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Vazeni Ctenari,

pokud ¢tete tyto fadky, je pravdépodobné, Ze Cina upoutala Vasi pozornost. To je prvni
nutny krok na cesté k Uspéchu. Rika se, e ka?da cesta za€ind prvnim krokem a nékdy se
dodava rovnou deset tisic krokd, ale my Vas nechceme hned zpocatku vystrasit. Spis bychom
Vam chtéli na zdkladé vlastnich i ziskanych zkusenosti poradit, jak se na tomto trhu pohybovat.

MuZete si predstavit jeden a pul miliardy potencidlnich klientd (pokud se Vam nezahlti
mozek) a z toho plynouci obrovské obchodni pfilezitosti. Vidyt ta matematika je tak lakava —
kdyz si byt jen kazdy sty (tisici, miliénty) Ciflan néco ode mne koupi, ani to nezvladnu vyrobit.
Penize se jen pohrnou.

Tak snadné to ovéem ani v Zivoté, nato v exportu do Ciny neni. O tom svédéi i fakt, ze
Cina je nasim ¢tvrtym nejvétsim obchodnim partnerem a jen z Némecka se k ndm vozi vic zbo#i,
avsak mezi exportnimi trhy se potdci az na konci druhé desitky. ProC? Inu, protoZe to neni tak
jednoduché a rychlé. Na druhou stranu témér tfem ctvrtindm evropskych podnik(i (a nejen
z Némecka) se to dafi tak, Ze jejich Cisty zisk z roku na rok roste. A to by mohla byt pro
naSe podnikatele dobra inspirace.

Ciflané si ceni $pickovou kvalitu, originalitu a zdravy zp(sob Zivota, radi si s vyrobkem
spojuji pfibéh nebo néjakou exkluzivitu. Témto standardiim i ocekdvanim ceské vyrobky se
svou dlouholetou historii, spolehlivosti, kvalitou i pfibéhem odpovidaji. Proto je tfeba v Ciné
cilené budovat distribuéni kanaly, podporovat nase znacky a investovat do vyrobniho,
vyvojového a obchodniho zazemi, abychom byli v kratkodobém horizontu schopni tento trh
saturovat nasimi produkty. A o tom je také nas kapesni manudl. Hodné Uspéchl na cinském
trhul
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ZHODNOCENI
KONKURENCESCHOPNOSTI
VYROBKU

Vstoupit na Cinsky trh s prakticky jakymkoli zboZim dnes znamena utkat se s obrovskou
konkurenci. Je totiz téméF nemoiné predstavit si vyrobek, ktery by na cinském trhu nebyl
dostupny, nebo se zde nevyskytovala alesponi jeho ndhrazka.

Nez se tedy rozhodnete, zda do Ciny ma smysl zboZi exportovat, musite se ujistit, ze Va3
vyrobek bude mit na ¢inském trhu Sanci. Zkuste se tedy nad Vasim zbozim zamyslet z pohledu
klasického marketingového mixu ,4P“ — product (zboZi), price (cena), promotion (reklama) and
place (umisténi).

1) Product:
1)
2)

3)

4)

Co déla z mého vyrobku unikat? Je to jeho kvalita, historie, vyrobni tajemstvi i
dusevni vlastnictvi, které obsahuje?

Jak budou na muj vyrobek reagovat Cinsti spotiebitelé? Bude jeho design
odpovidat jejich (¢asto velmi odliSnému) vkusu? Bude jim vyhovovat princip jeho
pouziti?

Jaké jsou obecné sméry, kterymi se dany trh s timto vyrobkem ubira? Znam trzni
podily hlavnich hrac? Jaké jsou slabé a silné stranky mého vyrobku ve srovnani
s mistni konkurenci? Co pomaha jedném trzni podil ziskavat a kde chybuji ti, ktefi
jej ztraci (cili jaka je obchodni strategie soucasnych konkurent()?

Mam osetienou ochranu prav dusevniho vlastnictvi? Je vibec moZné redlné mj
vyrobek chranit patentem nebo ochrannou zndmkou? Mam pfipravenou strategii
pro ptipad, Ze se c¢insti vyrobci rozhodnou maj vyrobek kopirovat?

2) Price: Jaka bude cena vyrobku, pokud pripoctu naklady na dopravu, clo a DPH pfi dovozu?
Bude muj vyrobek i po zapocteni téchto ndakladl stidle jesté konkurenceschopny? Pokud
nebudu soutéZit cenou, naopak uplatnim cenovou pfirdzku (premium) - mohu vyrobek
»prodavat” jako luxusni zboZi?

3) Place: Zaméfim se jen na bohatd mésta a provincie na vychodé/pobrezi Ciny nebo budu
expandovat také do mést druhého fadu a dale do vnitrozemi? Které distribu¢ni kanaly pro
prodej vyrobku zvolim a jak slozZité bude se do nich dostat?

4) Promotion: Mam na prodej a kampan vyrobku s ohledem na zvolenou cenu dostatek financi?
Budu-li poZzadovat cenovou ptiradzku, jsem schopen s danym rozpoctem zafinancovat kampan,
kterd muj vyrobek ,proda“ jako luxusni zboZzi? Zahrnul jsem do rozpoctu standardni naklady
spojené s proniknutim na zahranicni trh, tedy:

Ucasti na veletrzich;

naklady na dopraveni vzorka do Ciny;

naklady na tlumoceni;

naklady na propagacni materialy preloZzené do ¢instiny?



Po zodpovézeni vyse uvedenych otazek zjisti fada exportérd, Ze velka vétsina zboiZi je pro

export do Ciny nevhodna. Cina je dnes mimo¥adné vyspélym trhem a konkurence na mistnim trhu
je proto stejna jako v rozvinutych zemich na Zapadé. Koupéschopnost ¢inského obyvatelstva je
vSak obecné vyrazné nizsi, coz Cini Uspéch na mistnim trhu o to nesnadnéjsi. Lze tedy fici, Ze na
¢inském trhu maji Sanci uspét pouze ty vyrobky, které:

1. jsou tradi¢nim produktem exportni zemé (francouzské vino, italska méda),

2. obsahuji technologie, které nejsou c¢insti vyrobci sami schopni ziskat, ani okopirovat
(pokrocilé IT systémy, nano- a biotechnologie),

3. jsou poptavany vzhledem ke strukture cCinské ekonomiky (zemédélské produkty, nerostné
suroviny)

4. ve srovnani s mistni produkci jsou vyrazné lepsi, efektivnéjsi, kvalitnéjsi.
Spadd Vas vyrobek do jedné z téchto skupin? Pokud ano, dava smysl se o Cinsky trh

intenzivnéji namahat. Pokud ne, uspét v Ciné pro vas bude velmi obtiZné, ne-li nemozné.

JAK ZISKAT INFORMACE

O TRHU A OBCHODNI
KULTURE

Pokud usilujete o vstup na cinsky trh, méli byste si o ném v prvé radé zjistit dostatek

informaci. Existuje mnoho moZnosti, jak je ziskat.

V dnesni internetové dobé existuje nepfeberné mnozstvi kvalitnich informaci zdarma

k dostani na jednotlivych webovych strankach at uZ vladnich instituci, obchodnich komor,

Vv

www.mzv.cz (oficidlni strdanky Ministerstva zahrani¢nich véci), www.mzv.cz/beijing
(velvyslanectvi v Pekingu), www.mzv.cz/shanghai (generalni konzulat v Sanghaji)

www.mpo.cz (oficidlni stranky Ministerstva priimyslu a obchodu)

www.businessinfo.cz (oficidlni portal agentury CzechTrade a Ministerstva priimyslu a obchodu
pro podnikani a export usnadnujici orientaci v informacich a sluzbach poskytovanych statni
spravou, viz kupf. Souhrnna teritorialni informace o CLR)

www.czechtrade.cz (agentura Ministerstva prlimyslu a obchodu, zabyva se podporou exportu,
ovéruje kredit ¢inskych podnik(, organizuje Gcast na vystavach a veletrzich)
www.eusmecentre.org.cn (projekt EU na pomoc malym a stfednim podnikatellim pfi vstupu
na cinsky trh)

http://www.china-iprhelpdesk.eu/ (projekt EU na pomoc malym a stfednim podnikatelim pfi
ochrané prav dusevniho vlastnictvi)

http://www.euccc.com.cn/ (Obchodni komora EU v CLR)



http://www.mzv.cz/
http://www.mzv.cz/beijing
http://www.mzv.cz/shanghai
http://www.mpo.cz/
http://www.businessinfo.cz/
http://www.czechtrade.cz/
http://www.eusmecentre.org.cn/
http://www.china-iprhelpdesk.eu/
http://www.euccc.com.cn/

Dalsi z mozZnosti, jak se o cinském trhu, obchodnim prostfedi a ¢inskych obchodnich
zvyklostech dozvédét co nejvice, je mozinost absolvovat odborné semindfe poradané
pFispévkovou organizaci Ministerstva primyslu a obchodu CR CzechTrade. Kaidoro¢né se konaji
akce na téma Cina, napf.: ,Jak Usp&sné exportovat do Ciny“, ,Cina, Hongkong - nové ptileZitosti
pro ceské firmy“, ,Workshop: Cina - exportni pfileZitosti“. CzechTrade také poradal po celé
republice ,Konzultaéni den Cina“. A¢koli U¢ast na téchto akcich neni zdarma, pfinos odbornych a
provéfenych informaci je zde zasadné zarucen. Kromé toho kazdy rok na konci ¢ervna organizuji
M2zV, MPO, CzechTrade a Svaz pramyslu a dopravy dvoudenni setkani zainteresovanych firem se
viemi ekonomickymi rady na Uradech v zahranici a fediteli zahrani¢nich kanceldfi CzechTrade, kde
je mozno ziskat informace, doporuceni, kontakty, dohodnout se na spolupraci atd.

Na domdacim trhu existuje mnoho konzultaénich spolecnosti zabyvajicich se prizkumem
¢inského trhu, poradenskou a zprostfedkovatelskou &innosti, dovozem a vyvozem z Ciny, asistenci
pfi Ucasti na veletrzich a vystavach, prekladatelskymi a tlumocnickymi sluzbami ¢i komplexnim
poradenstvim pfi investicnich projektech. Na strankach zastupitelského Uradu naleznete kontakty
na nékteré z nich, s nimiz jsme se setkali, spolupracujeme s nimi a mdzZeme je doporudit:
http://www.mzv.cz/beijing/cz/obchod a ekonomika/kdo jsme a kde nas najdete/hledate v ci
ne_partnera/ceske konzultacni spolecnosti/index 1.html

V CLR se kazdoro¢né konaji stovky vystav a veletrhd jak na centralni, tak i lokalni Grovni.
Osobni Ucast ¢asto umoZiuje nejen nacerpani informaci pfimo v terénu, ale i kontakt s konkurenci
Ci ziskani osobni zkuSenosti. JelikoZ naklady firmy na Ucast nejsou zanedbatelné, nabizi se Ceskym
firmam fada vyhod poskytovanych statem pfi organizaci spole€nych Ceskych oficidlnich ucasti na
oborovych mezinarodnich veletrzich a vystavach, pfi jejichZ financovani se kombinuji prostfedky
ze statniho rozpoctu a z fondd EU. Prehled nejd(ileZitéjsich veletrh(i poFadanych v CLR je moiné
ziskat na webovych strankach Ministerstva prlmyslu a obchodu, agentury CzechTrade,
Hospodarské komory CR a portélu Businessinfo.

Souhrnné teritoridlni informace (STI) jsou zpracovdvany vSemi zastupitelskymi Urady
Ceské republiky v zahraniéi. ,,Cinska“ STI je aktualizovana dvakrat ro¢né (vidy k 1. dubnu nova za
uplynuly rok, k 1. fijnu aktualizace dle dostupnych dat). Kromé makroekonomickych informaci v ni
naleznete i dalsi praktické informace, napfiklad aktualni podminky pro podnikani, exportni
prileZitosti a duleZité kontakty v teritoriu.


http://www.mzv.cz/beijing/cz/obchod_a_ekonomika/kdo_jsme_a_kde_nas_najdete/hledate_v_cine_partnera/ceske_konzultacni_spolecnosti/index_1.html
http://www.mzv.cz/beijing/cz/obchod_a_ekonomika/kdo_jsme_a_kde_nas_najdete/hledate_v_cine_partnera/ceske_konzultacni_spolecnosti/index_1.html

VSTUP PRIMO
ANEBO

V ZASTOUPENI

V zdsadé existuji dvé cesty exportu do Ciny, kterymi se miZete vydat. MGzete exportovat
do Ciny nepfimo pies ¢inského zastupce nebo s pomoci vlastniho zastupce.

Cinsky zastupce

PFi vstupu na ¢insky trh éeské firmy ¢asto voli cestu spoluprace s ¢inskym partnerem - at
uz v roli agenta, nebo distributora.

Agent

Agent se od distributora lisi zejména tim, Ze dostava provizi z prodaného zboZi a nestdva
se vlastnikem prodavaného zbozi.

Distributor

Distributor se od agenta lisi predevsim v tom, Ze od exportéra zboZi pfimo nakupuje, tudiz
stava se vlastnikem prodavaného zboZi a toto zboZi pozdéji na svij Géet preprodava.

Vyhody exportu pres agenta nebo | Nevyhody exportu pres agenta nebo

distributora v CL distributora v CLR

Rizeni prodejni sité, pokryti trhu Nedostatecné fizeni prodejni strategie
Nizsi financni naklady Slabd propagace

Znalost trhu ze strany agenta/distributora Riziko podvodu

Rychlost, flexibilita Riziko dopadu na povést znacky

1) Kde a jak najit vhodného agenta nebo distributora

Vhodnou pfileZitost pro nalezeni agenta nebo distributora predstavuje pfedevsim Ucast na
veletrhu, popfipadé vyu7iti kontaktl na spratelené domaci firmy (které uz v Ciné s nékym takovym
pracuji), sluzeb agentury CzechTrade, soukromych konzultantli nebo ekonomickych usek(l na
zastupitelskych Gradech (ZU Peking, GK Sanghaj a Hongkong). Jako voditko mohou poslouZit také
databaze ¢inskych podnikateld, napf.:
www.kompass.com.cn
http://win.mofcom.gov.cn/
www.globalsources.com



http://www.kompass.com.cn/
http://win.mofcom.gov.cn/
http://www.globalsources.com/

www.china.cn
. 1
www.alibaba.com

V jedndni s agenty a distributory lze kazdopadné obecné doporucit:

e vyZadat si obchodni licenci agenta/distributora (dlraz na datum zaloZeni — jak dlouho
spolec¢nost funguje, jak vysoky je registrovany kapital),

e vyzadat si portfolio podnik(, které agent/distributor zastupuje (z hlediska konkurence),

e vyzadat si seznam vyrobk(, které agent/distributor prodava (z hlediska konkurence,
komplementarity),

e vyzadat si reference na podniky, které jiZz distributor/agent zastupuje (ovéfit jejich
spokojenost),

e v pfipadé agenta se domluvit na provizi za prodané zboZi a nikoli na pausdlu za
zastupovani (voditko pro jednani - v Ciné je béiné smlouvéni)

e v pfipadé distributora se dohodnout na obchodni strategii — napf. indikovat ve smlouvé
retailovou cenu vyrobku (pfinejmensim nejnizsi moznou), exkluzivitu pro dany region a
dohodnout se na zpUsobu platby — idealné akreditiv, nebo alespon priméfena zalohova
platba.

| »Taméjsi prostredi jsme neznali, potfebovali jsme nékoho, kdo oslovi s nasi nabidkou cinské |
instituce a bude jednat s Cinskymi urady. A ten podnikatel se zddl byt duvéryhodny, mél uZ
| fungujici firmu na export-import,” Fika obchodni feditel firmy XXX. Po nékolika zkusebnich a |
I Uspésnych projektech zalozili spoleény podnik. ,Chtéli jsme, aby byl i kapitdlové nds partner |
| zpocdtku piné zainteresovdn na tom, jak bude firma prosperovat.” Jako klitovy se oviem pozdéji |
ukazal fakt, Ze si firma XXX pro sebe vyminila odklad na fyzické participaci spolecnosti. I
I Cesky vyrobce dodaval hotovy vyrobek, ¢insky obchodnik mél zajistovat odbyt. Zpocatku probéhlo I
I nékolik dodavek bez problém, postupné se ale objem obchod( zacal zmensovat. ,Nase predstava |
| byla, 7e ro¢né proddme do Ciny urcity pocet produkti. Odbyt byl ale v porovndni s nasi predstavou |
velice maly. Nebyli jsme s tim spokojeni.” Nespokojenost s ¢inskym partnerem nakonec
| vyvrcholila, kdyZ se pokusil své obtize preklenout podivnou obchodni machinaci.
I ,Vymyslel néco, co bychom mohli nazyvat pfinejmensim podezielou transakci. Navic ndm patrné |
| nefikal pravdu. Prisel s tim, Ze md objedndvku vétsiho poctu vyrobki hned od nékolika zdjemcd. |
Vypadalo to jako standardni obchod, navic by byl proplacen akreditivem, takZe se zddlo, Ze v ném
I nehrozi Zddné riziko. V €iné se ovsem vyplati obezietnost. Nastésti jsme si to tedy chtéli ovéit. |
| PoZddali jsme ho, aby ndm ukdzal smlouvy s témi zdjemci, a dokonce jsme fekli, Ze bychom |
I uvedenym zdjemcim rddi osobné podékovali za zdjem. V tu chvili se ukdzalo, Ze Zddné smlouvy |
nemd. Zato uzavrel dohodu s jednou tamni logistickou firmou, v jejimZ skladu mély byt vyrobky
I uloZeny. A pokud by v urcitém case nedoslo k jejich prodeji, logistickd firma by ndm je vrdtila zpét. I
| OvSem museli bychom ji zaplatit velké Edstky za sluzby a skladovdni vyrobkd. Zda byl s nimi nds |
I &nsky partner dohodnut, Ze by z téchto penéz sla st i jemu, o tom nemohu spekulovat,” popisuje |
strukturu podezielé transakce firma XXX. |
I Rozhodujici bylo, Ze firma XXX vcas tuto zakazku zastavila, nic nedodala a navic diky odlozené I
| participaci na spole¢nosti mohla ve bez velkych ztrat uzavfit.

Case study — vérohodnost distributora

! Informace z téchto zdrojii je vSak zapotiebi jesté ovéFit nize uvedenym zpiisobem jako prevenci moznych

podvodii.


http://www.china.cn/
http://www.alibaba.com/

2) Podpis smlouvy

PFi uzavirani kontraktt ¢i podminek spolupréace s agentem ¢i distributorem se doporucuje

dbat na:

= uzavieni smlouvy tak, aby se vzajemny vztah dal v pfipadé potieby bezproblémoveé rozvazat,

= ovéreni, zda je podepisujici osoba opravnéna jednat za tuto spolecnost (opravnény
zastupce/legal representative dle obchodni licence + kontrola jeho identifikaéniho dokladu, je-
li to mozné),

= to, aby kazdy prodej distributorovi byl povazovan za samostatny obchodni pfipad, pokryty
samostatnou kupni smlouvou (pouha objedndvka nestaci pro pfipad vzniklych probléma),

= zvoleni rozhodného prava (idedlné ceské, méné idealné hongkongské),

= zvoleni rozhodného jazyka (v pfipadé dvojjazyénych smluv, kde neni rozhodny jazyk vyslovné
urcen, je to rozhodnym jazykem automaticky ¢instina - tomu je dobré se vyhnout),

= dohodu ohledné pokryti naklad na marketing,

* uvedeni rozhodé& dolozky (pfisluiny rozhod¢i soud idedlné v CR, nebo alespori CIETAC
v Hongkong, Pekingu ¢&i Sanghaji).

VSTUP V ZASTOUPENI

Vstup v zastoupeni neboli nepfima metoda vstupu na zahraniéni trh je dalSi z moznosti, jak
proniknout na ¢insky trh. ZaloZeni a provoz pobocky v Ciné miiZe vyjit na ¢astku v fadech stovek
tisic korun (v pfipadé reprezentacni kancelare) rocné, ale muze také znamenat rocni
mnohamilionovou investici (napfiklad v pfipadé vybudovani celého obchodniho tymu).

1) Reprezentacni kancelar (RO)

Reprezentaéni kancelafe v CLR zakladaji ¢eské firmy povétdinou tehdy, pdsobi-li na
¢inském trhu dlouhodobé. Postup zaloZeni se vsak mirné lisi podle zvolené lokality, proto pred
samotnym zaloZenim je vidy vhodné kontaktovat mistné pfislusny arad CCPIT (China Council for
Promotion of International Trade). Zalozeni RO:

Vyhody zaloZeni RO

Nevyhody zaloZeni RO

zaloZeni RO nevyzaduje zakladni kapital

RO nemd pravni subjektivitu, nemlze tedy
vstupovat do pravnich vztah(

proces zakladani RO je relativné a rychly,
naklady jsou nizké

¢innost RO je omezena na zakonem stanoveny
okruh podnikatelskych aktivit (napf. marketing,
prazkum trhu, shromazdovani kontaktd atd.).

placeni RO je relativné jednoduché (vyse dané
se vypocita jako procento z nakladd na béh
spolec¢nosti)

provozovani RO je relativné méné vyhodné
z hlediska vyse placenych dani

zahranic¢ni firma ma stoprocentni kontrolu nad
fungovanim RO

maximalni pocet zahrani¢nich zaméstnancli RO
nesmi presahnout Ctyri osoby




2) PIné vlastnéna zahranicni spolecnost (WFOE)

WFOE je obdobou ceské s.r.o. Zalozeni

WFOE je oproti RO komplikovanéjsi, nicméné

pokud firma pocita s dlouhodobou prezenci na ¢inském trhu, pravdépodobné se tomuto kroku

nevyhne. Pfi zalozeni WFOE je vyZzadovano:

Vyhody zaloZeni WOFE

Nevyhody zaloZzeni WOFE

M3 pravni subjektivitu, mize délat témér vse co
¢inska firma

pozadovany zakladni kapital mize dosahovat az
stovek tisic RMB (podle lokality a predmétu
¢innosti WOFE)

zahrani¢ni firma ma stoprocentni kontrolu nad
fungovanim spole¢nosti

WOFE muzZe délat témeér vse co Cinska firma —
vyjimkou je podnikani v sektorech, jako je
energetika, finance, telekomunikace atd.

pfipada v Uvahu danova optimalizace (na rozdil
od RO)

pfislusné urfady nemusi vznik WFOE schvalit
(oficialné se jim naptiklad nemusi ,pozdavat”
feasibility study, ovSem skute¢ny problém
muze byt jinde)

rozsah cinnosti by mél odpovidat tomu, co
dand WFOE bude skutecné délat, rozsireni
rozsahu muze byt pozdéji komplikované

neomezeny zahrani¢nich/domacich

zaméstnancl

pocet

pokud pred vznikem spole¢nosti neni splaceno
100 procent zakladniho kapitalu, mize to
znamenat problém

3) Spolecny podnik (Joint Venture)

Jednd se o spolenosti vlastnéné z urcité casti Cinskym a ze zbylé &asti zahrani¢nim
partnerem. Obecné se v CLR k této formé podnikani pristupuje sideou, 7e &nsky partner zna
mistni trh, ma kontakty, distribucni kandly, kapacity, zatimco zahrani¢ni partner poskytuje know-

how, technologie, pfip. investice.

Vyhody zalozeni JV

Nevyhody zalozZeni JV

v nékterych sektorech neni jinak povoleno
zahrani¢ni  firmé podnikat (automobilovy
pramysl) — umoznéni vstupu na trh

cile obou partner(l se Casto liSi a management
vzniklého podniku tak casto bojuje spiSe sam
proti sobé nez proti konkurenci

¢insky partner znd mistni trh, ma kontakty,
distribucni kanaly

smluvni ujedndni o zaloZeni a fungovani
spolecnosti nedostatecna z pohledu realného
podnikani

zahrani¢ni partner ¢asto poskytuje ,jen” know-
how a technologie — nizsi kapitalova narocnost
vstupu na cinsky trh

know-how (to cenné, co pfinasi zahranicni
podnikatel) dfive nebo pozdéji cinska strana

asimiluje




MARKETINGOVA
STRATEGIE

Zaklad uspéchu podnikatelskych aktivit na cinském trhu spociva v pfipravenosti a
porozuméni obchodnimu prostiedi se vSemi jeho specifiky.

1) PrhGzkum trhu

Prizkum trhu provadi jak ¢inské firmy (jejich znalost trhu je vykoupend obecné nizsi
kvalitou sluzeb), tak kanceladfe CzechTrade nebo specializované zahrani¢ni spolecnosti (napfiklad
The Nielsen Company, Synovate China, Gallup China, atd.). Jejich sluzby jsou vSak pomérné
financné narocné. Minimalné Ize doporucit pred rozhodnutim o vstupu na cCinsky trh provérit B2B
internetové stranky (alibaba.com) a B2C stranky (taobao.com, 360buy.com) a zjistit, zda dany
produkt na trhu existuje a za jakou cenu se prodava.

2) Ugast na veletrhu

Mezi ¢asté chyby, kterych se zahrani¢ni podniky pfi Ucasti na veletrhu dopousti, patfi:
= absence prezentacnich materidl v ¢inském jazyce (panely, katalogy, aj.),
= absence tlumocnika na veletrznim stanku,
= absence skutec¢ného stroje, produktu ¢i pouhého modelu (je- li to ve financ¢nich kapacitach
vystavovatele).

3) ,Branding” produktu

Branding produktu ma v Ciné nékolik specifik. K tém nejzakladnéjsim pati:
= (insti spotrebitelé vnimaji zapadni vyrobky jako zbozi vyssi kvality,
= vysoka kvalita je symbolem dlouholeté historie,
= dlouholetd historie je symbolem dlouholetého vyzkumu,
= vysoka cena je ¢asto symbolem vysoké kvality.

4) Propagace a reklama

Obecné lze doporudit spolupraci s ekonomickym Usekem ZU, CzechTrade, MPO,
Hospodaiskou komorou CR, atd., které v téchto zaleZitostech maji mnohaleté zku$enosti (napt.
katalogové vystavy, inzerce ve vybranych publikacich, prezentace na vybranych akcich atd.).
Kladné zku$enosti jsou predeviim z vystav se statni Gc€asti CR, kde plocha ¢eské expozice byva
vétsi a Cesky vystavni prostor tak nezanikne v konkurenci s ostatnimi.

Reklama v médiich s ohledem na velikost a finan¢ni moznosti nasich podnikd (v Ciné je
napr. televizni reklama v priméru drazsi nez v USA) neni ¢astym propagacnim kanalem.



5) Uvedeni na trh

Strategie uvedeni vyrobku na cinsky trh by méla zohledriovat specifické chovani ¢inskych

spotrebitell:

= ¢inSti spotrebitelé preferuji produkty velkych spole¢nosti, ne malych
=  (insky spotfebitel se fidi doporuc¢enim (word of mouth)
= velmi efektivni je rozdavani vzorkl (sampling)

= reklama by méla byt politicky korektni

DOPRAVA
ZBOZi

nizka cena,
velkoobjemova
dlouha dodaci doba
Nevyhody prostoroveé limitovana

Cena v K& (500 7005600
ke) 23x Ievnejsll nez
leteckd
Doba dodani 6-8 tydn(

DHL

Provozovatel DSV
(napft.) Kuehne + Nagel

I DB Schenker _ __

Letecka Zelezniéni
stfedné dlouha dodaci

rychlost doba (14-16 dni)

riziko poSkozeni/ztraty

vysoka cena .,
y zbozi

udajné 4-8krat levnéjsi

16 — 24 000 nez leteckd a o %: nez
lodni
nékolik dn( 14-16 dni
Yangtze River Express

AIR-TRAIN Chengdu-

Airlines Y
China Airlines Cargo Lodz, prip. Deut.sche
DHL Bahn (automobilky)
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Celni problémy feSi cinska strana

Dovozci do Ciny jsou vystaveni registraci u celnich Ufadd, kde ziskaji registraéni &islo (kdd
CR). Kéd CR musi byt uveden na celnich deklaracich u vSech zasilek s vyjimkou dokument(l a
osobnich véci. Na celnich deklaracich by mél byt uveden i kéd harmonizovaného systému (kéd HS)
spolu s pfesnym a podrobnym popisem zboZi v privodni dokumentaci.

Pokud koneény kupec nema toto CR Cislo, lze vyuzit sluzeb trade forwardera, ktery zbozi
doveze na svij Ucet a preproda (za poplatek v jednotkach procent).

Od cla jsou osvobozeny vzorky a reklamni materialy neprekracujici hodnotu 400 CNY
(pfiblizné 71 USD) a zboZi urcené pro prezentaci na vystavach a veletrzich. Podminkou je, Ze musi
byt do 3 mésicl vyvezeno zpét.

Proceduru celniho odbaveni je vhodné prenechat ¢inské strané, ktera by o danych
pozadavcich méla byt informovdna, aby zboZi predeslo zadrzeni.

Licence a pfedpisy pro vyvoz

Dovoz do CLR je spojen s Fadou netarifnich obchodnich opatfeni, jako jsou kvéty, dovozni
a jiné licence, inspekéni osvédceni atd.

Dovozni licence

= vyydavany na rdznych uUrovnich dle kategorizace zboZi (Uroven centrdlni — Ministerstvo
obchodu, provincni a Uroven podfizena ministerstvu - zvlastni drady)

= vyZadovany predevsim u sledovanych chemickych produktd (latek pro moznou vyrobu
narkotik), latek poskozujicich ozdénovou vrstvu, nebezpecnych odpadl vietné vyrazené
elektroniky.

Inspekéni osvédceni

= vyZadovany napf. u valcované oceli, ocelovych ingotli, nezeleznych kovl, umélych hmot,
kosmetiky, papiru a ovoce,

= povinnost registrace dovaZeného zboZi i zboZi z domaci produkce, véetné bezpecénostni
certifikace China Commodity Inspection Bureau (CCIB) a osvédceni China Compulsory
Certificate (CCC) do Compulsory Product Certification System (CPCS).

Vyrobky, na néz se certifikace vztahuji, véetné jejich HS kédU naleznete v STI, postup
registrace a orientacni naklady v manualu EU SME Centre CCC Guidelines.
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