marketing P. Kotler (2007)

3.1 Export

Je to jeden z nejjednodussSich zplUsobU vstupu na zahranic¢ni trh. Nevyzaduje tak
velké investice ani zménu sortimentu. Produkce zbozi zlistava v domovské zemi a
firma zboZi pouze vyvazi, at pravidelné €i nahodné, pouze na pfani, objednavku.

RozliSujeme pfimy a nepfimy export.

Nepfimy export probiha prostfednictvim specializovanych exportnich spolecnosti,
partnerskych spole€nosti €i mezinarodnich marketingovych zprostfedkovatelU.
Nepfimy export je méné nakladny a méné rizikovy.

Prfimy export je oproti nepfimému, nakladngjSi a rizikovéjSi, avsak Iépe
kontrolovatelny s moznosti vétSi navratnosti investic. Firma si sama fidi své
vyvozy, a mulze to provadét nékolika zplUsoby. Dohled nad vyvozem mulze
napfiklad prevzit domaci exportni oddéleni, které ma vSe na starosti a vse
kontroluje. DalSi moznosti je zaloZzeni zahrani¢ni pobocCky, ktera bude slouzit jako

predvadéci centrum a bude mit na starosti distribuci, prodej, servis a propagaci.

DalSimi moznostmi exportu mohou byt Piggy back, vyvozni franchising, nebo
vyvoz pomoci obchodnich mezi€lanku, jak uvadi v knize Mezinarodni marketing A.
Ollivier ( 1996).

Piggy back

Forma spoluprace velké a mensi firmy v zahraniCi se nazyva Piggy back. Velka

.....

Castku tyto kanaly mensi firmé&, ktera nema tolik moznosti vybudovat si své vilastni.
Velka firma si musi mensSi firmy vybirat dikladné, nebot s nimi nese urcité riziko.

Firmy, které si vybere by méli mit zajem na dlouhodobém vyvozu, produkovat
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kvalitni vyrobky a nejlépe podobného razu jako velka firma, nejlépe vyrobky, které
doplnuji produkci velké firmy. Musi si dat také pozor na poskozeni image. Oproti
tomu malé firmy musi davat pozor, aby jejich vyrobky nebyli utlaCovany vyrobky

velké firmy, nebo aby si je v pfipadé uspéchu nechtéla velka firma pfivlastnit.
Vyvozni franchising

V tomto systému je soukroma nezavisla firma fizena tak jako by byla soucasti
velké znamé firmy. Velka firma (franSizer) poskytne franSizu malé firmé
(franSizantovi), samoziejmé za urcitou uplatu, ktera je vétSinou odvozena z obratu.
Mala firma ziskava pravo pouzivani znacky velké firmy a je zavazana
k dodrzovani komerc¢ni politiky velké firmy. Franchising mize byt tuzemsky i
mezinarodni, umozfiuje snadny a relativné finan¢né nenarocny vstup na
zahranic¢ni trhy. Mala firma sama investuje do zafizeni a provozu, je silné zavisla
na prosperité své provozovny, a tak si mize byt velka firma jista, Ze nebude
poSkozena jeji image. Systém franchising je vhodny jak pro prumyslové, tak pro
spotiebni zbozi. Znamymi pfiklady firem vyuzivajicich franchising jsou napf.

Mc’donald &i Yves Rocher.
Obchodni mezi¢lanky

Obchodnimi mezi¢lanky mohou byt jak pravnické, tak fyzické osoby, celé firmy Ci
jednotlivci. Tyto mezi€lanky mohou a nemusi byt s firmou vazany smlouvou a
poskytovani sluzeb muze byt dlouhodobéjSi &i pouze jednorazové. Forma
odménovani je bud marZze nebo provize. Prostfednik, vyhradni prodejce a
dovozce-distributor maji jako odménu marzi. Provizi jsou odménovani

zprostfedkovatelé, komisionafi pro nakup a prodej a obchodni zastupci.

Prostfednik nakupuje zbozi a prodava pod vlastnim jménem, na svij ucet. Hleda
dodavatele v tu chvili, kdy se mu naskytne moznost néco prodat, expeduje sam
nebo zajiStuje expedici od dodavatele pfimo kupujicimu. Dodavatel v tomto
pfipadé neni vyvozce, jelikoz prodava zbozi jiz vtuzemsku, a to pravé
mezinarodnimu  prostfednikovi. Prostfednik nemusi Uzce a dlouhodobé

spolupracovat ani s dodavateli, ani odbérateli.

Vyhradni prodejce neboli koncesionai ma stejnou funkci jako prostfednik, avSak
ma smluvné stanoveny podminky spoluprace. Je to nezavisly obchodnik, ktery ma

vlastni prodejce. Zajistuje dodavateli reklamu v daném regionu. Pokud je potfeba
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zajistuje servis a financuje zasoby. Vyrobce naopak musi dodavat zbozi v€as a
podilet se na nakladech na reklamu a technicky servis. Je nutna vzajemna
informovanost o situaci na trhu. Prodejni cenu mlze stanovit sam vyrobce &i
koncesionaf, a to na zakladé dohody a podminek stanovenych ve smlouvé.
Koncesionar by nemél bez souhlasu vyrobce prodavat zbozi v jiné zemi €i regionu,

nez je stanoveno smlouvou.

Dovozce — distributor je stejné jako predeslé dva pfiklady nezavisly obchodni
mezi¢lanek. Neni vSak vazan s vyrobcem (vyvozcem) zadnym smluvnim vztahem,
vazby mezi dovozcem a vyrobcem jsou dany dlouhodobym spoleCnym
obchodovanim a dobrymi vztahy. Tato metoda se pouziva vétSinou u vyrobkl ne
moc znameé znacky na méné rozvinutych trzich. Dovozce je nezavisly, a proto

mohou nastat problémy v komunikaci a informovanosti.

Mezinarodni zprostfedkovatel zprostfedkovava kontakty mezi prodavajicim a
kupujicim. Na marzi se mohou podilet obé strany. Pole jeho pusobnosti je velmi
Sirokeé, Casto se jedna o jednorazové zprostfedkovani vyrobku ¢&i sluzby. Takto
zprostfedkovavat Ize i suroviny ¢&i potraviny, zbozi kratkodobé i dlouhodobé

trvanlivosti.

Komisionafe povéfuje bud kupujici Ci vyvozce. Kupujicim je povéfen k nakupu
zbozi v urcité stanovené kvalité za urcitou danou cenu, do daného terminu, avSak
pod svym jménem, komisionaf nemusi ani dodavateli sdélovat, kdo je zadavajicim
kupujicim. Vyvozcem je oproti tomu povéfen k sehnani zakaznikl, k prodeji,
expedici a fakturaci. Za obé sluzby je mu odménou tzv. komise (provize), procento
z koneCné Castky. Komisionar zajistuje pro dodavatele vesSkeré sluzby, které jsou
spojené s vyvozem.

Obchodni zastupce zastupuje zajmy dodavatele v zemi, ve které plsobi. Expedici
a fakturaci zajiStuje sam zastoupeny dodavatel. Prava a povinnosti zastupce jsou

pfesné dana smluvnimi podminkami i vzhledem k tomu, Ze je velmi téZzka kontrola

cinnosti zastupce.

3.2 Joint venturing

Znamena spojeni se se zahraniéni firmou za ucelem vyroby ¢i marketingu
produktl, vznika tim spoleéné podnikani, partnerstvi dodavatelské a zahraniéni

firmy. Pravé timto spojenim se joint venturing odliSuje od exportu a pfimé
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investice. MUzeme rozliSovat Ctyfi zakladni formy spole¢ného podnikani a to

licencovani, smlouvy o fizeni, smluvni vyroba a spoleCha majetkova ucast.

Licencovani znamena uzavieni dohody mezi vyrobcem a drzitelem licence. Drzitel
licence ma pravo, samozfejmé za poplatek, pouzivat vyrobni proces, patent,
vyrobni tajemstvi, ochranné znamky a jiné Cinnosti davajici hodnotu dodavatelské
firmé. Vyrobni firma tak muaze relativné jednoduse vstoupit na zahrani¢ni trh.
Nevyhodou je nizSi kontrola drzitele licence, nez je napf. u vlastniho vyrobniho
zavodu. Tato nevyhoda se da zmirnit zanesenim kontroly kvality do licencni
smlouvy, ktera krom toho vétSinou obsahuje licencni poplatky, délku trvani licence,
meénu pro obchodovani €i uzemi na kterém bude vyrobek nabizen. Pokud bude
drzitel licence uspésny, mlze si po vyprseni licence zalozit vlastni firmu a byt tak
konkurenci pro puavodni vyrobni firmu, ktera mu z prvopocatku poskytla moznosti

rozvoje. Takovym poskytovatelem licence je napf. pivovar plzerisky Prazdroj.

Pokud firma uzavie smlouvy o vyrobé svého vyrobku, €i poskytovani své sluzby,
se zahrani¢ni vyrobni firmou mluvime o tzv. smluvni vyrobé. Jako u vétsiny
zprostfedkovanych sluzeb je nevyhoda nizké kontroly, v tomto pfipadé kontroly
nad vyrobnim procesem. Vyhodou muze byt pro vyrobce budouci moznost

partnerstvi ¢i dokonce odkoupeni ¢asti podilu vyrobni firmy v zahranici.

V pripadé smlouvy o fizeni nevyvazi domaci firma Zadné vyrobky, ale manazerské
sluzby, které poskytuje zahrani¢ni firmé, ktera je nositelem kapitalu. Je to velmi
jednoducha metoda vstupu na zahranicni trh s jen malymi riziky. | zde je pozdéji
moznost odkoupeni podilu zahraniéni firmy. Napfiklad Hilton pouziva tento model

.exportu“ pro fizeni hotelll na celém svété.

Posledni moznosti joint venturing je spoleCnd majetkova ucast. Pokud nema
podnik dostatek svych prostfedkl, a to nejen finanénich, k zaloZeni vlastniho
podniku na zahraniénim trhu, nebo pokud to napf. vyzaduje legislativa
zahrani¢niho trhu, muze na tento trh vstoupit jako spoluvlastnik. Znamena to
spojeni dvou ¢&i vice podnikl (investora), ktefi na daném zahrani¢nim trhu budou
podnikat spole¢né. Firma muaze bud odkoupit ¢ast podilu jiz existujici firmy, nebo
ve spojeni s jinym podnikem zalozi podnik novy, ktery budou spole¢né vlastnit a
fidit. Je nutné, aby si partnefi jeSté pfed zaCatkem spolecného podnikani ujasnili

své cile a priority, dohodli se jakym smérem se budou ubirat a jakou zvoli strategii.
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Pokud by ktéto dohodé nedoSlo, mohli by se pozdéji vyskytnout problémy
v rozdilnych nazorech partnert, v nejhorSim pfipadé krozpadu spole¢ného

podniku.

3.3 Pfima investice

Pfima investice predstavuje vybudovani vyrobniho ¢i montazniho podniku pfimo
na zahrani¢nim trhu. Pokud ma firma dostate¢ny kapital a vyvozni zkuSenosti, je
pro ni vyhodné zacit vyrobu v zahranici. Zalezi také na velikosti a pfizpusobivosti
zahrani¢niho trhu. Podle specifik vyrobku se také firma rozhoduje, zda zalozit
vyrobni nebo pouze montazni podnik. Ve vyrobnim podniku probiha cely proces
vyroby od prvopoc€atku. Pokud je vyrobek slozité dovazet v celku €i je vyroba
nakladna, je vhodnéjsi pro firmu zalozit pouze montazni podnik, kam se dovazi
jednotlivé komponenty a ty jsou poté na misté montovany. Jako kazda z metod ma

i pfima investice mnoho vyhod i rizik.

Jednou z vyhod je plna kontrola nad investicemi, vyrobnimi a marketingovymi
procesy a postupy. Jelikoz firma pusobi pfimo na zahraniénim trhu, ma moznost si
vybudovat blizSi vztah se zakazniky, dodavateli, ale také viadou a lépe tak
pFizpUsobit strategii prodeje danému trhu. Budu je si také dobrou image, a to diky
vytvareni novych pracovnich sil. Firmé také mohou klesat vyrobni naklady diky
levnéjSim surovinam ¢i levnéjSim pracovnim silam a také samoziejmé klesaji

naklady na pfepravu.

NejvétSi riziko pfimé investice predstavuje nejspiSe ména, ktera mlze prudce
stoupat nebo byt omezené sménitelna. Posileni dané mény mdlze znamenat
nartst mzdovych nakladu a tim nutnost omezeni vyroby. Rizikem muze byt také
necekané zhorSeni podminek na trhu, jak ze strany zakazniku, dodavatell, tak i
vlady v podobé vladnich nafizeni ¢i dokonce znarodnéni celého podniku.

Pokud chce firma vstoupit na zahrani¢ni trh at pfimo &i nepfimo, musi pocitat
nejen svyhodami a pfinosy, ale pfevazné s hrozicimi riziky a tyto rizika

akceptovat, popfipadé se je snazit co nejvice eliminovat.
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4. Vybér zemé a jeji prazkum

Afrika je treti nejvétsi kontinent s rozlohou 30mil km? a poctem obyvatel 960 mil.
Na tomto kontinentu se nachazi 53 statl, nejvétSim znich je Sudan a
nejlidnatéjSim Nigérie.

Africky kontinent je nejstarSim obydlenym uzemim na zemi. Stejné jako na vétSiné
kontinentl, zde nebyli Zadné staty, ale Zili zde kmeny lovcu a sbéracl. Okolo roku
3300 pf. n. | vznikla prvni fiSe Egypt. Ve 14. stoleti pfrisli evropsti cestovatele, v
této dobé byla z Afriky odvezena fada Cernochd, jako otroku. V 19. stoleti
evropské mocnosti jako Velka Britanie, Francie, Spanélsko a dal$i, zcela Afriku
obsadily a vytvorily kolonie. Proces dekolonizace a osamostatfiovani africkych
statd je datovan na zacatek 20. stol. Prvni stat, ktery ziskal nezavislost byla
Jihoafricka Republika (JAR) .

Vyhlidky na ekonomicky rlst v dalSich letech jsou oCekavany zhruba ve vysi 5%.
Hlavnim odvétvim ekonomiky Afriky je vyvoz surovin. Afrika je velmi bohata na
nerostné suroviny jako jsou tézké platinové kovy, diamanty, bauxit, kobalt a dalSi
viz. obrazek €. 2 mapa pokryti nerostnych surovin. NejsilngjSi ekonomicky rast
maji zemé, které vyvazi ropu. Jednu z nejrychleji rostoucich ekonomik na svété
ma Nigérie. Vyvoz ropy z Afriky se zvysil diky obnoveni tézby v Libyi, ktera patfi
mezi nejbohatsi staty spolu s Alzirskem, Gabonem, JAR a Botswanou, kde se tézi
diamanty. JAR a Botswana maiji své vlastni kurzy mény. Nejvétsi pfekazkou ristu
ekonomiky v Africe je velice Spatna infrastruktura, velké nedostatky ve vzdélani a
dovednostech a velmi Spatny pfistup k uvériim. ZlepSeni ekonomiky neni mozné

bez rovnosti mensin, potlaceni hladu a rozvoje vzdélani a zdravotnictvi.
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Obrazek ¢. 3 nejvétsi problémy Afriky

thfdf//f?# “vodn N

Zdroj: Googl.com

4.1 Vybér zemé

Cilem prace je vybrat vhodnou zemi Afriky, pro kterou budou nadefinovany
prilezitosti Ceské firmy a moznosti vstupu na jeji trh. Pro vybér zemé je dullezité
porovnat nékolik ekonomickych ukazatell jako je HDP, mira inflace, & mira

nezameéstnanosti.

Obréazek ¢. 4 HDP na obyvatele

HDP na obyvatele (2016)
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2016 je na tom z africkych statl nejlépe Rovnikova Guinea s 36 533 USD/os.
Nejhufe je na tom Stfedoafrickd Republika s pouhymi 641 USD/os. Primér celého
afrického kontinentu je 4 973 USD/os. Porovname-li to napf. s Ceskou Republikou
(35127 USD/os), je na tom lépe pouze Rovnikova Guinea. Celkovy graf

s viditelnosti vSech statll viz pfiloha €. 1.

DalSim dulezitym ukazatelem je mira inflace. Jak je vidét v grafu (obrazek ¢&. 5
mira inflace 2016), je mira inflace v jednotlivych statech Afriky velmi riznoroda.
Nejvyssi hodnoty miry inflace maji Angola 34,7 % a Malawi 21,7 %. Do zapornych
hodnot se dostavaji Zimbabwe -1,6 %, Kapverdy -1,4 %, Seychely -1%, Benin -0,9

% a Burkina Faso s -0,2 %. Celkovy graf s viditelnosti vSech statu viz pfiloha €. 2

Obrazek ¢. 5 mira inflace 2016

Mira inflace (2016)
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Jak jiz bylo fe€eno, Afrika ve zdravotnictvi velmi zaostava, jednim z nejvétSich
problému hlavné jizni Afriky je virus HIV, na obrazku &. 6 je vidét vyskyt viru HIV v
%. Na dalSich dvou obrazcich jsou vidét vyskyty dalSich velmi vaznych
onemocnéni v Africe, a to zluté horecky a eboly.
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Obrazek €. 6 Vyskyt viru HIV

Zdroj. Googl.com

Obrazek ¢. 7 vyskyt zZluté zimnice
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Obrazek ¢. 8 vyskyt eboly
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Jak je vidét, nejvice je vaznymi chorobami zasazena jizni a stfedni Afrika. Jizni
Afrika ebolou a je zde nejvétsi vyskyt viru HIV, ve stfedni Africe je virem HIV a
ebolou zasazeno mensSi procento obyvatel, zato je zde nejvice lidi zasazeno

Zlutou horeckou.

4.2 Prizkum zemé JAR
Jihoafricka Republika zkracené JAR je nejjiznéjSi stat Afriky, s rozlohou 1 219 912

Km? je 9. nejvétSim statem Afriky a 24. nejvétSim statem svéta. Sklada se z 9
provincii a Zije zde vice nez 55 mil. obyvatel, pfevazné €ernocht a to 80,2 %. Je
zde velice vysoka kriminalita, podle prizkumu OSN je celosvétové JAR na druhém
misté ve vrazdach a prvni v pfepadenich a znasilnénich, také proto je zde
enormni vyskyt viru HIV a dalSich vaznych nemoci. V ramci subsaharské Afriky je
JAR nejvyznamnéjsi obchodni partner CR. (zdroj:
http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/jihoafricka-republika-obchodni-a-
ekonomicka). Nejvyznamnéj$imi polozkami Ceského vyvozu jsou produkty
automobilového a elektronického pramyslu (pfevodovky, sedadla, cerpadia,
procesorové jednotky...). | na strané dovozu jsou vyznamné polozky stroje a to
napf. na Cisténi a filtrovani plynd, dale hlinik a vyrobky z néj, zelezo, ocel, vina,
ovoce, zelenina a vino. V tabulce &. 1 je vidét vzajemna obchodni vyména CR a
JAR za poslednich 5 let (zdroj: CSU)

Tabulka é. 1 vzdjemnd obchodni vyména JAR s CR v mil. USD

2013 2014 2015 2016
Vyvoz z CR do JAR 503 521 432 473
Dovoz do CR z JAR 281 295 263 320
Obchodni bilance 222 226 181 153

Zdroj: databaze zahraniéniho obchodu CSU

4.3 PEST analyza JAR

Pomoci PEST analyzy bude zhodnoceno vnéjsi prostfedi a faktory ovliviiujici
vstup na trh JAR.
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Politické faktory

Jihoafricka republika je federalni demokraticka republika prezidentského typu. Ma
dvoukomorovy parlament. Zemé se fidi ustavou z roku 1997. Posledni komunalni
volby se uskuteCnily vroce 2016, prezidentem byl zvolen Jacob Zuma, ktery
ovSem 15. 2. 2018 na svou funkci rezignoval z ddvodu velkych korupénich
skandald, na jeho misto byl zvolen dosavadni viceprezident a zaroven predseda
vladni strany ANC Cyril Ramaphosa. Pravé strana Africky narodni kongres (ANC),
ovlada Jihoafrickou politickou scénu jesté se dvéma koali€nimi partnery
Komunistickou stranou Jizni Afriky (SACP) a kongresem odboru Jizni Afriky
(COSATU).

Dané

JAR ma danovy systém zaloZeny na ,bydleni, coZ znamena Ze obyvatelé jsou, az
na urcité vyjimky, zdanéni svym celosvétovym pfijmem, bez ohledu na misto jejich
vydélku. Témér tfetina pfijmi z dani pochazi z nepfimych dani, tedy predevSim
DPH (to ma v JAR jednotnou hodnotu 15 %, viz. pfiloha €. 3 Zakladni sazba DPH
v jednotlivych zemich Afriky). (zdroj: http://www.sars.gov.za)

DalSi vétSina pfijma je pak z dané zpfijmu. Dan z pfijmu fyzickych osob je
rozdélena do Sesti danovych pasem v zavislosti na vysi pfijmu. Je slozena ze
dvou Casti pausalni a procentualni (vypocCet ze zakladu dané). Nejnizsi sazba je
18 % a nejvysSi 45 %. Sazba dané z pfijmu pravnickych osob je stanovena na 28

%. Pro malé a stfedni firmy jsou i sniZzené sazby.

DalSimi danémi v JAR jsou dan z nemovitosti (20 %), darovaci dan (20 %), Dan
z dividend (max. 20 %), dan z kapitalu (18,6 %) a dan z transfert (15 %).

Celni systém, dovozni podminky a ochrana domaciho trhu

Pfevaznou veétsinu zboZi je mozné do JAR dovazet volné, pouze na vybrané druhy
je nutné urcité povoleni. Dovazené zboZzi podléha krom cla také DPH (15 %). Pfi
celnim odbaveni je nutno predlozit obchodni fakturu, dopravni doklad, balici list a
prislusny celni formulafr. Jihoafricky trh Ize Fadit mezi spiSe oteviené trhy
s nékolika omezenimi jako napfiklad antidumpingové clo. ZjednoduSeni ochrany
proti nekalé konkurenci ma na starosti Spravni komise pro mezinarodni obchod

(ITAC). (zdroj: businessinfo.cz)
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Pro farmaceutické vyrobky neexistuji Zzadna opatfeni na ochranu obchodu (zdroj:

http://madb.europa.eu)
Viza

Drzitelé cestovniho dokladu CR, ktefi cestuji do JAR at za turistickym G&i
obchodnim ucelem na dobu kratSi 90 dni, nepotfebuji cestovni vizum. Pokud chce
obchodnik Zadat o podnikatelské vizum, musi dolozit, Zze alespon 60 %
zameéstnancl ma trvaly pobit v JAR. Zaroven musi dolozit doporucujici dopis

vydany ministerstvem obchodu a pramyslu.
Ochrana dusevniho viastnictvi

V JAR upravuje ochranu dusevniho vlastnictvi fada zakonnych norem. Napf.
Copyright Act (Ochrana autorskych prav, zak. ¢. 98/1978 sb.), Merchandise Marks
Act (ochrana obchodnich znacek, zak. €. 17/1941 sb.), Patents Act (zak. C.
57/1978 sb.), vroce 1996 pfistoupila JAR na mezinarodni dohodu, v oblasti
patentového prava, Patents Cooperation Treaty, podepsanou ve Washingtonu r.

1970. (Zdroj: businessinfo.cz)
Ekonomické faktory

Ekonomika JAR je po Nigérii druhou nejsilngjSi ekonomikou v subsaharské Africe..
Nominalni HDP Jihoafrické republiky sice roste, ale v pfepo¢tu na hlavu se
snizuje, jelikoz rast populace je rychlejsi. Také proto rust Jihoafrické ekonomiky
vroce 2016 vyrazné zpomalil. Mezi dalSi velky problém zemé patfi nedostatek
kvalifikovanych pracovniku a vysoka nezaméstnanost, ktera byla v roce 2016 26,3
%, pficemz z toho dlouhodobé& nezaméstnanych je 66 %. Zakladni ekonomické
ukazatele jako je rist HDP, mira inflace & mira nezaméstnanosti za poslednich 5

let jsou vidét v tabulce €. 2.

Dalsi problém, ktery zpomaluje rist ekonomiky je nedostatek elektrické energie a
vody. Od roku 2014 dochazelo k fizenému Casové omezenému zastavovani
elektrické energie. S ohledem na nedostatek investic do energetiky v pfedchozich
letech funguje energetika na hranici vyrobnich kapacit. Také je velké riziko
nedostatku vody, jelikoz mnoZstvi srazek je v JAR velmi nizké a plné vyuzivano je

jiz 98 % vodnich zdroju.
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JAR se snazi feSit ekonomické problémy pomoci direktivnich opatfeni,
centralizovanych ad hoc programu a projektl. To v8ak vede spiSe ke zmateCnym

feSenim a zvySovani vydajl statni pokladny.

V tzv. Narodnim rozvojovém planu promitaji ekonomické resorty JAR strategii
rozvoje az do roku 2030. V prubéhu minulého volebniho roku, tedy v prubéhu roku
2014, byla pfijata fada novych pravnich norem a zakon(, napf. zakon o registraci

firem, o nerostném bohatstvi €i zakon o restituci pady. (Zdroj: bussinessinfo.cz)

V Johannesburgu se nachazi nejstarSi burza v Africe. JAR spolu s Botswanou
maji jako jediné staty Afriky svij vlastni kurz mény. Primérny sménny kurs
jihoafrické mény kEUR byl za poslednich pét let nasledujici (zdroj:

bussinessinfo.cz)
e 12,82 ZAR/EUR - 2013
o 14,44 ZAR/EUR - 2014
e 14,16 ZAR/EUR - 2015
e 14,44 ZAR/EUR - 2016

e 1470 ZAR/EUR - 2017

Tabulka ¢. 2 zakladni makroekonomické ukazatel za poslednich 5 let

2013 2014 2015 2016 2017

HDP v béznych cenach (mld. USD) 366,82 350,90 317,69 295,67 349,29
HDP na obyvatele (USD) 6 907 6 508 5802 5316 6179

rist HDP (%) 2,5 1,7 1,3 0,3 1,3

mira inflace (%) 5875 6,07 4.6 6,3 5,2

mira nezaméstnanosti (%) 247 25,1 25,4 26,3 27,5

Zdroj: MMF databaze WEO, duben 2018 (udaje za rok 2018 jsou odhady) z businessinfo.cz

Statni rozpocet a platebni bilance

Novy finan¢ni rok v JAR zacina 1. dubna a rozpocet na kazdy novy rok zvefejfiuje
ministr financi JAR vzdy v unoru. Vyvoj statniho rozpoctu za poslednich pét let je
velmi dobfe vidét v tabulce €. 3, kde jsou jednotlivé pfijmy, vydaje, bilance a deficit

jako procento HDP.
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V tabulce €. 4 je pak vidét platebni bilance, vefejny dluh viu¢i HDP a zahranicni

zadluzenost za poslednich 5 let. (Vladni dluh v % HDP vSech stata Afriky viz

priloha €. 4). Podrobné informace o platebni bilanci vydava Jihoafricka centralni
banka. Rezervy JAR byli v dubnu 2018 49,97 mld. USD.

Tabulka ¢. 3 Vyvoj statniho rozpoctu JAR

Finanéni rok 2013 2014 2015 2016
PFijmy, mid. ZAR 967 1049 1140 1246
Vydaje, mid. ZAR 1118 1212 1333 1422
Bilance, mld. ZAR -146 -155 -167 -164
Deficit jako % HDP 4,13 4,08 4,12 3,75
Zdroj: MMF, report duben 2017 z businessinfo.cz
Tabulka ¢. 4 platebni bilance, vefejny dluh a zahraniéni zadluZzenost JAR
2013 2014 2015 2016
Platebni bilance (mid. USD) -21,567 -18,650 -13,950 -9,631
Verejny dluh vici HDP (%) 37,6 40,4 44,1 45,2
Zahraniéni zadluzenost (mld. RND) 1353 1553 1786 1968

Zdroj: MMF, databaze WEO duben 2018

Bankovni systém a pojistovny

JAR ma rozvinuty bankovni a finanéni systém. V roce 1921 byla zalozena

jihoafricka centralni banka, ktera je fizena 15-ti ¢lennou bankovni radou.

Bankovnich institutd je v JAR hned nékolik, 4 nejvétsSi bankovni spolecnosti jsou

uvedeny v tabulce €. 5. Vyznamnou ¢ast finan¢niho trhu v JAR tvofi pojisStovnictvi.

V druhé poloviné 90. let minulého stoleti patfilo 20-25

celkovych aktiv

spole€nosti kotovanych na jiz zminéné johanesburgské burze pojiStovacim

spole¢nostem. (zdroj: bussinesinfo.cz)
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Tabulka ¢. 5 Nejvétsi bankovni spoleénosti v JAR

. e . Nazev nejrozsirené;jsi
Finanéni spole¢nost

Celkem aktiva

(2011)

(2009)

banky
ABSA Group Limited (dfive Amalgamated Banks of South ABSA 718 mld. ZAR
Africa, dnes 62 % Barclays) (2011)
FirstRand Bank Holdings Limited First National Bank - FNB 90,3 mld. USD
Nedbank Group (dfive Nedcor Group) Nedbank 73 mid. USD
The Standard Bank of South Africa Limited Standard Bank 201,49 mld. USD

(2010)

Zdroj: businessinfo.cz

Socialné kulturni faktory

Socialnich a kulturnich faktort, které mohou ovliviiovat vstup zahraniéni firmy na
trh mdze byt hned nékolik a jsou rdznorodé. Dulezité je sloZeni obyvatelstva,

narodnosti, nabozenstvi, kultura, uroven vzdélani a mnoho dalSich.

JAR ma vice nez 55 mil. obyvatel, co se ty€e rozlozZeni Zije zde vice Zen asi 51 %.
V JAR Zije pfevazna vétsSina mladych lidi v priméru okolo 30 let, je to také velkou
nemocnosti a umrtim lidi v dosti nizkém véku. Etnika, na ktera se déli obyvatelstvo
%. Zhruba stejny pomér zaujimaiji bélosi a miSenci kolem 8 %, nejméné pocetnou
etnickou skupinou jsou indo-asijaté asi 2,5 % populace. Vzhledem

k pfevladajicimu etniku puvodnich ¢ernochu, je v JAR velmi rozSifeny rasismus.

Nabozenstvi je v JAR vice, ale vétSina obyvatel cca 80 % se hlasi ke kifestanstuvi.
Zbyla nabozenstvi se vyskytuji mezi obyvateli velmi zfidka. Kolem 1,4 % se hlasi
k islamu a hinduismu, a méné nez jedno procento, vyznava judaismus Ci tradicni
africké kulty.
15 % populace jsou podle statistik ateisté, tedy nevyznavaji zadné nabozenstvi.

Je zde 11 ufednich jazykd. Pro béZznou komunikaci, obchodni kontakty ¢i kontakty

v

Co se tyCe zvyklosti nelisi se JAR nijak enormné od Evropy. PFi obchodnich
jednanich je pouzivanym jazykem angli¢tina, nemusi byt zcela formalni oblek a

jednani se muze konat napfiklad pfi pracovni snidani ¢i obédé. Jihoafri¢ané jsou
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nejen pfi obchodnim styku velmi otevieni a pratelSti, proto je dobré udrzovat si pfi

komunikaci s nimi dobrou naladu.

Velkym problémem je infrastruktura. V JAR nefunguje hromadna doprava tak jako
napfiklad v CR. Cizinclim se nedoporuduje jezdit mistnimi autobusovymi linkami
ani pfiméstskymi vlakovymi spoji. Je dulezité peclivé vybirat spolehlivou a
bezpec€nou taxi sluzbu, nejlépe si nechat poradit, ¢i si zapujcit automobil v néjaké
autopujcovné. Je dullezitda obezietnost, a to zdlvodu jiz zminéné vysoké

kriminality.

S urovni vzdélani je na tom Spatné v podstaté cela Afrika. V Jihoafrické Republice
je gramotnost asi 86%, a urover vzdélani se bohuzel sniZuje, a to jak zakladniho,
stfedniho odborného tak i vyssSiho vzdélani. S poklesem urovné vzdélani vznika

problém nedostatecné kvalifikace pracovnich sil, a mnohé dalsi.

vvvvvv

kultura a celkové kultura zapadniho svéta. Diky indo-asijské mensiné je zde

mozné pozorovat i tuto kulturu.
Technologie

Technologie v Africe jisté nejsou tak vyspélé jako v Evropé Ci Americe, ale i zde se

najdou posuny v této oblasti.

V roce 2011 napriklad zaCala stavba Mandelovy stfedni Skoly véd a technologii,
kterou slavnostné otevrel v roce 2014 tehdejSi prezident Jacom Zuma. Na stfeSe
této budovy jsou solarni panely a v prostorach je i vétrna elektrarna, coz je velmi
prinosné vyuZiti obnovitelnych zdroji k pfivodu energie. Skola ma také zafizeni na

zpracovani destové vody a vlastni laboratof.

JAR je také jedinou zemi v Africe, ktera provozuje jadernou elektrarnu. Vyvijela i

vlastni jadernou zbran, které se ovSem dobrovolné vzdala v 90. letech.

Jihoafricka Republika podporuje vyuziti obnovitelnych zdroji, ma velmi dobrou
geografickou polohu k osazovani solarnimi technologiemi, tyto solarni elektrarny
jsou tfetim nejrozSifenéjSim obnovitelnym zdrojem energie v zemi. 23. 2. 2018 byl
dokonc&en projekt koncentracni solarni elektrarny Kathu. Tato elektrarna by méla

ro¢né elektfinou zasobit asi 179 000 domacnosti.
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4.4 Prizkum zemé Nigérie

Nigerijska federativni republika (Nigérie) se svou rozlohou 923 768 km? je nejvétsi
zemé v zapadni Africe. S po¢tem 177, 2 mil. obyvatel je Nigérie nejlidnatéjsi zemi
Afriky. Nigérie je rozdélena do 36 statll a do 538 okrsku. Je to, po JAR, druhy
nejvyznamné&j$i  obchodni  partner subsaharské Afriky sCR  (zdroj:
bussinesinfo.cz). Nejvyznamnéj$imi polozkami vyvozu CR do Nigérie jsou
systémy pro automatické zpracovani dat, holici strojky a Cepele do nich, antény,
tiskarské stroje, stroje na tézbu a tfidéni zemin, zbrané, stfelivo aj. Dulezitymi
polozkami dovozu z Nigérie do CR jsou soudasti letadel, pfirodni kauduk, $rot
z platiny, stfibra a dalSich drahych kovl, mofské ryby. V tabulce ¢. 1 je vidét

vzajemna obchodni vyména CR a Nigérie za poslednich 5 let (zdroj: CSU)

Tabulka é. 6 Vzdjemnd obchodni vyména Nigérie s CR za poslednich 5 let (v tis. USD)

2013 2014 2015 2016 2017
Vyvoz 76 190 70 723 65653 35310 50991
Dovoz 6 136 2 146 2008 5273 10105
Obrat 82 326 72 869 63645 30038 61096
Saldo 70 054 68 577 67661 40583 40886

Zdroj: CSU

4.5 PEST analyza Nigérie

Pomoci PEST analyzy bude zhodnoceno vnéjSi prostfedi a faktory ovliviujici

vstup na trh Nigérie
Politické faktory

Nigérie je federativni republika s prezidentskym systémem moci. Kazdy z 36 stat(
ma svou vilastni vladu vedenou guvernérem. Zakonodarnou moc ma
dvoukomorové Federalni Narodni shromazdéni, které se sklada ze Senatu (109
¢lenu) a Poslanecké snémovny (360 clenu). Obé komory jsou voleny na Ctyfleté
obdobi a posledni volby probéhli 28. 4. 2015, stejné jako prezidentské volby.
V parlamentnich volbach prekvapivé zvitézila opozi¢ni strana All progressives

Congress (APC) a jesté prekvapivéji vladnouci strana People’s Democratic Party
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(PDP) porazku uznala. V prezidentskych volbach zvitézil kandidat strany APC,
Muhammadu Buhari (byvaly vojensky vladce Nigérie). Od pFechodu Nigérie
k civilni vladé byly volby vroce 2015, nejklidnéjSimi volbami. Byli svobodné a
spravedlivé, tak jak by méli byt v kazdé demokratické zemi. Coz svédC&i o
zklidAujici se politické i celkové situaci v Nigeérii.

Dane

Danovy systém v Nigérii je dosti nejasny. Dané zde jsou vybirany nerovhomérné a
netransparentné. Jsou zde CcCasté danové uniky, jelikoz firmy se spolCuji
s vybér€imi dani, témi jsou Federal Inland Revenue Service a State Boards of
Internal Revenue. Vybér dani se v Nigérii fidi nékolika zakony. Federal Inland
Revenue Service Act, Capital Gain Act, Companies Income Tax Act, Personal
Income Tax Act, Petroleum Profit Tax Act a VAT Tax Act.

Nigérie ma 8 zakladnich federalnich dani a to: Dan z pfijmu spole€nosti, dan
spoludrzitelska (10 %, ve stavebnictvi 5 %), Dafn ze zisku z ropy (prvnich 5 let
65,75 % poté 85 %), dan z pfidané hodnoty, daf ve prospéch vzdélani (2 % ze
zdanitelnych ziskl), dan z kapitalovych ziskd (10 %), poplatky vyméfené firmam a
dan z pfijmu osob (7 % — 24 % podle vySe pfijmu, od roku 2014 plati novy zakon o
socialnim pojisténi a zameéstnanci odvani 8 % z platu a zaméstnavatelé odvadi 10
% z platu zaméstnance). Dan z pfijmu spolecnosti v zakladu €inni 30 %, minimalni
dan je 0,5 % zobratu. Pro malé spoleCnosti, pro spole¢nosti v preferovanych
sektorech a po dobu 5ti let od registrace plati snizena sazba 20 %. Dariové
prazdniny mohou ziskat pouze spoleCnosti, ne samotné osoby, a i spoleCnosti
pouze nékteré ve vybranych odvétvi. DPH je na federalni drovni 5 % a staty
federace pak pfidavaji dalSich 5 %. Na nékteré zbozi se vztahuji vyjimky, mimo

jiné i na veskeré farmaceutické vyrobky.
Celni systém, dovozni podminky a ochrana domaciho trhu

Od poloviny roku 2013 provadi Nigerijska celni sprava kontrolu podle systému
inspekci v zemi urCeni. Dovozce zbozi do Nigérie musi splnit urCité podminky.
Musi zpracovat formulai M pfes autorizovanou banku. VSechna elektronicka
zarizeni a nastroje musi mit navod. Zasilka musi mit urcité nalezitosti jako jméno
produktu, specifikaci, zemi pavodu, €islo, datum vyroby, potraviny, farmaceutika a

chemikalie musi mit oznaceno slozeni a datum spotfeby. Rostlinny material musi
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mit certifikat o fytosanitarni inspekci. Kazdy produkt musi mit znacku vyrobce.
Produkty musi byt také certifikovany, jelikoZz se pFedpisy €asto méni je tfeba

informovat se o kazdém pfipadu zvlast. ZboZi je nutné pojistit mistni pojistovnou.

V Nigérii zacal platit 1. 1. 2015 tzv. Common External Tariff ECOWASu, zavadéjici
pét celnich pasem. Clo musi byt zaplaceno v mistni méné Nairach. (zdroj:

businessinfo.cz)
e 0 % clo: Zbozi pro socialni sluzby (zdravotnictvi, Skolstvi)
e 5 % clo: Zbozi zakladni potfeby (nékteré léky, potraviny)
e 10 % clo: polotovary
e 20 % clo: hotové vyrobky, spotfebni zbozZi
e 35 % clo: zbozi ohroZujici domaci vyrobu i zemédélstvi
Viza

Od roku 2012 ma Nigérie svuj zastupitelny ufad i v Praze, zde je mozné zazadat
s dostateCnym predstihem o vizum. K zadosti o vizum je potfeba dolozit nékolik
véci: pas (platny min. pal roku od vycestovani do Nigérie), 2 fotky pasového
formatu, zvaci dopis, kopii pasu, naskenovany original vypisu z obchodniho
rejstfiku, zpatecni letenku. Je také potfeba mit platny ockovaci prikaz se
zaznamem o ocCkovani proti Zluté zimnici. DalSi doporu€ena oCkovani jsou proti
Zloutence typu A i B, meningitidé, cholefe, bfiSnimu tyfu a tetanu. Proti malarii
oCkovani zatim neni, avSak pfimo v Nigérii jsou volné dostupné a znacné ucinné

léky proti této nemoci. (Zdroj: http://viza.cz/nigerie)
Ochrana du$evniho vlastnictvi

V Nigérii upravuji ochranu duSevniho vlastnictvi tfi zakony, a to zakon o
ochrannych znamkach (1965), zakon o patentech (1970) a zakon o copirightu
(2004). Nigérie je clenem WIPO a podepsala Universal Copyright konvenci,
Bernskou konvenci a Pafizskou konvenci. Celnici maji pravo zabavovat padélky. |
pfes tato opatfeni, je Nigérie poseta padélky a piratskymi kopiemi hudebnich

nahravek, videokazet i knih. (Zdroj: businessinfo.cz)
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Ekonomické faktory

Nigerijska ekonomika je obecné velmi silna. Po zméné zakladniho roku pro
vypocet realného HDP zroku 1990 na rok 2010 se nigerijska ekonomika stala
nejvétsi ekonomikou Afriky a 26. nejvétsi ekonomikou svéta. (v tabulce €. 7 jsou
vidét zakladni makroekonomické ukazatele za dobu 5 Ilet). Z pohledu
zahrani¢nich pfijma je Nigérie monokulturni ropna ekonomika. 90 % pfijmu
z vyvozu je pravé zropy. Tento trend se postupné snizuje a dostavaji se do
popfedi sluzby, pramysl a zemédélstvi. Velké zpomaleni pro nigerijskou

ekonomiku je nedostate¢né rozvinuta infrastruktura.

NejhorSim rokem byl pro Nigérii rok 2016, kdy se zemé ocitla v recesi. Doslo
k poklesu HDP ve tfech Ctvrtletich za sebou. Celkové HDP pokleslo v roce 2016
na -1,51 %. S poklesem HDP doSlo také k propadu narodni mény Naira na 40 %.
V roce 2017 se jiz zemé pomalu zacCala dostavat z recese. Centralni narodni
bance Nigérie se podafrilo zvysit dolarové rezervy na 39 miliard USD a stabilizovat
ménu. Se zhorSujici se socialné-ekonomickou situaci hrozi riziko zvySeni

kriminality, korupce a migra¢niho rizika. (Zdroj: bussinessinfo.cz)

LetosSni rok 2018 je ve znameni predvolebnich kampani, vedeni Nigérie se tedy
bude snazit vyporadat s fadou problému ovliviujicich politickou a ekonomickou
stabilitu. Hrozi vSak riziko, Ze se politické strany budou vénovat politické propagaci

a ohrozi tak ekonomiku.

Tabulka ¢. 7 zakladni makroekonomické ukazatel za poslednich 5 let

2013 2014 2015 2016 2017
HDP (mld.USD) 515,0 568,5 493,8 405,4 376,4

Rust real HDP (% factor cost) 54 6.3 57 16 08
A2 e L simettas (LSl PR 5670 5963 6038 5861 5862
Poget obyv. (mil.) 171,8 176,5 181,2 186,0 190,9

inflace (%) 8,5 8,0 9,0 15,7 16,3
Prim. sménny kurz (N/1USD) 157 3 158.0 1925 304 3055

Zdroj: EIU
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Statni rozpocet a platebni bilance

11. kvétna 2017 byl schvalen Narodnim shromazdénim zakon o statnim rozpoctu
na rok 2017 a 12. ¢ervna 2017 byl podepsan viceprezidentem Yemim Osinbajem.
Schvaleni a podepsani rozpoc¢tu probéhlo se zpozdénim z ddvodu prezidentské

nemoci. Vyvoj statniho rozpocCtu za poslednich pét let je v tabulce C. 8.

Tabulka ¢. 8 Vyvoj statniho rozpoctu Nigérie

2013 2014 2015 2016 2017

Rozpoctové pfijmy (% HDP) 11.05 10.52 7.82 11,4 13,9
Rozpoctové vydaje (% HDP) 13.37 12.6 11.81 21,21 22,1
Bilance rozpoctu (% HDP) -2.33 -2.08 -3.98 - 10,2 -8,2
Vefrejny dluh (% HDP) 104 10.5 115 14,2 16,0

Zdroj: businessinfo.cz

Z duvodu oslabeni Nairy va¢i EUR/USD poustéla Centralni narodni banka (CBN)
v pravidelnych intervalech do obéhu Castky v desitkach milioni USD ze statnich
rezerv. Cilem bylo uméle posilit a udrzet hodnotu Nairy va&i zahraniénim ménam.
Ministerstvo financi a stejné tak i MMF marné vyzivali CBN k zjednoduSeni
smeénnych restrikci a sjednoceni sménnych kurzu, kterych bylo az 12, pro rGzné
ucely. V Tabulce €. 9 je vidét platebni bilance, verejny dluh vici HDP a zahrani¢ni

zadluzenost.

Tabulka ¢. 9 platebni bilance, verejny dluh vici HDP, zahraniéni zadluZenost Nigérie

2013 2014 2015 2016 2017
bézny ucet 20,1 15,2 -15,4 2,7 7,6
kapitalovy a finan¢ni ucet 6.8 76 n/a n/a n/a
devizové rezervy 45,6 37,0 29 24,3 31,0
zahraniéni dluh (mid. USD) 21144 24756 28943 31151 40955

Zdroj: IMF, EIU
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Bankovni systém a pojistovny

Nigerijsky bankovni systém roste a postupné se zlepSuji i jeho sluzby. Regulacni a
kontrolni roli vzemi ma Centralni banka Nigérie (CBN). Je zodpovédna za
monetarni, kreditni a sménovou politiku. Jejim hlavnim cilem je snizeni inflace.

CBN zvysila urokovou sazbu na 13 % a omezila mnozstvi mistni mény.

V Nigérii je 21 komercCnich bank a pfes 800 malych finan€nich instituci. (zdroj:

bussinesinfo.cz)

NejsilngjSimi bankovnimi ustavy pro konsolidaci jsou v Nigérii Zenith Bank Plc,
First Bank Plc, Standard Chartered Bank Nigerea Ltd., Ecobank Nigeria Plc,
United Bank for Africa Plc (UPC) a Citibank Nigeria Limited.

Socialné kulturni faktory

Nejen politika a ekonomika ovliviiuji vstup na zahranicni trh, ale také socialni

podminky a kultura.

Pocet obyvatel Nigérie je téméF 191 mil. S timto poltem je osmou nejlidnatéjsi
zemi svéta. Primérny vék je zde 18,2 let. Lidé umiraji ve velmi nizkém véku, a to i
kvuli velkému mnozstvi vaznych nemoci, které se v Nigérii vyskytuji. Narodnostni
rozdéleni v Nigérii je velmi riznorodé, nejvice je zde HausU/Fulant asi 29 %, dale
Yoruba (21 %), Ibo (18 %), ljaw (10 %), Kanuri (4 %), Ibibio (3,5 %) a dalSich
témér 250 malych etnik. Zhruba 1 % maji Libanonci a Indové. Nabozenstvi oproti
tomu tak pestré neni. 50 % obyvatel jsou muslimové, 40 % kfestané a zbylych 10

% obyvatel vyznava tradi¢ni nabozenstvi Afriky.

Hlavnim ufednim jazykem v celé Nigérii je anglic¢tina. DalSim rozSifenymi jazyky je
Hausstina, Jorubstina, Igbo a Fulani, tyto jazyky se vedle angli¢tiny také vyucuji ve

Skolach.

Vzdélavaci systém v Nigérii je velmi ubohy a nema Zadnou podporu predevsSim ze
strany statu. NejvétSi podporu maji katolické Skoly od svych cirkvi a snazi se
rozvijet, a nejen duSevni poznani. V jedné vyu€ovaci tfidé na zakladnich Skolach

byva 60 — 90 zaku, vyuka je velmi prosta, vétSinou venku a na zemi.

Nigerijci jsou velmi hlu€ni, bouflivy a obCas znacné agresivni, netrpélivy, ale

upfimni. Jsou velmi sebevédomi a nemaji problém zaclit s kymkoli komunikovat.
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Obecné je tézké popsat kulturu v Nigérii, jak jiz bylo zminéno, Zije zde kolem 250
etnik, a kazdé ma svou specifickou kulturu a socialni vnimani. Slavi jak bézné

kfestanské svatky, jako jsou Vanoce a Velikonoce, tak i své mistni svatky.

Je zde velmi malo rozvinuta infrastruktura. Jak napsal Rudolf Kare$S pro
Lidovky.cz, automobill tu jezni velké mnoZstvi, ale jsou pfevazné v katastrofalnim
stavu. Néco, co v Nigérii nazyvaji MHD, jsou preplnéné minibusy s vestavénymi

lavicemi bez opéradel.
Technologie

Asi nejrozsifenéjSimi technologiemi v Nigérii jsou ty, na zpracovani ropy. Tak jako
na vétSiné uzemi subsaharské Afriky je zde velky problém s elektrickou energii.
Tento sektor byl velmi dlouho zanedbavan, byla velmi Spatna organizace a fizeni
vyroby i distribuce. Jiz pfedchozi vlada zacCala realizovat plan privatizace
rozvodovych siti a elektraren. V planu reformy byla naplanovana i vystavba
alternativnich zdroja energie (vétrné, vodni, slunecni elektrarny ¢&i biopaliva). O
alternativni zdroje energie projevili na uzemi Nigérie velké spoleCnosti z USA,
Némecka, Ciny, Brazilie, Kanady a dal3ich velkych statd. O solarni energetiku se
zajimaji némecké firmy. Ruska firma Rosatom podepsala podle zpravy uverejnéné
na www.rosatom.ru, v ¢ervnu 2012 s nigerijskou vladou Memorandum of
Understanding na vyprojektovani, stavbu a fizeni atomové elektrarny v Nigérii.
S Cinskymi spole¢nostmi oproti tomu viada Nigérie podepsala stavbu dvou

vodnich elektraren.
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5. Trzni prilezitosti firmy Bioster a. s.

BIOSTER, a.s. je Ceska firma se sidlem ve Veverské BitySce, mésteCku v okrese
Brno-venkov v Jihomoravském kraji. Vyrabi zdravotnické prostifedky a poskytuje

sluzby radiacni sterilizace.

5.1 Historie a charakteristika firmy

Firma byla zalozena roku 1972 jako centrum radiacnich technologii. O rok pozdéji
byl zahajen vyvoj hemostatik Traumacel na bazi oxidované celulézy z baviny.
program prvni pomoci uvedla firma na trh vroce 1992. Vroce 1998 hyla
certifikovan v souladu s legislativou podle standardd EU: CSN EN ISO 9001:95,
EN 46001:98, EN ISO 13485:1996, smérnice Rady Council Directive 93/42/EHS,
EN 552. V dalSich letech firma vyvijela a zdokonalovala dalSi a nové formy

hemostatik.

K prioritam firmy patfi ochrana Zzivotniho prostfedi, sniZzovani znecistovani a

vytvareni zdravych a bezpecnych pracovnich podminek.
Produktové portfolio firmy:
e Chirurgicka operativa (hemostatika)
e Bioaktivni kryti pro IéCbu akutnich i chronickych ran
e Specialni vojensky obvazovy material
e Program prvni pomoci: rescue sety, izotermické folie
e Autolékarnicky
e Ostatni zdravotnicky material
e SluZba radia¢ni sterilizace

Firma dlouhodobé spolupracuje s vyznamnymi vyzkumnymi ustavy. Na vyzkumu a

vyVvoji se podileji tato pracovisté:
e VS chemicko-technologicka v Praze
e Masarykuv onkologicky ustav
e FNusv. Annyv Brné

e VUTVBrné
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e VS bariské v Ostravé

UP LF Olomouc, Ustav lékafské chemie a biochemie

Zdroj: http://www.bioster.cz

Autorizovani prodejci

Firma Bioster a.s. spolupracuje s nékolika autorizovanymi prodejce, kterymi

PHARMOS

konkrétné jsou:

ZELENA HVEZDA

7~ N\

PHOENIX

Lékdrensky velkoobchod, a. 5.

i

5.2 SWOT analyza JAR

Jak jiz bylo zminéno metoda SWOT analyzuje vnitini (slabé a silné stranky firmy)

a vnéjsi prostredi (pfilezitosti a hrozby).

GEHE

_ =y
Alliance 7=

Healthcare

Silné stranky (strenghts)
- Podpora ze strany vyznamnych
vyzkumnych ustavud

- Siroké portfolio produktt

Slabé stranky (weaknesses)
- neznama znacka pro novy trh
- vzdalenost sidla spole¢nosti do

vybrané zemé

Prilezitosti (opportunities)

- Snaha cilového trhu o rozvoj
zdravotnictvi

- Velké mnozstvi cilovych subjektl
(obyvatel)

- Rust ekonomie

- ZAadna omezeni dovozu

Hrozby (threats)

- Velké naklady na dopravu

- Spatna kontrola na vzdaleném trhu

- Velkeé rozdily mezi bohatymi a
chudymi obyvateli

- Velka kriminalita a korupce
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Jako kazdy vstup na novy trh, ma i tento pro firmu Bioster a. s. urcita pozitiva a

negativa, jak ukazuje SWOT analyza.

Diky Sirokému portfoliu produktd firmy a velké nemocnosti na Jihoafrickém trhu si
tu jisté najde zakazniky. JAR se snazi o zkvalitnéni zdravotnické péce, a proto
nema zadna omezeni pfi dovozu farmaceutickych produktu. Navic a¢ pomaleji, ale
ekonomika JAR roste, a proto se daji oCekavat investice i do zdravotnictvi. Firma
Bioster navic neustale vyviji nové a kvalitnéjSi technologie s kterymi mdze dale

pronikat na dany trh.

Nelze v8ak pocitat pouze s pfilezitostmi, je dulezité zaméfit se také na mozné
hrozici nebezpedi a prekazky. JAR je nejjiznéjsi stat Afrického kontinentu, a tudiz
nejvzdalendjsi trh tohoto kontinentu pro CR. Tato vzdalenost sebou pfinasi hned
nékolik uskali. ProdlouZi se doba dodani, zvySi se naklady na dopravu a na takto

vzdaleném trhu je velmi Spatna zpétna kontrola vyrobku.

rws

Také velka kriminalita a korupce jsou velkou hrozbou, ktera by mohla zapfiCinit az

pokles ekonomiky cilového trhu.

5.3 Analyza 4C pro JAR

Analyzuje konkrétné cCtyfi faktory trhu, na ktery chce firma vstoupit nebo, na
kterém se chce udrzet. Jsou to zakaznici (Customer), narodni specifika (Country),

naklady (Costs) a konkurence (Competition).

V Jihoafrické republice jsou velké rozdily mezi bohatou a chudou vrstvou
obyvatelstva. Chudi lidé musi spoléhat na statni podfinancované nemocnice s ne
moc kvalitnim vybavenim a celkovymi sluzbami. Oproti tomu bohati ob¢ané si radi
priplati za kvalitni sluzby, a proto si mohou soukromé nemocnice dovolit
nakupovat nejnovéjsi a nejlepsi vyrobky a technologie. Rada lékait, vedoucich
klinik & obchodnich zastupct zrGznych zemi, studovala v CR a radgji davaji

prednost Eeskym, kvalitnim vyrobk(m nez napt. levnhym ,napodobeninam® z Ciny.

Jak jiz bylo feCeno v PEST analyze, na zdravotnické potfeby a Iéky nejsou
uvalena zadna cla a jiné pfekazky v dovozu. Opravdu velkym problémem JAR je
vysoka kriminalita a korupce. Misi se tu hned nékolik kultur, narodnosti a

nabozenského vyznani.
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Jelikoz by vyroba zlistala v CR nebyl by narlist nakladG na vyrobu tak enormni.
Velkou polozku v nakladech by Cila doprava. Podle Petra Haramula, feditele
kancelafe CzechTrade v Johanesburgu, neni velka vzdalenost mezi CR a JAR tak
velkou prekazkou, jak by se mohlo zdat. Firma pouze musi zvolit vhodnou
dopravu, coZ je v tomto pfipadé lodni doprava oproti letecké. Ceské firmy &asto

vyuzivaji moznosti domluvy a odeslani zbozi spole¢né v jednom kontejneru.

Zdravotni sektor v JAR je z hlediska péce, vybavenosti zdravotnickych zafizeni a
nemocnic na nejvysSi urovni v celé Africe. Ale i tak ma stale velké nedostatky.
V JAR puUsobi mezinarodni farmaceutické firmy, ale pfedevsim s Iéky proti nemoci
AIDS, ktera je v JAR opravdu velmi rozsitenou nemoci. Ceské firmy obecn& maji
nevyuzité prilezitosti hned v nékolika oblastech a jednou znich je pravé
zdravotnictvi. Jednou z Ceskych firem dovazejicich do JAR je LINET, vyrobce
zdravotnickych luzek. Firma Bioster a.s. by se svou Skalou vyrobku velkou

konkurenci na tomto trhu neméla.

Z této analyzy vypliva, Ze o Ceské zdravotnické a farmaceutické vyrobky je obecné
v celé Africe velky zajem, hlavné u té bohatSi vrstvy obyvatelstva. Pokud firma
zvoli vhodny typ dopravy a vhodnou strategii vstupu na Jihoafricky trh, nebude ani
velka vzdalenost nepfekonatelnym problémem, zvlasté s prihlédnutim na to, ze

konkurence na tomto trhu je opravdu mala.

5.4 Strategie vstupu na trh JAR

Jednou z prvotnich moznosti, jak proniknout na Jihoafricky trh je vyslat vlastniho
zaméstnance na Africa Health, coz je nejvétSi zdravotnicky veletrh v Africe pro
mezinarodni i domaci spolecnosti, ktery se kona v Kongresovém centru Gallagher
v Johannesburgu. Tento rok se bude veletrh konat od 29. do 31. kvétna a zuc€astni
se ho vice jak 550 vystavovatelu a vice jak 10 000 ucastniki. Kazdoro¢né tento
veletrh navstévuji distributofi, zastupci nemocnic, odbornici a pFedstavitelé
vefejného sektoru z celé Afriky. Predstavuji se zde nejriznéjSi zdravotnicka
zafizeni, nové technologie ve zdravotnictvi, ale také nejriznéjsi léky. Takovy to
veletrh je vhodny k ziskani kontaktd na cilovém trhu a k propagaci vyrobku
uréenych na tento trh. V ramci tohoto veletrhu se bude 30. 5. konat tzv. Cesky
workshop, kde bude mit kazda firma prostor pro prezentaci svych vyrobki a

sluzeb a na konci bude prostor pro B2B jednani. Pro u€ast na tomto workshopu
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nebyl pro deské Uéastniky stanoven zadny ugastnicky poplatek. Ugastnici si budou

hradit ubytovani, stravu a dopravu.

Spolec¢nost Bioster a.s. by se na novém trhu méla predevSim zaméfit na B2B
vztahy. Ve zdravotnickém a farmaceutickém odvétvi, ve kterém firma pusobi jsou
nejvhodnéjSimi partnery pro spolupraci nemocnice ve statnim sektoru, ale i

soukromém, Iékarny a firmy, které se specializuji na zdravotnicky pramysl.
Priklad tfi znamych nemocnic v JAR:

City Park Hospital (Nemocnice) v Kapském mésté

Sandton Medi-Clinic (Nemocnice) v Johanesburgu

St. Augustine’s Hospital (Nemocnice) v Durban

Vhodnou metodou pro spolupraci s témito obchodnimi partnery je export at' pfimy

¢i nepfimy, nebo spoluprace prostfednictvim nékterého z obchodnich mezi€lanka.

Napf. spoluprace s mezinarodnim zprostfedkovatelem (agentem), ktery by

zprostfedkoval kontakty pro firmu.

Stejné tak obchodni zastupce, ktery by zastupoval zajmy firmy Bioster v zemi, ve
které pusobi, konkrétné tedy v JAR. Na rozdil od zprostfedkovatele neshani pouze
kontakty, ale zajiStuje samotny prodej. Expedici a fakturaci by si zajiStovala sama
firma. Zde je vSak na misté opatrnost. Tato moznost je regulovana konvenci, ktera
stanovuje jednotna pravidla pro mezinarodni obchod pravé prostfednictvim
zastupcl (agentl). Convention on Agency in the International Sale of Goods byla
pfijata Mezinarodnim ustavem pro sjednoceni mezinarodniho prava soukromého
(UNIDROIT) v Zenevé roku 1983 a do Jihoafrického prava byla pfijata v roce
1987.

DalSim vhodnym mezi¢lankem je distributor, u kterého oproti zastupci nejsou v

JAR stanovena Zadna statutarni pravidla, kterymi by se obé strany museli fidit.

U téchto obchodnich mezi¢lankd neni nutnost zakladat pravnické osoby, pracovali
by s firmou Bioster na zakladé spole¢né smlouvy, €i u distributora na zakladé
dlouhodobych ovéfenych vztahl. Jsou to rychlé, a ne moc finanéné narocné
metody. Nevyhodou, je Spatna kontrola. Firma si musi opravdu peclivé vybirat
zastupce Ci distributora a v obchodnim vztahu by méla panovat oboustranna

ddvéra.
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Naopak velice malo pravdépodobnou je jakakoliv metoda vstupu na trh Joint-
Venture, napfiklad prostfednictvim prodeje licence vyrobci v JAR. Trh Jihoafrické
republiky neni vhodny pro vyrabéni produktl, které nabizi firma Bioster, krom toho
je vtomto oboru nutny neustaly dal$i vyvoj produkti, pro ktery ma firma v CR

velmi vhodné podminky diky spolupraci s fadou vyzkumnych instituci.

Kdyby se i pfes to firma rozhodla pro zalozeni podniku pfimo v JAR, ma nékolik
moznosti jak. V JAR je hybridni pravni systém kombinujici psané pravo,
kodifikované a pravo zvykové. Tento systém umoznuje zalozit tyto pravni formy

podnikani (zdroj: businessinfo.cz).:

Spole¢nost — pravidla pro zalozeni a registraci firmy v JAR jsou stanoveny
v zakoné ,Companies Act®, ktery zacal platit v roce 2011. Tento zakon rozeznava
dva druhy spoleCnosti ziskové a neziskové. Ziskové pak jeSté na verejné,
soukromé, s osobnim ru€enim a na statem vlastnéné spoleCnosti. Dale pak
druzstvo. Partnerstvi, které se fadi mezi metody Joint-venture. Jedna se o
obchodni spojeni dvou ¢&i vice (maximalné vSak 20) osob C¢&i spoleCnosti.
Partnership neni zdanén a kazdy partner je tedy zdariovan individualné. A

v neposledni fadé Sol trade (samostatny podnikatel).

5.5 SWOT analyza Nygérie

Silné stranky (strenghts) Slabé stranky (weaknesses)

- Podpora ze strany vyznamnych - neznama znacka pro novy trh
vyzkumnych ustavd - vzdalenost sidla spole¢nosti do

- Siroké portfolio produkt vybrané zemé

Prilezitosti (opportunities) Hrozby (threats)

- Velké mnozstvi cilovych subjekt - Velké naklady na dopravu

(obyvatel) - Spatna kontrola na vzdaleném trhu
- Silna ekonomie
- Velky trh

- Moznost velkych zisku

- Spatné fungujici doprava
- Velka kriminalita a korupce

- Potize pfi jednani s ufady

Stejné tak jako u JAR, je v Nigérii velky vyskyt vaznych onemocnéni, jestli ne

vétsi. | zde by jisté firma Bioster uspéla se svou Sirokou Skalou farmaceutik, ktera
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vyrabi. Nigérie je velky trh s moznosti velkych ziskt diky silné ekonomice. Je to
vSak dosti zaostaly a nestaly trh, zaméfreny pfedevsim na ropny pramysl. Politicka
situace byva v Nigérii dosti vyhrocena. Kriminalita a obCanské boje jsou velkym
rizikem pro ekonomii a jeji dalSi rozvoj. AvSak vzhledem k nékterym vyrobkim,
které firma Bioster vyrabi, by pravé ji mohli tyto boje pfinaset urcitou vyhodu.
Napfriklad by mohla uspét se specialnim vojenskym obvazovym materialem, také

nabizi balicky prvni pomoci aj.

Stejné jako v JAR je zde velmi Spatna infrastruktura a doprava zbozi do zemé je
velmi narocna. Nejvice zbozi projde prfes lodni dopravu. Nigérie sice investovala
do vystavby pfistavd, ale znacné zanedbala jejich udrzbu a v kombinaci se Spatné
fungujicimi Zeleznicemi a silnicemi, je velmi dlouha ¢ekaci doba na vyloZeni zbozi

a prepravu do mista urceni.

5.6 Analyza 4C pro Nigérii

| u vstupu na trh Nigérie je dobré zanalyzovat Ctyfi zakladni faktory, zakazniky,

narodni specifika, naklady a konkurenci.

Nigérie sice patfi mezi nejbohatSi zemé Afriky, diky velkym zasobam ropy a
zemniho plynu, nebyla Nigérie zafazena do seznamu nejchudSich, téZce
zadluzenych zemi a i pfes to Zije v Nigérii témé&f 70mil. obyvatel na hranici
chudoby. Obyvatel, ktefi ziji pod hranici chudoby je zhruba 45 %. Je zde zhruba

35 % praceschopného obyvatelstva bez stalého pracovniho poméru.

U nékterych zdravotnich potfeb a Iéku je celni sazba 0 % u nékterych 5 %. Je tedy
vidét, Ze dovozu tohoto zbozi branit Nigérie nechce, ale nastaveny systém je i tak
pro dovoz velmi slozity. Samotné celni Fizeni je velmi zdlouhavé. Nigérie ma i
nékolik opatfeni na ochranu domacich vyrobcu, velmi zdlouhava, problematicka a
draha je i registrace vyrobkd. To vSe umochuje hluboce zakofenéna korupce.
Také je tu mnoho malych etnickych skupin, kazdé se svou viastni specifickou

kulturou.

Nigérie usiluje 0 omezeni dovozu zbozi, naopak dava prednost pfimym investicim
do vyroby. Pokud by se firma rozhodla pouze dovazet zbozi, nevzrostli by rapidné
naklady na vyrobu, ale vzrostli by naklady na dopravu, a administrativu, jako je
napfiklad jiz zminéna registrace vyrobku. Stejné jako u JAR je sice mozna

domluva s jinymi firmami dovazejicimi do Nigérie a spojeni zbozi do jednoho
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prepravniho kontejneru, ale vzhledem Kk slozZitostem dopravy pfimo v Nigérii, by i

tak byly naklady znacné vysoké.

Pokud by se firma rozhodla pro pfimou investici do vyroby, vznikly by ji vysoké
naklady na vystavbu vyrobniho podniku a z prvopocCatku i na dopravu materialu a

s tim spojenou administrativou.

Nigérie je na tom se zdravotnictvim opravdu Spatné, konkurence by se tu dala
nalézt leda v oblasti 1€kl proti AIDS a dalSich vaznych chorob. Hodné zde také
pusobi lékafi bez hranic. Velkym problémem je také rakovina, napfiklad v Nigérii
pracuje pouze 40 onkologu na 180 mil. obyvatel. TakZe ani zde by nejspiSe firma

Bioster velkou konkurenci neméla.

Obecné je v Africe velky zajem o Ceské zdravotnické a farmaceutické vyrobky. Trh
Nigérie je, ale oproti trhu JAR pomalejsi a zatim se na zdravotnicky sektor bohuZzel

ve vetSi mife nezamérfuje.

5.7 Strategie vstupu na trh Nigérie

Pro vstup na Nigerijsky trh, by pro firmu bylo vhodné nejprve proniknout na jiny
Africky trh, napfiklad na trh jiz zminéné JAR a z ného hledat distribu¢ni cesty na

dalSi trhy Afriky, konkrétné trh Nigérie.

Jak bylo zminéno, Nigérie se snaZi pfedevSim podporovat pfimé investice do
vyroby. Ty by byly ovSem pro firmu Bioster velmi nakladné a ne zcela praktické uz
kvuli nutnosti dalsiho vyzkumu a vyvoje |éCiv, které nabizi. Pokud by se firma
teoreticky rozhodla, pro tuto moznost je nutné, aby se zapsala do Nigerijského

obchodniho rejstfiku.

Pro dobfe fungujici vztahy na Nigerijském trhu je vhodné udrzovat témér neustaly
kontakt s mistnim trhem. | v pfipadé, Zze se firma rozhodné dovazet zbozi pres
distributora, i se spoji s mistnim zastupcem ¢&i firmou, ktera je jiz v Nigérii
zaregistrovana, je nutné tyto meziclanky hledat aktivné a pfimo v misté budouci
spoluprace. Bez aktivni €innosti v zemi je Sance na uspéch velmi mala. Také je
nutné pochopit obvyklou obchodni praxi v zemi, kulturni rozdily a komplexni

distribucni kanaly.

Stejné jako u trhu JAR plati i zde pro spoleCnost Bioster a.s., Zze by se méla

zaméfit pfedevsim na B2B vztahy. Ve zdravotnickém a farmaceutickém odvétvi,
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ve kterém firma pusobi jsou nejvhodnéjSimi partnery pro spolupraci nemocnice ve
statnim sektoru, ale i soukromém, lékarny a firmy, které se specializuji na

zdravotnicky pramysl.

Priklad tfi znamych nemocnic v Nigérii:
St. Francis Medical Centre, Abuja
Zankli Medical Centre, Abuja

St. Francis Medical Centre, Lagos

Stejné jako u JAR je i pro trh Nigérie vhodna metoda bud pfimy €i nepfimy export
a spoluprace prostfednictvim obchodnich mezi€lanki. Tyto metody jsou

podrobnéji popsany v kapitole 5.4 Strategie vstupu na trh JAR.

Jednou z moznosti jak proniknout na Nigerijsky trh, ne pfimo s vidinou zisku, je
moznost pfipojeni se k lékafim bez hranic, ktefi v Nigérii pusobi a pomahaiji
celkové zlepsSit vaznou situaci, ktera zde je. Lékafi bez hranic vyhledavaji oblasti,
kde je potfeba nejvétsi pomoci, zajistuji pfistup k pitné vodé a sanitarni pomoci.
Do této pomoci se muze zapojit, kazdy at finanCnim pfispévkem, tak napfiklad
pravé firma Bioster by mohla poskytnout své vyrobky jako obvazovy material a
balicky prvni pomoci, Ci vyslat svého Clovéka s témito Iékafi i s cilem prizkumu

tohoto trhu.
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Zaver

Cilem této prace bylo, pomoci vhodnych metod identifikovat trzni pfilezitosti
vybrané Ceské firmy na konkrétnim africkém trhu. Pro tuto studii byla vybrana
firma Bioster a.s., ktera nabizi Siroké portfolio zdravotnického a farmaceutického
materialu. Dlouhodobé spolupracuje s riznymi vyzkumnymi instituty a neustale se
snazi vyvijet nové €i technologicky kvalitnéjsi vyrobky. Tato firma je podle mne
vhodna pro vstup na africky trh, konkrétné byl vybran trh Jihoafrické Republiky,
pravé pro sveé Siroké portfolio zdravotnickych vyrobkd. JAR je jednim
z nejprednéjsich obchodnich partnert afrického trhu s CR. Nejvice dovozu do JAR
je z automobilového a elektronického pramyslu, a ve zdravotnictvi je plno
nevyuzitych ptileZitosti pro dovoz Ceskych firem. V Jihoafrické Republice vzrista
zajem o zkvalithovani zdravotnictvi, a to i diky rostouci ekonomice. Firmy, které
dovazi farmaceutické vyrobky, se pfevazné zaméruji na léky proti nemoci AIDS.
Firma Bioster a.s. nabizi 8kalu riznych jinych Iéka, v€etné chirurgickych operativ
(hemostatik), obvazového materialu a sluzeb radiacni sterilizace, v této oblasti je
v JAR nizka konkurence, a tedy pro firmu Bioster vysoka Sance pro uspéch a také

to Ze Jihoafricka Republika nijak neomezuje dovoz zdravotnického materialu.

Byly také zhodnoceny mozné strategie pro vstup na tento trh. Prvotnim zamérem
firmy by mélo byt ziskani kontaktd. Tyto kontakty by mohla ziskat prezentaci svych
vyrobkl na nejvétSim africkém veletrhu zdravotnictvi. Jelikoz zaméfeni na novém
trthu by bylo vroviné B2B vztahl, prfedevSim s nemocnicemi a podniky
zaméfenymi na zdravotnictvi. Firma nema pfilis zkuSenosti se vstupem na
zahranicni trhy a pokud by pro ni byl cely jihoafricky trh pfilis velky, bylo by vhodné
aby se firma trznim zacilenim zaméfila na jednu z deviti provincii JAR. MozZnosti je
také spojeni se s vétsi firmou, ktera ma vice zkuSenosti a ma jiz své distribucni
kanaly v JAR.

Proniknutim na trh JAR by se firmé oteviely moznosti proniknout i na dalsi africké
trhy

a rozsSifit tak své moznosti exportu. Pravé jako dalSi moznost exportu byl vybran
trh Nigérie. Ekonomika této zemé je nejsilngjSi ekonomikou v Africe a to diky
ropnému prumyslu. Ale i pfes to je to velmi chuda zemé a hodné lidi zde Zije

v bidé na hranici chudoby. Omezeni pro dovoz farmaceutického zbozi neni
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mnoho, ale jsou velmi komplikované, stejné tak jako cela Nigérie. Tézka politicka
situace je doprovazena vysokou kriminalitou a korupci. Je potfeba pochopit a
akceptovat rozdilné kulturni a socialni zvyklosti, které v zemi jsou. V Nigérii je
nutné udrzovat pfimy kontakt s distributory a obchodnimi mezi¢lanky, ale také

s celym trhem.

Vhodnym ac neziskovym vstupem na tento trh, je spojeni s Iékafi bez hranic, ktefi
jezdi napfi€¢ Afrikou, snazi se vyhledavat kritické oblasti a pomahat zde ke

ZlepSeni existenc¢ni situace.

Pokud se firma rozhodne, proniknout na Nigerijsky trh musi byt velmi opatrna, ale

také by méla projevit jistou davku odvahy a presvédceni.
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Priloha €. 1 Celkovy graf HDP s viditelnosti vSech statt
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Priloha €. 2 Celkovy graf miry inflace s viditelnosti vSech statu

Mira inflace (2016)

Svazijsko
Burundi
Libye
Nigérie
Alzirsko
Burkina Faso
Kongo
Rovnikova Guinea
Botswana
Beninm
Cad
Libérie
Kamerun
Eritrea
Guinea
PobreZi Slonoviny
Malawi
Komory
Niger
Etiopie
Guinea Bissau
Togo
Madagaskar
Uganda
Rwanda
Angola
Tanzanie
Namibie
Stredoafricka rep.
Lesotho
Senegal
Sudan
Gambie
JAR
Sierra Leone
Kena
Tunisko
Gabon
Maroko
Seychely
Mauricius
Zambie
Ghana
Mauritanie
DR Kongo
Zimbabwe
Dzibutsko
Sv. Tomas a Princdv ostrov
Egypt
Mosambik
Kapverdyms

-5,00%  0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00 25,00% 30,00% 35,00% 40,00%



Priloha €. 3 Zakladni sazba DPH v jednotlivych zemich Afriky
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Priloha €. 4 VIadni dluh v % HDP vSech statu Afriky
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Vladni Vladni Vladni

Zemé dluh v % Zemé dluh v % Zemé dluh v %
HDP HDP HDP
Kapverdy 130.97 Sudan 47.60 Kamerun 23.60
Mozambik 120.00 Senegal 42.60 Libérie 23.60
Egypt 92.30 Lesotho 42.08 Cad 23.30
Sv. Tomas a Princtiv 86.10* Stredoafricka 41.83%* Benin 23.20
ostrov rep.
Dzibutsko 86.00 Namibie 40.70 Botswana 22.80
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Maurcius 65.00 Togo 33.60 Libya 16.50
Seychely 65.00 Guinea Bissau 33.20 Burundi 15.20
Maroko 64.70 Etiopie 32.10* Svazijsko VI11.68
Gabon 62.00 Niger 30.90
Tunisko 60.60 Komory 30.10*
Kena 55.20 Malawi 29.40*
Sierra Leone 53.40 Pobrezi 28.20%*
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JAR 51.70 Guinea 26.50
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Pfiloha &. 5 Pfihlaska na Cesky workshop na Afrika Healt 2018

Nazev akce: ,,Cesky workshop*“ na okraj Africa Health 2018

Misto: Gallagher Convention Centre, Johannesburg, JAR
Datum:  29.-30.5. 2018 (presny termin workshopu bude upresnén)

NAZEV fITIIY: c.eeiiiiiieeceeeeeeee ettt e e e e et e e e be e s tae e ebaeesssaeesssaeeessaeesssseensseeansees
IC, DIC: oottt st s et s sttt s et aeees
AATESA: .evviiieeieeeeeieeee et e e eee e e e e ee e —a e e e e e e e ra——aaeeeeeeearbaaaaeeeeeaeaarraaeaaeeans
A <] o O UOSTUUURUUU SRR PPUPTTRRORt
Logo: ........... (zaSlete samostatné)

Kontaktni osoba, ktera se ucastni akce (i vice osob):

Funkce (Vv angliCting): ......c.eeeecieiiiiieiiiieceieeceieeeee et eve et e s e e s ae e st e s sseeesaseeennns
2] 03 (o) s R RRURRRRRRRRN
IMODIL: ..ottt e e et eee e e e e e tba e e e e taa e e e e araaeeeeataaeeeeeaaaeeeerraeeeanns
EINALL ooeeiiieieeeee et e e e et e e e e e e e e e e eeenaraeeeearaeeeennes

Shrnujici informace o firmé (v angli¢tin€ v rozsahu maximalné 5 -10 radki):

.........

....................................................................................................................

Pro samotny ,,Cesky workshop na Africa Health 2018“ nutno p¥ipravit
si prezentaci v anglic¢tiné v rozsahu cca 15 min véetné.

Projektor a dalsi souvisejici technika bude zajisténa.
Tlumodeni nebude zajisténo (mozné zprostredkovani kontakti na tlumocnika).

Prosime o co nejvcasné€jsi zaslani vyplnéni zavazné prihlasky vcetné
informaci v angli¢tiné na email do 23. dubna 2018. Pri pozdéjsim
zaslani prihlasky hrozi, Ze informace o vasi firmé nebudou k dispozici
vcas pro navstévniky veletrhu.

Kontakt obchodné-ekonomicky tsek Velvyslanectvi CR v Pretorii:
Mgr. Viktor Dolista, ekonomicky diplomat

Tel: +27 12 4312380,

Email: viktor dolista@mzv.cz nebo commerce pretoria@mzv.cz
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