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AGENDA

| Blok tematyczny 9:15-10:15 — nawigzywanie relacji z kontrahentami z
Afryki

A. Oméwienie kultury biznesu w Afryce i zasad jakimi charakteryzuje
sie kontakt biznesowy na tym rynku.

B. Omdwienie zasad i sposobdéw komunikacji z klientami z Afryki, w
tym cold calling, telemarketing, social selling oraz komunikacja
personalna przez LinkedIN.

C. Przygotowanie do udziatu w wyjazdach na miedzynarodowe imprezy
o charakterze targowo-wystawienniczym.

Il Blok tematyczny 10:15 — 11:15 — badanie rynku

A. Przed rozpoczeciem aktywnego poszukiwania klientow na rynku lub
od razu wprowadzeniem produktu, kluczowym jest by dobrze zbadac
rynek i obecng na nim konkurencje. Przedstawione zostang
najwazniejsze elementy, ktére nalezy poznaé by nie popetnic
kosztownych bteddéw, np. kanaty promocji i dystrybuciji.

B. Omodwienie case study (studium przypadku) wejscia na rynek
afrykanski przez firme zagraniczna.

PRZERWA 11:15-11:30

Il Blok tematyczny 11:30 — 12:30 — zagadnienia prawne i podatkowo-

ksiegowe

A. Oméwienie formalnosci celnych, wysokosci cta od danych towardéw oraz
wymaganych dokumentow eksportowych.

B. Przedstawienie informacji dotyczacych transportu towardéw na terenie
Afryki.

C. Wskazanie i omoOwienie branz z najwiekszym potencjatem na rynku

afrykanskim, w tym takze branz gdzie import do Afryki jest znaczny.

12:30 SESJA PYTAN | ODPOWIEDZI WG POTRZEB UCZESTNIKOW
WYDARZENIA



Kontekst warsztatu

Aspekty kulturowe w eksporcie do Afryki

* Sposoby nawigzywania wspotpracy z
partnerami z rynku afrykanskiego

e Administracyjno-prawne aspekty
prowadzenia obrotu zagranicznego z
rynkiem afrykanskim

* Branze perspektywiczne dla eksportu
polskich produktow do Afryki




9:15-10:15 - | Blok tematyczny

Nawigzywanie relacji z
afrykanskimi kontrahentami



Podstawowe zasady kultury biznesowej

Kontynent afrykanski sktada sig z 5 regionow, wyodregbnionych
pod katem uwarunkowan kulturowo-politycznych, w obrebie
ktorych funkcjonuje najwiecej na swiecie, bo az 55
suwerennych panstw.

Sg to: Afryka Zachodnia-17 panstw, Afryka Potudniowa-5
panstw, Afryka Pétnocna-8 panstw oraz Afryka Srodkowa-9

KU |tU ra b | ZneSU “’ panstw i Afryka Wschodnia-19 panstw 1.

W Afryce ¥ Poérod 48 najstabiej rozwinietych krajow Swiata (Least
'Developed Countries) az 33 to panstwa afrykanskie, nekane
biedg, epidemiami, suszami i kleskami gtodu.

Pozostate, w tym najbogatsza na kontynencie Republika

" Potudniowej Afryki i panstwa arabskie Afryki Pétnocnej, to

- gospodarki utrzymujace sie z wydobycia surowcow
naturalnych, w tym ropy naftowej, rolnictwa przemystowego
oraz turystyki.



Kultura biznesu

w Afryce na
przyktadzie RPA

e

Republika Potudniowej Afryki jest ztozona. Jest to
mieszanka kultur, ras, jezykow i roznych podejs¢ do
biznesu. Trzeba byc¢ elastycznym w Potudniowej Afryce i
uwaznym. Musisz wiedziec, ze nie ma jednego
uniwersalnego procesu, ktory dziatatby w tak
skomplikowanym srodowisku.

Sposob umawiania spotkan rozni sie miedzy krajami. Nie
Zawsze mozna umowic sie z interesujgcym nas
zagranicznym biznesmenem poprzez bezposredni
kontakt telefoniczny, e-mailowy czy listowny. Mozliwos¢
nawigzania bezposredniego kontaktu stwarzajg
miedzynarodowe imprezy targowe oraz uczestnictwo w
misjach handlowych.



Spotkania

* Trzeba dotrze¢ na czas. Biate i azjatyckie osoby z
Potudniowej Afryki sg szczegdlnie punktualne.

* Oczekuje sie, ze osobiscie poznasz wszystkich w pokoju -
nawet jesli grupa jest duza.

* Wymien wizytowki po formalnym wprowadzeniu i
poswie¢ moment na sprawdzenie tresci otrzymanej karty
przed jej odtozeniem.

 Wstepne spotkania czesto stuzg partnerom [do
zapoznania sie ze sobg i nawigzania relacji biznesowych:

* Spodziewaj sie, ze Republika Potudniowej Afryki bedzie
dobrze przygotowana z planem i strukturg tego, jak chcg,
aby spotkanie sie odbyto. Podejscie Afrykanera do
negocjacji biznesowych i ich oczekiwania co do tego, co
zostanie osiggniete, mogg byC postrzegane przez
Europejczyka jako uparte. Pamietaj, ze jest to po prostu
inny styl komunikacji biznesowej; doceniajg i cenig
bezposrednios¢ ze wzgledu na jasnos¢ i wzajemne
Zrozumienie.




Przedstawianiu sie towarzyszy wymiana wizytowek. Za granicg
wizytowka jest podstawowym dowodem osobistym —
udowadnia, ze rzeczywiscie istniejesz.

Kazdy kontakt biznesowy wymaga wymiany wizytowek. Nie
tylko dlatego, ze utatwia drugiej stronie poznanie twojego
nazwiska w formie pisemnej, ale rowniez dlatego, ze
umozliwia poznanie twojego miejsca w hierarchii stanowisk
(szczegdlnie wazne w krajach Wschodu) oraz specjalnosci
zawodowej, do ktorych to elementéw przywigzuje sie
zazwyczaj wieksze znaczenie anizeli w rodzimym kraju.

Z uwagi na rézne znaczenie kulturowe koloréw nalezy unikaé
kolorowych czcionek i papieru.

Biaty papier i czarna czcionka sg najbardziej uniwersalnym
wyborem.

W wielu kulturach wazna jest jakosS¢ papieru i dobrze na to
takze zwrdci¢ uwage.

Podczas dyskusji zwrd¢ petng uwage na osobe mowiacy i
stuchaj uprzejmie. Szacunek jest najwazniejszy.

Zgtaszajgc sugestie lub krytyke, komentuj pomyst, a nie osobe,
ktora go wypowiada.

Unikaj  okazywania  przychylnosci  lub
preferencji  konkretnej  osobie, dajac
wszystkim rowne szanse mowienia.

Nie przeszkadzaj ludziom, ktorzy mowig lub
okazujg gorgce emocje.

Oczekuj, ze negocjacje bedg przebiegad
powoli.

Osiggniecie sytuacji win-win to idealny wynik
spotkania dla Potudniowej Afryki.



Zorientowany na zaufanie

Nalezy wzig¢ pod uwage, ze w Potudniowej Afryce ludzie nie
ufajg sobie nawzajem po pierwszym spotkaniu. Dlatego wazne
jest, aby nawigza¢ zdrowe relacje biznesowe z Afrykanami
Potudniowymi w celu zbudowania zaufania.

Na ogodt nie tesknig za silng osobistg przyjaznia, ale raczej za
wzajemnym zrozumieniem.

Jesli okazesz szacunek wszystkim w rownym stopniu i znajdziesz
wspolng ptaszczyzne, prawdopodobnie zyskasz wiekszg
przyjaznos¢. Jesli przedstawiciel RPA nie zna reputacji twojej
firmy lub nie moze znalez¢ wystarczajgcej ilosci informacji na
poparcie twoich roszczen dotyczagcych charakteru, bedzie
ostrozny wobec ciebie. Dlatego sprébuj znalezé¢ kogos, kto moze
poreczy¢ za formalne wprowadzenie.

Poniewaz w Afryce Pofudniowej zaufanie czesto stanowi
problem, ludzie czesto méwig w sposdéb bezposredni, szczery w
trakcie negocjacji biznesowych. Wszelkie niejasnosci lub
niejasnosci z Twojej strony moga byC interpretowane jako
przejaw nierzetelnosci, nieuczciwosci lub braku
zaangazowania. Ponadto umowy i warunki powinny by¢
wyraznie wyszczegolnione, aby zapewni¢, ze umowa jest
przejrzysta.




Starajg sie unika¢ konfrontacji biznesowych w jak najwiekszym stopniu, wiec nie naciskaj ich w
obszarach, w ktorych czujg sie nie dobrze. Taktyki wysokocisnieniowe sg na ogot nieskuteczne.

Stopa bezrobocia jest bardzo wysoka w Afryce Potudniowej, wiec twdj potudniowoafrykanski
odpowiednik moze prosi¢ o osobiste przystugi, ktdre pociggaja za soba zatrudnienie cztonkdéw ich
rodzin. Nie musisz czuc¢ sie do tego zobowigzany, jesli stawia cie to w niezrecznej sytuacji. Odmowa nie
powinna szkodzi¢ relacjom biznesowym z nimi.

Wedtug wskaznika percepcji korupcji (2017) Republika Potudniowej Afryki zajmuje 71. miejsce na 180
krajow, uzyskujac wynik 43 (w skali od 0 do 100). Sugeruje to, ze sektor publiczny tego kraju jest
umiarkowanie czysty od korupcji.

Jesli planujesz robi¢ interesy w Pofudniowej Afryce lub wspotpracowac z firmg z Potudniowej Afryki,
wazne jest, aby zdawac sobie sprawe z etykiety biznesowej w Potudniowej Afryce. W kontaktach
biznesowych zawsze pojawiajg sie niewypowiedziane zatozenia i oczekiwania. Swiadomo$¢ réznic
kulturowych w Potudniowej Afryce moze sprawié, ze réznica miedzy udanym spotkaniem biznesowym, a
umowa sie pogorszy.



Biznesowe nakazy i zakazy w Potudniowej Afryce

Mieszkancy Potudniowej Afryki czesto niechetnie kontaktujg sie z ludzmi, ktdrych nie poznali. Staraj sie
uzyska¢ wprowadzenie od wzajemnego kontaktu (rekomendacje) w celu nawigzania relacji biznesowe;.

Jesli mozesz, zwrd¢ uwage tej osoby na wszelkie referencje biznesowe z RPA, ktére juz masz.

Wskazane jest uzyskanie listow polecajgcych, od firm z ktérymi prowadzites juz interesy. Pierwsze
spotkanie biznesowe powinno polegac raczej na wzajemnym poznaniu sie niz na scistej dyskusji na
temat spraw biznesowych.

Potudniowoafrykanczycy sg bardziej sktonni do prowadzenia interesow z emigrantami, jesli im sie to
podoba i ktorym ufaja.




Prawie wszystko jest zamkniete od potowy grudnia do poftowy stycznia, a takze w tygodniu
Wielkanocnym i w wiekszosci w Swieta zydowskie. Pamietaj, aby zaplanowad spotkania poza tymi
okresami.

Godziny pracy sg podobne do tych w krajach zachodnich, a wiekszos¢ biznesmendw z Potudniowej Afryki
nie pracuje w weekendy. Wyjatek stanowig pracownicy bankdéw i pracownicy rzagdowi, poniewaz banki i
biura rzgdowe sg czesto otwarte od rana przez p6t dnia w soboty.

Znalezienie adresu w Potudniowej Afryce moze by¢ wyzwaniem ze wzgledu na sposdb skonfigurowania
systemu. Jesli jedziesz na spotkanie biznesowe, upewnij sie, ze masz duzo czasu na znalezienie
lokalizacji. Zamiast tego moze by¢ wskazane skorzystanie z taksowki.

Obywatele RPA sg bardzo przyjazni i mogg otwarcie wyraza¢ sympatie. Moze sie zdarzy¢, ze wspolnik
poklepie cie po plecach, potrzasnie dtonig, a nawet przytrzyma dton na znak przyjazni.




Odpowiedni strdj biznesowy obejmuje garnitury i krawaty. Koszule sg zwykle w jasnych kolorach. Jesli
nie masz na sobie marynarki, pamietaj o koszulce z dtugim rekawem. Jesli zostaniesz zaproszony na
obiad w czyim$ domu, zwykle oczekuje sie marynarki obiadowej. Kobiety powinny nosi¢ sukienki i
spodnice, a nie spodnie, a te pierwsze nie powinny by¢ bez rekawow, zbyt ciasne lub bardzo
krotkie. Pamietaj, ze zima przypada na okres od czerwca do sierpnia, dlatego w tych miesigcach planuj
ubierac sie nieco cieplej.

Wiekszos¢ mieszkancow Afryki Potudniowej mowi po angielsku jako drugim jezyku i nie oczekuje sie
ttumaczenia dokumentéw lub materiatow na zaden z jezykodw afrykanskich.

Nigdy nie podnos gtosu i zawsze zachowuj tagodny ton podczas rozmowy. Podobnie jak gdzie indziej,
uwaza sie za niegrzeczne przerywanie mowcy.

Unikaj zwrotu ,,Miss” (w jezyku afrikaans ,mejuffran”) w trakcie rozmowy biznesowej. Kiedy nie masz
pewnosci co do statusu matrymonialnego lepiej opusci¢ ten zwrot (moze spowodowac obraze).




Wskazane jest, aby oferowac drobne upominki wspotpracownikom, a kiedy zostaniesz zaproszony do domu na
obiad, zawsze przynies prezent w postaci czekolady, dobrego wina lub podobnego.

Wazne jest, aby zawsze okazywac szacunek starszym, nawet jesli nie sg czescig towarzystwa. Starsi sg uwazani
za madrych i zastugujgcych na szacunek. Ci, ktorzy ich nie szanujg, s3 uwazani za niepozgdanych partnerow
biznesowych.

W niektorych kregach kobiety sg nadal postrzegane jako gorsze od mezczyzn w swiecie biznesu. Kobieta moze
sie wykazad, znajgc swojg wartosc i nie bedgc agresywna.

Podczas przyje¢ obiadowych wegetarianie mogg byC¢ postrzegani dziwnie, poniewaz wiekszos¢ mieszkaricow
Potudniowej Afryki jest mitosnikami miesa. Jesli chodzi o sztuéce, ndz zawsze trzyma sie w prawej rece, a
widelec w lewej - nigdy nie zmieniaj ragk i nigdy nie machaj rekami podczas trzymania sztuccéw. Pozostawienie
jedzenia na talerzu jest fagodng zniewagga. Palenie jest zwykle akceptowane, ale dopiero po zakonczeniu
positku. Nie rozmawiaj ze stuzgcymi podczas kolacji.

Niegrzeczne jest wskazywanie palcem wskazujgcym na kogokolwiek, a ,V” dla znaku zwyciestwa jest uwazane za
sprosne. Nigdy nie rozmawiaj z nikim, trzymajgc rece w kieszeniach.



Rodzaje komunikacji

Kontakt z potencjalnym klientem

COLD CALLING - zwany tez telemarketingiem (zimny kontakt)

COLD MAILING - zimny kontakt przez wysytke mailingu do wyselekcjonowanej bazy potencjalnych partneréw
biznesowych

SOCIAL SELLING — wymiana wiadomosci i tresci na platformach branzowych

LEAD NURTURING — proces ocieplania kontaktéw z pozyskanymi leadami marketingowymi, aby przeksztatcic je
w leady sprzedazowe



Komunikacja z klientami z Afryki

 cold calling (,,dzwonienia na zimno”) - catkowite przeciwienstwo warm callingu, czyli rozmowy z klientem, z
ktorym juz wczesniej nawigzano relacje. W przypadku , dzwonienia na zimno” adresaci rozmow nie
spodziewajg sie telefonu. Nie zawsze majg dobry nastrdj, s zajeci lub zmagajg sie z wieloma réznymi
problemami. Cold calling bywa mato efektywny. Wedfug danych miedzynarodowej organizacji DSWA
zaledwie 5% potaczen skutkuje sprzedazy. Zaleta: szybkos¢ kontaktu (szybki czas potrzebny na pozyskanie
leadow, co przektada sie na stosunkowo niskie koszty zwigzane ze zdobyciem odbiorcéw.).

Cold calling

wysokq konkurencyjnosciq.

* telemarketing,



Komunikacja z klientami z Afryki

 social selling (media spotecznosciowe jako nowoczesne narzedzie marketingu)

Media spotecznosciowe stanowig obecnie nieodtgczng czes¢ codziennosci kazdego, kto ma dostep do
Internetu, ktory jest idealnym miejscem do promocji marek, jak i platformg komunikacji dajagca mozliwos¢
dostarczania konsumentom wiekszej ilosci informacji o ustugach, produktach czy markach. Internet jest
przestrzenia budowania relacji na wielu poziomach: pomiedzy organizacja a klientem, pomiedzy
organizacjami, a takze pomiedzy samymi klientami.

Wedtug raportu globalnych agencji cyfrowych We Are Social and Hootsuite kraje afrykanskie odnotowaty w
2018 roku wzrost liczby aktywnych uzytkownikow medidéw spotecznosciowych o 15% — przez co ich catkowita
liczba wyniosta 191 milionow. Wiekszos¢ tej grupy stanowili uzytkownicy mobilni uzywajgcy przewaznie
dwoch platform nalezgcych do Facebooka — WhatsApp i Messenger.

Podczas gdy Messenger jest uzywany gtownie w Afryce Pdtnocnej, Somalii i Erytrei. WhatsApp, odznacza sie
szczegoblnie duzym wptywem w Afryce Subsaharyjskiej. Jest to najpopularniejsza platforma spotecznosciowa
na catym kontynencie, a w krajach takich jak Nigeria, Ghana, Kenia i Republika Potudniowej Afryki, wrecz
zmonopolizowata rynek komunikatoréw internetowych.

Sukces WhatsAppa wynika gtownie z niewielkich srodkéw finansowych uzytkownikow oraz niestabilnego
pofgczenia sieciowego w wielu miejscach w Afryce.



Komunikacja z klientami z Afryki

WhatsApp jest darmowy i dostepny na starsze modele telefondw, ponadto czesciowo dziata bez dostepu

do Internetu, przez co stat sie dla Afrykanczykow tak zwanym one-stop-shop — punktem wydajne;j,
kompleksowej obstugi.

Mozna za jego pomocg zrobi¢ zakupy, pozna¢ nowych ludzi, zasiegng¢ porady oraz zdoby¢ najnowsze
informacje ze swiata i z kraju.

Dodatkowo mozliwos¢ pozostawienia notatek gtosowych sprawita, ze aplikacja stata sie rownie popularna
wsrod niepismiennych.

Powszechna dostepnos¢ do aplikacji takich jak WhatsApp i Messenger daje rowniez mozliwosc
skuteczniejszego mobilizowania sie obywateli przeciw wtadzy tak jak to byto w trakcie Arabskiej Wiosny
oraz niedawnych wydarzen w Algierii i Sudanie. Jednak coraz czesciej aplikacja stuzy jako narzedzie
polityczne wptywajgce na opinie publiczng i struktury spoteczne (np. w Nigerii).



Media spotecznosciowe w RPA

W Republice Potudniowej Afryki okoto 32% populacji korzysta z platform mediéw spotecznosciowych.

Sposrod nich 13 miliondw uzytkownikéw robi to wytgcznie z urzagdzen mobilnych, z 24% wspotczynnikiem
penetracji.

Wzrost miedzy 2016 a 2017 rokiem byt znaczacy, z dodatkowymi 2 milionami (15%) nowych aktywnych
uzytkownikdw medidow spotecznosciowych i 3 milionami (30%) nowych aktywnych uzytkownikéw
spotecznosciowych na urzgdzeniach mobilnych.

Z prawie 16 milionami uzytkownikdw, Facebook jest najczesciej wykorzystywang platforma
spofecznosciowq, a nastepnie YouTube (8,7 miliona) i Twitter (8 milionéw).

Instagram widzi mozliwosci przyjecia nieco ponad 3,8 miliona uzytkownikow, a z kolei profesjonalna
platforma spotecznosciowa Linkedln ma 6,1 miliona uzytkownikow.

Patrzgc na Facebooka, grupy wiekowe 18-24 i 25-34 sg zdecydowanie najwiekszymi grupami uzytkownikow,
z podobng tendencja dla innych sieci spotecznosciowych.



Komunikacja z klientami z Afryki

* komunikacja personalna przez LinkedIN (to jedna z form social sellingu)

Komunikacja personalna przez LinkedIN:

- umozliwia budowanie zainteresowania produktami firmy
- zwieksza rozpoznawalnos¢ marki

- pozwala na budowanie pozycji eksporta

- zmniejsza dystans pomiedzy firmg i klientem

- niewielkie koszty prowadzenia kampanii

Jesli chcemy zwiekszyc¢ sukces kampanii social selling nalezy potgczyc jg ze spersonalizowanym mailingiem.

Kontakty, ktore juz kojarza firme lub osobe z rozmow na portalach branzowych, chetniej otworza mail od
kogos kogo juz znajg — a co za tym idzie, chetniej przejrzg naszg oferte.



Komunikacja z klientami z Afryki

* cold mailing

Wiadomosci w mailingu sg wysytane masowo do docelowej grupy odbiorcow lub do konkretnych klientow
okreslonych przez wczesniej zrobione bazy danych kontrahentéw.

Przez niskie koszty oraz szybkos¢ przekazywania informacji jest to bardzo atrakcyjna forma marketingu dla
przedsiebiorcow.

* lead nurturing

Aby proces lead generation byt skuteczny, trzeba podja¢ dziatania juz po stworzeniu bazy potencjalnych
klientow np. uzupetni¢ profil leada o kolejne informacje, przygotowacC strategie dojrzewania leadow,
odpowiednio segmentowac baze i wysytac sprecyzowane komunikaty.

Dopiero po wykonaniu tych dziatan mozemy oczekiwac jakichkolwiek informacji zwrotnych — zainteresowania
od potencjalnych klientow.



Przygotowanie do udziatu w
wyjazdach na miedzynarodowe
imprezy o charakterze targowo-

wystawienniczym

Targi branzowe

Wystawienie sie na targach, czy sam wudziat w roli
zwiedzajgcego, to inwestycja dos¢ droga i bardzo
pracochtonna. Aby nie okazato sie, ze nasz wyjazd to
wycieczka towarzyska, nalezy przygotowac sie do niego w
zaplanowany i przemyslany sposob. Wyjazd na targi w
charakterze wystawcy wigze sie ze znacznymi wydatkami.

Budzet wystawcy to przede wszystkim:
e wynajem powierzchni targowej, opfaty za wpis do
katalogu targowego, prad, sprzatanie, ubezpieczenie, itp.

e projekt i budowa stoiska wystawowego oraz transport
eksponatow wystawowych,

e podroz i zakwaterowanie pracownikow oraz personelu
(np. ttumaczy, hostess),

e materiaty reklamowe (katalogi, broszury, wizytowki itp.).



NAJWAZNIEJSZE TARGI W AFRYCE

Miedzynarodowe Targi Medyczne
MEDEXPO/DENTEXPO AFRICA (we wrzesniu w
Tanzanii, w grudniu w Etiopii) — branza medyczna
Miedzynarodowe targi spozywcze SENEFOOD &
SENEPACK w Dakarze - branza spozywcza

Targi i pokazy lotnicze Africa Aerospace and Defence
w Republice Potudniowej Afryki — branza zbrojeniowa
Targi E-SISTEP w Maroko — targi dla przemystu
Tanzania Trade Show — branze nowych technologii
Targi Foire Internationale d Alger — targi
wielobranzowe

Targi PowerGen Africa w Kapsztadzie — branza
energetyczna

Targi SECUREX SOUTH AFRICA Johannesburg — branza
bezpieczenistwa

AFRICA HEALTH Johannesburg — branza ochrony
zdrowia

Targi branzowe — kluczowe aspekty

Stworzenie oferty i wyznaczenie
kierunku wyjazdu

Materiaty marketingowe kluczem do
sukcesu

Wizytowka firmy sg jej reprezentanci

Misja czy Targi?
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Badanie rynku

- Analiza rynku

- Analiza konkurenciji

- Poszukiwanie kontrahentéw
- Kanaty promocji

- Kanaty dystrybug;ji

- Case study wejscia na rynek afrykanski




Proces decyzyjny w obrocie miedzynarodowym jest zdeterminowany koniecznosScia dysponowania
odpowiednig informacjg zarowno o rynku jak i podmiotach na nim dziatajacych.

Metody pozyskiwania informacji:

- badania marketingowe umozliwiajgce sformalizowane, obiektywne i systematyczne zbieranie,
rejestrowanie i analize danych przydatnych w procesie podejmowania decyzji marketingowych.

- sprawdzanie wiarygodnosci zagranicznego partnera handlowego
Rozpoznanie warunkow jest konieczne do:
- podjecia decyzji o wejsciu na rynki miedzynarodowe,

- okreslenia, ktore z krajow stwarzajg najwieksze szanse na powodzenie przedsiewziecia.

Badaniom moze podlegac zarowno blizsze, jak i dalsze otoczenie firmy.



Decydujac sie na otwarcie swojego biznesu poza granice kraju trzeba poswieci¢ duzo czasu na wnikliwg analize
rynku pod katem sprzedazy produktu/ustugi.

Nie kazdy produkt cieszgcy sie popularnoscig w jednym kraju znajdzie rownie wielu odbiorcéw w innym.
Analizie podlega szereg czynnikow z otoczenia zewnetrznego w ujeciu makro jak i mikro.

Mozemy przyja¢, ze produkt/ustuga znajdzie odbiorcow.

Zatem aby zidentyfikowad rynek docelowy nalezy wzig¢ pod uwage obecnos¢ konkurenciji, koszty,
uwarunkowania prawne, inne subiektywne czynniki.

Czeka nas tez szereg decyzji w jaki sposdb zaprezentujemy nasz produkt/ustuge, czym bedzie sie réznit od
produktu konkurencji, jak go przedstawimy oraz jak obrandujemy.

Kolejnym aspektem jest konkurencja. Czy j3 w ogdle mamy? A jesli tak — to co stoi za jej sukcesem?

Po przeanalizowaniu rynku opracowujemy strategie marketingowa - rzecz absolutnie niezbedng do rozpoczecia
biznesu. Do tego przydatne beda rézne narzedzia z zakresu preznie rozwijajgcej sie data intelligence lub szerzej
Bl (business intelligence).

Pozyskanie inteligentnych danych pozwoli nam na lepsze zrozumienie rynku, zmierzenie istotnych czynnikow i
okreslenie wtasciwych celdéw.



Najwazniejsze elementy badania rynku

JAK WYBRAC RYNEK?

Jesli wydaje nam sie, ze wiemy gdzie chcemy eksportowac, koniecznie trzeba sprawdzic¢ czy nasze przekonanie

poparte jest twardymi danymi. Dane eksportowe bedg zdecydowanie lepszym gwarantem niz eksport w oparciu o
intuicje.

POTRZEBY RYNKU
Bez doktadnego zbadania potrzeb rynku docelowego, nie jestesmy w stanie stwierdzi¢ potencjatu naszego
produktu. Dodatkowo kluczowe jest takze dopasowanie produktu do oczekiwan klienta na rynku eksportowym.

KONKURENCIJA

Badania konkurencyjne na rynku zagranicznym przeprowadzamy w celu poznania produktéw konkurencyjnych
oraz dopasowania cenowego prezentowanej oferty. Takie badania takze pomagajg w zakresie ulepszenia dziatan
marketingowo-sprzedazowych.

KANALY DYSTRYBUCII

Mogg sie roznic¢ od tych, ktére znamy w Polsce, warto jest zatem zbadac gdzie sprzedaje konkurencja i gdzie
mozemy sprzedawac my.
Moga postuzy¢ nam takze do badania w jakich mediach i w jaki sposdb promujg sie inni.



Otoczenie firmy
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Badanie rynku

Analiza PEST bardzo czesto wykorzystywana przez eksporterow do oceny srodowiska makroekonomicznego.

Dotyczy kraju, w ktérym eksporter prowadzi sprzedaz swoich produktdow/ustug lub kraju, na obszarze ktérego
eksporter dopiero zamierza zaczg¢ sprzedawac swoje produkty/ustugi.

PEST pochodzi od pierwszych liter angielskiego opisu czterech aspektow analizy:

P (Political Environment) - oznacza analize srodowiska politycznego,

E (Economic Environment) - oznacza analize srodowiska ekonomicznego,

S (Sociocultural Environment) - oznacza analize sSrodowiska spoteczno - kulturowego,
T (Technological Environment) - oznacza analize srodowiska technologicznego.



Jakie informacje pomoga przy wyborze rynku?

Wzrost gosp., stopa inflacji, kursy walut, Srednia

Informacje ogolnogospodarcze ptaca, stopa bezrobocia, deficyt budzetowy

Faza cyklu zycia, stopien koncentracji, tempo
Cechy branzy wzrostu, cechy uczestnikdw (innowacyjnosc,
profesjonalizm), bariery wejscia

Informacje dotyczgce

marek/produktow Udziat w rynku marek, penetracja rynku, informacje

dotyczgce opakowan

Informacje dotyczgce nabywcow

ostatecznych Segmenty nabywcow, preferencje, kryteria wyboru

marki, reakcja na promocje

Udziat w rynku, produkty, ceny produktow, klienci,

Informacje dotyczgce konkurenc;ji A £
system dystrybucji, system promaoc;ji

Kultura biznesowa w wybranym kraju, etykieta,

Roznice kulturowe w biznesie zwyczaje, roznice mentalnoéciowe

Wiekszos¢ prawidtowych dziatan eksportowych powinna by¢ poparta zbieraniem, przetwarzaniem i analizowaniem informac;ji.



Jak wybrac rynek?

Access2Markets Witamy w Access2Markets do uzytkownikow bazy danych dostepu do rynku (europa.eu)
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https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/en/content/welcome-access2markets-market-access-database-users

Jak wybra¢€ rynek?

Trade Map - Trade statistics for international business development
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C [alllhttps://www.trademap.org/Index.aspx & ab vg o= >4 -
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, I 1 (/‘ Trade statistics for international business development

,s Monthly, quarterly and yearly trade data. Import & export values, volumes, growth rates, market
shares, etc.
- -e . [a) . .

Home & Search Data Availability Reference Material Other ITC Tools More [ QLTI English v

Trade Map provides - in the form of tables, graphs and maps - indicators on export performance, international demand, alternative markets and
competitive markets, as well as a directory of importing and exporting companies.

Trade Map covers 220 countries and territories and 5300 products of the Harmonized System. The monthly, quarterly and yearly trade flows are
available from the most aggregated level to the tariff line level.
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https://www.trademap.org/Index.aspx

Ustal swoja pozycje konkurencyjng na wybranym rynku

Przewaga konkurencyjna firmy to zdolnos¢ firmy do oferowania korzystniejszych warunkdéw nabywcom i
osiggania dzieki temu wiekszych korzysci niz przedsiebiorstwa konkurencyjne.

Wazne jest, aby okresli¢ jakie czynniki sg istotne dla uzyskania sukcesu w danej branzy (np. technologia,
surowce, wzornictwo, dystrybucja).
Przewaga konkurencyjna moze dotyczyc:
e kosztow produkcji,
cen zbytu,
termindw dostaw,
jakosci,
obstugi posprzedazowej itp.

Przedsiebiorstwa, ktore posiadajg wiele przewag konkurencyjnych majg przestanki do zwiekszania udziatu w
rynku.

Ocena konkurencyjnosci jest oceng subiektywng poniewaz opiera sie na wartosciach wzglednych i wiedzy
oceniajgcego.

Najbardziej wiarygodng metodg jest benchmarking - bardzo rzadko stosowany w polskich MSP.



Afrykanska umowa o wolnym handlu kontynentalnym (AfCFTA)

Afrykanska umowa o wolnym handlu kontynentalnym (AfCFTA) zostata oficjalnie uruchomiona 7 lipca
2019r.

Umowa wyrdznia sie jako jeden z najbardziej ambitnych projektéw Unii Afrykanskiej (UA), poniewaz
dazy do stworzenia najwiekszego jednolitego rynku na swiecie pod wzgledem cztonkostwa w kraju.
AfCFTA obejmie rynek ponad 1,3 miliarda ludzi o tgcznym nominalnym PKB 2,5 bln USD.

Sposrad 55 panstw kontynentu 54 podpisaty umowe, z Erytreg jako jedynym panstwem niebedgcym
sygnatariuszem.

Kraje ze zroznicowanymi koszykami handlowymi, rozlegtymi potgczeniami transportowymi, silnymi
sektorami przemystowymi i ustugowymi oraz konkurencyjnymi profilami ryzyka operacyjnego, takie
jak Republika Poftudniowej Afryki, prawdopodobnie skorzystajg najbardziej na obnizkach taryf i
harmonizacji przepisow handlowych.

Zgodnie z umowg ramowg 90% handlu towarami zostanie zliberalizowanych w ciggu 5 do 8 lat, 7%
towarow zostanie zaklasyfikowanych jako wrazliwe i zliberalizowane w ciggu 10-13 lat, a 3% towarow
bedzie catkowicie zwolnionych z wolnego handlu.



Ramy wspotpracy UE i Polski z RPA

Unia Europejska od wielu lat pozostaje gtdwnym partnerem handlowym RPA. Zasady wspotpracy pomiedzy
RPA a UE reguluje traktat TDCA (The Trade, Development and Cooperation Agreement z 1999 r.).

W dniu 16.07.2014 r. UE podpisata ,,Umowe o Partnerstwie Ekonomicznym” (EPA ) z 6 krajami nalezagcymi do
Potudniowoafrykanskiej Rady ds. Rozwoju (SADC), w tym z RPA. t3cznie cztonkami SADC jest 15 krajow.

Strefa wolnego handlu SADC (miedzy 12 panstwami cztonkowskimi SADC) - 85% handlu
wewnatrzregionalnego miedzy krajami partnerskimi osiggnat zerowg stawke celna.

Zgodnie z danymi statystycznymi Ministerstwa Handlu i Przemystu RPA za 2014 r. UE pozostaje najwiekszym
partnerem gospodarczym RPA. Handel RPA z UE stanowi okoto 25,2% handlu zagranicznego RPA z zagranicg
ogotem (20,9% eksport oraz 29,3% import). UE pozostaje réwniez najhojniejszym darczyncg dla RPA.

Ramy wspotpracy Polski z RPA okresla zawarta przez UE w dniu 16.07.2014 r. z szescioma cztonkami
Potudniowoafrykanskiej Rady ds. (SADC), w tym z RPA ,Umowa o Partnerstwie Ekonomicznym” (EPA),
,Miedzyrzgdowa Umowa o Wspotpracy Gospodarczej” RP-RPA podpisana w pazdzierniku 2013 r. oraz szereg
innych umow, sektorowych porozumien i MoUs.

Wejscie Polski do Unii Europejskiej i objecie umowg TDCA spowodowato, ze polskie firmy nie napotykajg juz
zadnych barier w eksporcie do RPA, majg petnoprawny dostep do tego rynku i takie same warunki jak inne
firmy z UE.



Afryka

Kontynent afrykanski znajduje sie u progu transformacyjnego wzrostu, z kwitngcg przedsiebiorczoscia i
wieloma mozliwosciami inteligentnych i prostych rozwigzan biznesowych.

Afryka to rynek o wartosci 1,2 miliarda osdb, ktdorego liczba wzrosnie dwukrotnie w ciggu najblizszych 30 Iat.
Afrykanska ekonomia jest obecnie na 2 miejscu zaraz za Azjg wsrdd najszybciej rozwijajacych sie gospodarek
na swiecie.

Sposrad wszystkich krajow afrykanskich najlepiej radzg sobie Kenia i Nigeria, jednak polscy przedsiebiorcy
najczesciej handlujg z przedsiebiorcami z RPA i Algierii, eksportujgc tam swoje towary i ustugi.

Afryka staje sie co raz bardziej nowym rynkiem zbytu dla produktow z sektorow tj. IT, telekomunikacja,
potencjat widoczny jest na afrykanskim rynku nieruchomosci, duzy potencjat majg rolnictwo i turystyka.

W ciggu ostatnich 20 lat kontynent byt stopniowo przeksztatcany. Ogolnie rzecz biorgc, liderzy biznesu zwykle
przeceniajg wyzwania zwigzane z prowadzeniem dziatalnosci gospodarczej w Afryce i nie doceniajg wielkosci
i potencjatu na kontynencie afrykanskim. Nie twierdzgc w ten sposob, ze rynki afrykanskie sg tatwe do
prowadzenia dziatalnosci gospodarczej, ale podkreslajac, ze sg warte wysitku, a firmy nieuczestniczagce w
rynkach afrykanskich ryzykujg utrate jednej z wielkich mozliwosci wzrostu w XXI wieku.

Jesli Afryka Srodkowa jest gotowa do startu z ekonomicznego punktu widzenia, RPA powinna by¢ postrzegana
jako motor kontynentu.

Polski eksport towaréow do Afryki, po 3 latach stabilnosci, zaczat od 2019 r. rosng¢, w 2019 r. 25% wzrost.

Udziat Afryki w catkowitym eksporcie polskich towarow wynosi okoto 1% i biorgc pod uwage potencjat
rozwojowy tego kontynentu na pewno powinnismy dgzyc do jego zwiekszania.



Afryka

Afryka to wcigz biznesowo trudny obszar, czes¢ krajow jest wrecz nierekomendowana do podejmowania
wspotpracy biznesowe] ze wzgledu na bardzo wysokie ryzyko i niestabilnos¢ polityczno-gospodarcza.
Ten ogromny kontynent chce sie rozwijac, a to wymaga naptywu dobr i ustug z zewnatrz.

Niemal wszystkie afrykanskie kraje nalezg do grupy panstw rozwijajacych sie.

Eksport towarow z Afryki oparty jest przede wszystkim na wydobyciu surowcow, co stanowi trzon tamtejszej
gospodarki, jednak handel ustugami oraz turystyka co roku notujg wzrost i uwaza sie, ze ten kontynent ma
duzy potencjat wtasnie w tych sektorach.

Gtownymi towarami eksportowymi z Afryki sg ztoto, diamenty, metale i mineraty oraz produkty maszynowe,
a czotowymi partnerami w wymianie handlowej sg dla krajow afrykanskich USA, Japonia, Niemcy, Wielka
Brytania, Chiny i Holandia.

Wielkos¢ eksportu w Afryce stanowi 2,1% catego eksportu sSwiatowego, a najwazniejszymi krajami
eksportujgcymi towary i ustugi s Nigeria, Algeria, Angola, Maroko, Egipt i Tunezja.



RPA
Republika Potudniowej Afryki nabiera cech supermocy, patrzac z afrykanskiej perspektywy.

Republika Potudniowej Afryki jest zdecydowanie najwiekszg gospodarka w Afryce, a kondycja ekonomiczna
tak wielu jej sgsiaddw jest nierozerwalnie zwigzana z solidnoscig sektora handlowego Potudniowej Afryki.

Przejscie od poprzedniej polityki kierowanej przez apartheid do w petni funkcjonujgcej demokracji, oferujgcej
wszystkim rowne szanse, nigdy nie bedzie tatwe. Nadal odczuwa sie bdl narodzin nowego teczowego narodu,
a korupcja polityczna i walki nie pomogty temu procesowi. Niemniej jednak Republika Potudniowej Afryki
poczynita znaczne postepy w wiekszosci obszardw i, co krytyczne, nie pograzyta sie w chaosie spotecznym i
zatamaniu gospodarczym.

RPA jest drugg co do wielkosSci gospodarka na kontynencie, wyprzedza jg tylko Nigeria, ktéra ma ponad
trzykrotnie wiekszg liczbe ludnosci.

W ciggu ostatniej dekady Republika Potudniowej Afryki doswiadczyta szybkich zmian i zostata uznana przez
Bank Swiatowy za , kraj o srednich dochodach”.

Z ponad 400 firm na kontynencie zarabiajgcych ponad 1 miliard dolaréw rocznie, okoto potowa znajduje sie w
Afryce Potudniowe,;.

Kraj jest bardzo podzielony, a duza czes¢ ludnosci zyje w ubdstwie. Podziat sprawia, ze RPA jest interesujgca
gospodarka z mozliwosciami w wielu segmentach.

Kraj ma dobrze rozwinietg infrastrukture i swiatowej klasy sektor finansowy do wspierania dziatalnosci
gospodarczej i jest jednym z najlepiej ocenianych krajow afrykanskich pod wzgledem fatwosci prowadzenia
indeksu biznesowego.



RPA — INFORMACIJE GOSPODARCZE

Bezrobocie (2020): 29,2%
Inflacja (2020): 3,3%

PKB catkowite (2020): 335 mild USD
PKB per capita PPP (2020): 13 289 USD
Dtug publiczny (2020): 69,4% PKB

Zrédio: MFW World Economic Outlook pazdziernik 2021, Doing Business 2020 (Bank
Swiatowy)

Wedtug danych GUS w 2020 polski eksport do RPA wyniost 657,0 min EUR, polski import z RPA wg kraju wysytki
osiggnat 175,4 min EUR, a polski import z RPA wg kraju pochodzenia uksztattowat sie na poziomie 324,4 min EUR.
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RPA — INFORMACJE GOSPODARCZE

Import towarow (2020)
Ogotem: 60,4 mld EUR | z Polski: 745,5 min EUR (1,2%)

Chiny
12,5 mld
Top 10:
36 mld EUR
(59.5%) Niemcy
5,5 mld

Pozostate kraje: 24,5 mld EUR (40,5%)
Najczesciej importowane produkty
F T

Zrodto: International Trade Centre marzec 2021 (wg
metodologii ITC, import wg kraju pochodzenia)



IMPORT DO RPA

Wiekszos¢ towarow mozna importowac do Afryki Potudniowej bez pozwolenia, z wyjatkiem niektorych
towarow takich jak artykuty spozywcze, produkty naftowe, chemikalia, towary uzywane, gotowe maszyny i
ztoto.

Zezwolenia na przywoz sg zwykle wydawane przez Departament Handlu i Przemystu, i sg wykorzystywane
gtownie do gromadzenia informacji, a nie do ograniczania handlu.
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RPA — INFORMACIJE GOSPODARCZE

Eksport towarow (2020)
Ogotem: 75,4 mid EUR | do Polski: 170,2 min EUR (0,2%)

Chiny
8,6 mld

Wielka
Brytanio
3,7 mid

Top 10:
41,8 mld EUR
(55,4%)

Stany
Zjednoczone
6,3 mid

Pozostate kraje: 33,6 mld EUR (44,6%)

Najczesciej eksportowane produkty

% .

-

Zrodto: International Trade Centre marzec 2021 (wg
metodologii ITC, import wg kraju pochodzenia)
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Giéwne cechy rynku afrykanskiego i konsumentow

Rynki afrykanskie cieszg sie sporym powodzeniem i popularnoscig, a w krajach afrykanskich swoje wptywy
rozszerzajg najwieksze Swiatowe potegi gospodarcze takie jak USA, Chiny, Rosja czy Indie oraz kraje Unii
Europejskiej.

Rynki wielu krajow tzw. czarnego lgdu to wcigz systemy nienasycone, miedzynarodowa konkurencja nie jest tam
tak duza, jak w Chinach czy krajach UE.

Firmy polskie wchodzgce na ten rynek muszg zmagac sie z dojrzatym i konkurencyjnym rynkiem, naznaczonym
ugruntowang konkurencjg europejska, amerykanska i azjatycka.

Od upadku Apartheidu w Potudniowej Afryce nastgpit szybki wzrost gospodarczy.

Afryka Potudniowa jest nie tylko wazng wschodzgca gospodarkg, ale takze bramga na rynki subsaharyjskie, gdzie
jej dobrze rozwinieta infrastruktura umozliwia transport do Afryki.

RPA jest regionalnym liderem i cztonkiem wspdtpracy BRICS.

Republika Potudniowej Afryki jest dobrym miejscem do zatozenia firmy w regionie, a wiele firm rozszerza swojg
dziatalnos¢ z Potudniowej Afryki na reszte regionu.

Firmy polskie wchodzgce na ten rynek muszg zmagac sie z dojrzatym i konkurencyjnym rynkiem, naznaczonym
ugruntowang konkurencjg europejska, amerykanska i azjatyckag. Umowa handlowa miedzy SADC, a Unig
Europejskg umozliwia jednak wjazd wielu produktom europejskim do Potudniowej Afryki bezctowo lub po
nizszych stawkach niz produkty amerykanskie lub azjatyckie.



Profil konsumenta

Afryka ma szanse stac sie jednym z najbardziej zaludnionych i najmtodszych demograficznie kontynentow
- w 2030 roku mtodzi ludzie beda stanowili az 42% populacji - co znaczgco zwieksza nie tylko potencjat
nabywczy, ale tez zasoby na rynku pracy.

Sporg czesc spoteczenstwa w Afryce stanowi klasa sSrednia, dzieki czemu zapotrzebowanie na pewne
towary i ustugi wzrasta.

Sita nabywcza klasy sredniej rosnie, a grupy o wysokich i srednich dochodach powinny rosngc¢ wraz ze
wzrostem gospodarczym kraju.

Wystepujg dysproporcje w dochodach ludnosci tj. 20% gospodarstw domowych ma 60% bogactwa kraju.

Gtowna czesc rynku konsumenckiego Republiki Potudniowej Afryki podzielona jest na dwie czesci: rynek
dla 0séb o duzej sile nabywczej (wiekszos¢ biatych i nowo zamoznych czarnoskdrych) oraz rynek dla oséb
o bardzo ograniczonej sile nabywczej (wiekszos¢ czarnych).

Afrykanskim odbiorcom polskie produkty kojarza sie z dobrg jakoscig i stosunkowo niskg, w poréwnaniu z
innymi krajami UE ceng, a wiec chetnie nawigzujg wspotprace biznesowg witasnie z polskimi
handlowcami, ktorzy eksportujg tam swoje towary.

W ciggu ostatnich dwadch dziesiecioleci Republika Potudniowej Afryki osiggneta ogromny postep
spoteczny, zapewniajgc milionom obywateli dostep do kluczowych ustug publicznych, zwtaszcza edukac;ji,
opieki zdrowotnej i energii elektrycznej. Zapisy do szkoty podstawowej sg uniwersalne zaréwno dla
chtopcoéw, jak i dziewczat.



Profil konsumenta

90% ludnosci aktywnej zawodowo w Afryce Potudniowej zamieszkuje obszary w miastach Johannesburga,
Kapsztadu, Durbanu, Pretorii i Port Elizabeth oraz wokoét nich. Te pie¢ miast reprezentuje gtéwne obszary
dziatalnosci gospodarczej i rynki konsumenckie w tym kraju.

Prawie 90% gospodarstw domowych ma dostep do wodociggow, a 84% ma dostep do elektrycznosci
(Statistics South Africa, 2016).

Wykwalifikowana sita robocza moze byc¢ trudna do znalezienia w wielu, jesli nie w wiekszosci, technicznych i
zawodowych segmentach pomimo bezrobocia.

Konsument z RPA jest ogolnie lojalny wobec marki, ale tylko wtedy, gdy cena jest uwazana za sprawiedliwg.
Produkty niekoniecznie muszg by¢ w najnizszej klasie cenowej, ale wyzsza cena musi by¢ wyraznie powigzana
z dobrze zdefiniowanymi korzysciami dla klienta.

Konsumenci w RPA dokonuja zakupdéw w réznych kanatach, szukajac rabatow, co doprowadzito do szybkiego
wzrostu sprzedazy internetowe,;.

Ustugi posprzedazne sg niezwykle wazne w Republice Potudniowej Afryki, szczegdlnie pod wzgledem
Swiadczenia ustug technicznych i czesci zamiennych.

Rosngaca liczba jednoosobowych gospodarstw domowych napedza zwiekszony popyt na produkty skierowane
do pojedynczych konsumentow, takie jak positki gotowe do spozycia i inne zapakowane produkty spozywcze.
Trend ten prawdopodobnie utrzyma sie w najblizszej przysztosci.



CASE STUDY WEJSCIA AFRYKI

Przyktadem zaangazowania polskich firm we wspotprace gospodarczg z krajami Afryki sa:
* montaz przez URSUSa w Etiopii i Tanzanii ciggnikow rolniczych

* inwestycja w kopalnie fosforytow w Senegalu przez Grupe Azoty

 sprzedaz do Etiopii licznikow energetycznych przez Asseco

 sprzedaz przez Wielton przyczep na Wybrzeze Kosci Stoniowej

e sprzedaz siloséw do Tanzanii przez Ferrum

 sprzedaz do Kenii urzagdzen do mleczarstwa przez Faspol

 otwarcie w Nigerii sieci sklepéw z odzieza dziecieca przez Coccodrillo



11:30-12:30 — Ill Blok tematyczny

Zagadnienia prawne i podatkowo-ksiegowe

- Formalnosci celne
- Transport towardw do Afryki

- Branze z najwiekszym potencjatem na rynku
afrykanskim




Ocena ryzyka RPA wg. Coface: B — umiarkowanie wysokie

SILNE STRONY

Regionalna / kontynentalna potega gospodarcza i polityczna
Bogate w zasoby naturalne (ztoto, platyna, wegiel, chrom)
Zaawansowany sektor ustug (w szczegolnosci finansowy)
Otoczenie legislacyjne chroni inwestorow

StABE STRONY

Ubdstwo i nierédwnosci sg zrodtem ryzyka spotecznego (przestepstwa, strajki i demonstracje)
Wysokie bezrobocie (ponad 27%) i brak wykwalifikowanej sity roboczej

Infrastruktura przestarzata (transport, energia)

Zaleznos¢ od zmiennosci przeptywow kapitatu zagranicznego




Modele wejscia na rynek RPA — drogi

Istnieje wiele sposobdéw wejscia firmy na rynek zagraniczny.
Zadna strategia wejécia na rynek nie dziata na wszystkich rynkach miedzynarodowych.

Bezposredni eksport moze by¢ najodpowiedniejszg strategig na jednym rynku, podczas gdy na innym moze
by¢ konieczne utworzenie wspodlnego przedsiewziecia, na innym licencja na produkcje czy tez eksport
posredni.

Na wybar strategii bedzie miato wptyw wiele czynnikéw:
- stawki taryfowe,

- wymagany stopien dostosowania produktu,

- koszty marketingu i transportu,

- wymagania rynku i branzy.

Chociaz czynniki te moga zwiekszy¢ koszty, oczekuje sie, ze wzrost sprzedazy zrownowazy te koszty.



GDZIE | W JAKI SPOSOB ROZPOCZAC EKSPANSJE NA RYNEK AFRYKANSKI?

1. Praktyczne metody wejscia na rynek afrykanski

e Fizyczna obecnos¢ polskiej firmy na rynku afrykanskim
- Zarejestrowanie spotki i otwarcie zaktadu produkcyjnego w Afryce

- Zatozenie oddziatu/filii polskiej firmy w Afryce

e Znalezienie partnera handlowego w Afryce — przedstawiciel, dystrybutor
- Kanat dystrybuc;ji

- Zrodto informacji o rynku afrykariskim

e Zainicjowanie kampanii marketingowej ,,na odlegtosc¢”

- Promocja polskich produktow w Afryce przed ich wtasciwg sprzedaza eksportowa



Kanaty dystrybuciji

Firma z Europy, ktora planuje rozwing¢ swojg dziatalnos¢ gospodarczg na rynek afrykanski i sprzedawad
europejskie produkty bezposrednio do afrykanskich klientéw biznesowych, tzw. sprzedaz B2B, lub
oferowac produkty konsumentom indywidualnym w Afryce w tzw. modelu B2C powinna zapoznac sie ze
specyficznymi wymogami afrykanskiego rynku, a takze przygotowac wtasng unikalng strategie wejscia na
rynek Afryki.

Analiza rynku afrykanskiego i strategia wejscia na ten rynek powinna byc¢ przygotowana we wspotpracy
z afrykanskim partnerem biznesowym, na przyktad dystrybutorem, jezeli firma z Polski juz z takim
wspotpracuje, lub przy pomocy innego profesjonalisty, ktory przyktadowo mieszka w Afryce i posiada
praktyczng wiedze o realiach i wymogach rynku.



Poniewaz rynek potudniowoafrykanski jest zaawansowany, wejscie na rynek powinno by¢ dobrze
zaplanowane, biorgc pod uwage nastepujgce czynniki:

wypaczony wzor rozktadu dochodow demograficznych, w ktorym 10% ludnosSci zarabia 45% dochodu
narodowego (wspotczynnik Giniego wynosi 0,61);

wrazliwy na cene charakter wiekszosci popytu konsumpcyjnego;

potencjalnie zmienny kurs rand-dolar (kurs jest zazwyczaj bardzo przewidywalny w srednim okresie - jego
zmiennos¢ moze wzrosngé w krotkim okresie);

zawodna i niedostateczna sie¢ dostaw energii elektrycznej;

problemy z dystrybucjg, biorgc pod uwage, ze duze centra handlowe koncentrujg sie w pieciu regionach
metropolitalnych;

dobrze opracowane zasady ochrony konsumentdw, a ostatnio lepsze egzekwowanie;

konserwatywne nastawienie rynkowe, ktore ma tendencje do trzymania sie znanych dostawcow, a zatem
wymaga statego rozwoju rynku;

pozycja RPA - kamien wegielny dla rozwoju mozliwosci rynkowych w Afryce Subsaharyjskiej (mix
marketingowy powinien przewidywac te opcje srednioterminows).



Kanaty dystrybuciji

Kanaty dystrybucji to metody, za pomocg ktérych firmy dostarczajg produkty/ ustugi klientom i
uzytkownikom koncowym.

Niektore firmy sprzedajg bezposrednio swoim klientom, podczas gdy inne moga wykorzystywac detaliste
lub hurtownika jako posrednika.

Firmy mogg rowniez korzystac z agentow lub brokeréw w celu utatwienia przeptywu produktéw do
dystrybutorow, ktorzy sprzedajg te towary klientowi.

Przyktadowo

Producent odziezy: moze mie¢ wtasne sklepy firmowe, ale ich rozbudowa w celu osiggniecia optymalnej
penetracji rynku bytaby kosztowna.

Sprzedaz za posrednictwem punktow sprzedazy detalicznej zwieksza obecnos¢ i widocznos¢é marki,
docierajgc do wiekszej liczby klientow w bardziej zroznicowanych lokalizacjach. W ten sposdb firma moze
zmaksymalizowac swoj potencjat przychoddw bez nadmiernego zwiekszania zasobow, utrzymujac
wytgcznie wiasne witryny sklepowe.



8 najwazniejszych kanatéw dystrybucji
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Dystrybucja w Afryce
Rynek detaliczny w Republice Potudniowej Afryki moze by¢ bardzo ztozony i skomplikowany.

Na bardzo konkurencyjnym rynku w RPA wazne jest, aby eksporterzy zagraniczni wybierali wiasciwego agenta lub
dystrybutora.

Eksport za posrednictwem agentow lub przedstawicieli datby nowe korzysci wejscia na rynek i jest
najbezpieczniejszym sposobem wejscia na rynek detaliczny w RPA.

Oprocz roli lokalnych przedstawicieli eksporterow zagranicznych, agenci powinni by¢ w stanie obstuzyé niezbedng
odprawe celng, wymogi regulacyjne, optaty portowe i kolejowe, dokumentacje, sktadowanie i uzgodnienia
finansowe.

Przedstawiciele sg rowniez w petni odpowiedzialni, zgodnie z potudniowoafrykanska ustawa o kontroli importu,
za wszystkie przepisy i kontrole natozone na importowane produkty.

Od agentow wymaga sie rejestracji w wydziale ds. Kontroli Importu i Eksportu w Departamencie HandId i *
Przemystu.



Dystrybucja w Afryce

W Potudniowej Afryce terminy ,,agent” i, dystrybutor” majg bardzo konkretne znaczenie:

- Agenci pracujg na zasadzie prowizji po otrzymaniu zamoéwien od klientéw

Agent: w Scistym sensie prawnym ,,agent” oznacza osobe, ktora w imieniu i na rzecz zleceniodawcy albo
wprowadza osobe trzecig do zleceniodawcy, proszac o zamowienia od strony trzeciej, lub zawiera umowy z
osobg trzecia w imieniu zleceniodawcy. Zwyktg nagroda dla agenta jest prowizja wyptacana przez
zleceniodawce.

- Dystrybutorzy kupujg, przechowuja zapasy i sprzedajg produkty bezposrednio klientom

Dystrybutor: ,dystrybutor” kupuje i utrzymuje zapasy produktu. W zamian zagraniczna firma zwykle
przyznaje dystrybutorowi wytgczne prawo do sprzedazy produktu na danym obszarze lub do konkretnego
klienta. Umowa z dystrybutorem jest podobna do umowy z agentem, z tg rdznicg, ze cena i warunki dostawy
bedg sie roznié, poniewaz dystrybutor jest zleceniodawca.

Agenci czesto dystrybuujg trwate i nietrwate dobra konsumpcyjne, a takze niektore surowce przemystowe i
pokrewne towary. Moze to byc¢ szczegdlnie odpowiednie, gdy produkty sg wysoce konkurencyjne i nie maja
duzego rynku.

Powszechne jest wyznaczanie jednego przedstawiciela zdolnego do zapewnienia zasiegu krajowego za
posrednictwem jednego biura lub poprzez sie¢ oddziatow.

Niedawno zaobserwowano znaczny wzrost dystrybucji wirtualnej / online w Afryce Potudniowej.



Dystrybucja w Afryce

Typowe stawki prowizji dla agentow w Potudniowej Afryce zalezg od zawartej umowy i odpowiedzialnosci
agenta.

Stawki te mogg wynosic¢ od 3% -25% prowizji za kazdg zawartg transakcje.

Firmy czasami ptacg optate za utrzymanie plus koszty i stawke motywacyjng przy transakcjach.

Dystrybutorzy, ktdrzy kupujg na wtasny rachunek i posiadajg szeroka game czesci zamiennych, czesto zajmuja
sie wytgcznie towarami, takimi jak chemikalia, farmaceutyki i zupetnie nowe produkty.

Czotowi dystrybutorzy czesto majg oddziaty w catej Afryce Potudniowej i sprzedajg zarédwno hurtownikom, jak
i detalistom.

Tradycyjne kanaty sprzedazy w rozwinietych gospodarkach sg rowniez powszechne w RPA.




Hurtownicy - zatozone hurtownie z Potudniowej Afryki czesto importujg surowce przemystowe i / lub towary
konsumpcyjne wymagajgce magazynowania zapasow.

Organizacje detaliczne - wielu eksporterow towarow konsumpcyjnych sprzedaje bezposrednio do
pofudniowoafrykanskich organizacji detalicznych, w tym korporacji konsumenckich, domoéw towarowych, sieci
handlowych i grup wspotpracujgcych niezaleznych detalistow, ktorzy dokonujg zakupéw hurtowych, prowadza
hurtowg sprzedaz i magazynuija.

Handel detaliczny - Republika Potudniowej Afryki oferuje petne spektrum punktow sprzedazy detaliczne;j:
e drobnych ogdlnych dealeréw

» sklepy specjalistyczne obstugujace jedng linie produktéw (np. odziez, sprzet elektroniczny lub meble)
e ekskluzywne butiki

» sieci sklepdéw (artykuty spozywcze, odziez, przybory toaletowe, artykuty gospodarstwa domowego)
 domy towarowe

* hurtowe punkty sprzedazy detalicznej

* sklepy spotdzielcze obstugujace obszary wiejskie



Duze supermarkety lub hipermarkety znajdujg sie w podmiejskich centrach handlowych i sprzedajg duze ilosci
prawie wszystkich towaréw konsumpcyjnych.
Te sklepy w kraju pozyskujg okoto 90% zapasow towardw konsumpcyjnych.

Dystrybucja, supermarkety lub hipermarkety znajdujgce sie w podmiejskich centrach handlowych wptynety na
tradycyjny tancuch dystrybucji, kupujac bezposrednio od producentéw i omijajgc hurtownika.

Do najwazniejszych sieci super hipermarketow nalezg:
* Pick ‘n Pay - https://www.pnp.co.za/
* Sparhttps://www.spar.co.za

Sieci sklepow detalicznych
Artykuty spozywcze, odziez, artykuty gospodarstwa domowego
e Spar https://www.spar.co. za

* Shoprite https://www.shoprite.co.za/
* Massmart https://www.massmart.co.za/

Lokalne sklepy spozywcze



Wiekszos¢ sprzedazy detalicznej odbywa sie w centrach handlowych, grupach matych sklepow, domach
towarowych (Stuttafords, Edgars, Woolworths), supermarketach (Checkers, Pick 'n Pay) i hipermarketach
(Hyperama i Makro).

Tradycyjne sklepy pozostajg aktywne, w szczegdlnosci poza duzymi miastami, ale nie stanowig duzego udziatu w
rynku i sg wykorzystywane gtdwnie przez biedniejsze segmenty populacji.

Targi/bazary to dobry sposdb na wprowadzenie nowych produktéw w Afryce Potudniowe;j.

Artykuty promocyjne, "upominki" sg réwniez bardzo popularne, a sprzedaz bezposrednia znalazta niszowy
rynek w Afryce Potudniowej.



E-commerce

E-commerce osigga staty wzrost udziatu w handlu detalicznym w RPA, szczegdlnie w odlegtych obszarach,
ktore sg trudne lub kosztowne w dotarciu do tradycyjnych kanatow dystrybucji.

Prawie wszyscy tradycyjni detalisci sg teraz obecni w Internecie, aby konkurowac z firmami, ktore sprzedajg
tylko w tym kanale.

W Republice Potudniowej Afryki obserwuje sie boom w dostepie do Internetu.

Populacja RPA wynosi ok. 55,9 miliona ludzi, a okoto 28,5 miliona wyniosta liczba uzytkownikéw online w
2017 roku.

Wskaznik na poziomie 50% jest jednak nadal niski w poréwnaniu z innymi rozwinietymi krajami. Chociaz w
Afryce Potudniowej uzywanych jest okoto 29 milionow smartfonow, tylko 21 milionéw urzadzen korzysta z
Internetu.

Liczba uzytkownikow taczacych sie tylko za pomoca telefonu komorkowego to 7 miliondéw.

Prawie dwie trzecie potudniowoafrykanskich internautéw korzysta z Internetu codziennie, a tylko 4% robi to
mniej niz raz na miesigc.

Google jest najpopularniejszg wyszukiwarka w kraju, z udziatem w rynku wynoszgcym 93,6%, nastepnie Bing
i Yahoo, odpowiednio 4,7% i 1,4%.

Oczekuje sie, ze rynek e-commerce wzrosnie do 4,7 miliarda USD do 2021 roku.



E-commerce

Rozwodj handlu elektronicznego w RPA utrudniajg problemy z dostawg produktéw, takie jak: wysokie optaty za
dostawe i dropshipping.

Cztery gtowne czynniki wptynety na nastawienie potudniowoafrykanskich konsumentow i zamiar ponownego
zrobienia zakupow w konkretnym sklepie internetowym:

* wybor produktow i cena, po ktérej produkty sg oferowane

* przyjazny portal (z pomocami nawigacyjnymi, ktére pomagajg kupujgcym tatwo znalez¢ to, czego szukaja)

* bezpieczenstwo ptatnosci

* niezawodnos¢ dostaw.

7% kupujacych w RPA spedza w Internecie mniej niz 30 minut, w porownaniu do 12%, ktorzy spedzajg do godziny,
22%, ktorzy spedzajg od 1 do 2 godzin, 18%, ktdorzy spedzajg od 2 do 3 godzin i 42%, ktorzy spedzajg ponad 3
godziny online.

60% kupujacych online w RPA kupuje za posrednictwem komputeréw stacjonarnych, a 55% i 38% czesto dokonuje
zakupow za posrednictwem telefondw komaodrkowych i tabletéw (Statista).

Wiekszos¢ konsumentéw z RPA woli ptaci¢ kartami kredytowymi (45%).

Inne popularne metody ptatnosci to karty debetowe (21%) i przelew bankowy (20%), a nastepnie PayPal (7%).
Pozostate metody stanowig mniej niz 8% wszystkich ptatnosci online (tj. gotéwka przy odbiorze, karta
podarunkowa itp.).



Obecne trendy rynku e-commerce

Najwazniejszg kategorig produktow e-commerce w Potudniowej Afryce sg produkty medialne, w tym ksigzki, ptyty
CD, DVD i gry.

Konsumenci sg rowniez swiadomi cen, faworyzujgc promocje online i kupony.

Mieszkancy Potudniowej Afryki spedzajg wiecej czasu w Internecie szukajgc lepszych cen i szukajgc rekomendac;ji
produktow w mediach spotecznosciowych.

Transgraniczny handel elektroniczny

Mieszkancy RPA dokonujg zakupow gtownie z witryn potudniowoafrykanskich, ale 27% kupuje ze Stanow
Zjednoczonych, a 14% z Europy.

Amerykanska wersja Amazon.com jest trzecig najczesciej odwiedzang witryng e-commerce w Potudniowej Afryce.

Ptatnosc¢ online
Karty kredytowe i debetowe sg najbardziej preferowanymi metodami ptatnosci.
Konsumenci korzystajg rowniez z ustug portfela elektronicznego do ptatnosci online.



E-commerce

Rynek e-commerce stale rosnie w Afryce Potudniowej: przychody z handlu elektronicznego we wszystkich
kategoriach produktow oszacowano na 2,69 miliarda USD w 2017 roku, co stanowi okoto 1% catkowitej sprzedazy
detalicznej. 58% dorostych online w RPA dokonato zakupow przez Internet w ciggu ostatnich 12 miesiecy.

Wsrod gtownych graczy na krajowym rynku jest najwiekszy w RPA internetowy sklep z odziezg Zalando, Takealot
(platforma, ktéra oferuje szerokg game produktéw, w tym rozrywke domowa, sprzet kuchenny, zabawki, ksigzki,
artykuty higieny osobistej, itp.), strona aukcyjna online i oferta kupna lub licytacji na rynku; Next and Spree w
branzy mody, Lootplatform dla elektroniki.

Klienci online coraz czesciej decydujg sie na zakupy na urzgdzeniach mobilnych, preferujgc aplikacje na stronach
mobilnych.

Transgraniczne wydatki online sg powszechne: wedtug badan Ipsos, okoto 1,4 miliona kupujgcych w RPA online,
kupuje przez zagraniczne strony internetowe.

Zagraniczni dostawcy zachecajg do zakupdéw transgranicznych oferujac bezptatng wysytke, dostepnosc¢ lokalnej
waluty do ptatnosci i bezpieczenristwo sposoby zaptaty, wraz z mozliwoscig zakupu produktéw, ktore nie s3

dostepne w Republice Potudniowej Afryki.

Najwazniejszymi krajami pochodzenia produktow zakupionych online sg USA, Chiny i Zjednoczone Krélestwo.



E-commerce w RPA
Poniewaz coraz wiecej oséb uzyskuje dostep do Internetu i urzgdzen mobilnych, oczekuje sie, ze coraz wiecej osob
rozpocznie zakupy online: obecnie w Afryce Potudniowej jest ponad 18 milionéw uzytkownikow handlu
elektronicznego, a do 2021 r. oczekuje sie, ze 6 miliondw uzytkownikow dokona zakupow online.

Nowe 24 miliony uzytkownikow handlu elektronicznego moga wydac srednio 189,47 USD w Internecie.

Obecnie taczne przychody z handlu elektronicznego w RPA we wszystkich kategoriach produktow wynoszg 2,69
miliarda USD.

Elektronika i media sg obecnie wiodgcymi kategoriami produktéw zakupionych online w RPA, stanowigcymi 35,9%
udziatu w rynku, a nastepnie mebli i urzadzen (generujgcych 20% tacznych przychodoéw).

W Republice Potudniowej Afryki 60% kupujgcych online kupuje za pomocg komputerdw, a 55% i 38% czesto robi
zakupy za posrednictwem telefonéw komoérkowych i tabletow.



Fizyczna obecnos¢ polskiej firmy na rynku afrykanskim

Departament Handlu i Przemystu (DTI) oraz Departament Handlu i Inwestycji Republiki Potudniowej Afryki
(TISA) zapewniajg pomoc inwestorom zagranicznym.

Niedawno ogtosili kompleksowg obstuge wsparcia inwestycyjnego, z biurami w Pretorii, Kapsztadzie i
Durbanie oraz obecnoscig online na stronie rzgdowej Republiki Potudniowej Afryki.

DTl najaktywniej dziata w branzach produkcyjnych, w ktdorych badania wskazujg, ze zagraniczny kraj ma
przewage komparatywna.

Sprzyja takze produkcji ze wzgledu na przekonanie, ze moze ona by¢ pracochtonna, co moze by¢ szansg na
zaangazowanie lokalnych dostawcow.

Inwestycje zagraniczne w RPA, pomimo coraz trudniejszej sytuacji ekonomicznej kraju w dalszym ciggu majg
duzy wptyw na rozwoj gospodarczy RPA. W RPA wystepuje szereg ulg inwestycyjnych i podatkowych dla
inwestorow. Rzad utworzyt specjalne strefy ekonomiczne, a system podatkowy jest stosunkowo prosty.

Na tle innych panstw Afryki, Republika Potudniowej Afryki nalezy do tych, w ktérych prowadzenie dziatalnosci
gospodarczej powinno sprawiac¢ najmniej ktfopotdow natury administracyjno-prawne;j.




Franchising na rynku potudniowoafrykanskim

Franczyza - franchising ma ugruntowang pozycje w Potudniowej Afryce, a sektor wykazuje silny i staty
wzrost. Okoto 30% potudniowoafrykanskich franczyz to systemy niespozywcze, z naciskiem na
ustugi. Dominujg sektory ustug budowlanych, biurowych i domowych, a takze franczyzy motoryzacyjne,
restauracyjne, zdrowotne, edukacyjne i szkoleniowe.

- Franchising zapewnia dobry tryb wejscia na rynek potudniowoafrykanski.

- Wedtug Franchise Association of South Africa istnieje 865 systemow franczyzowych, ponad
45 000 punktow franczyzowych i 17 sektoréw franczyzy.

- Franczyza stanowi okoto 12,5% PKB Potudniowej Afryki i jest waznym motorem gospodarki tego kraju, a
takze jednym z najwyzszych wskaznikow sukcesu w biznesie.

- Wedtug najnowszych danych catkowite obroty sektora wyniosty w 2018 r. okoto 721 mld ZAF.

- Franczyzy spozywcze stanowig okoto 25% wszystkich franczyz, a niektore segmenty sg uwazane za
nasycone, takie jak pizza i hamburgery.

- W ostatnich latach pojawito sie kilka amerykanskich marek, a mianowicie Burger King, Pizza Hut, Krispy
Kreme, Domino's, a ostatnio Starbucks.

- Inne koncepcje franczyzowe, takie jak ustugi typu business-to-business (B2B), motoryzacja, opieka i
edukacja, rowniez wkraczajg na rynek.



Franchising na rynku potudniowoafrykanskim

Okoto 40% franczyz znajduje sie w prowincji Gauteng, szczegdlnie w Johannesburgu i Pretorii, gospodarczej
potedze kraju na kontynencie afrykanskim.

Wzorce w istniejgcych franczyzach zmieniajg sie ze wzgledu na zaciesnienie gospodarcze przez ludnosc i
zmiane zachowan konsumenckich.

Niektorzy wtasciciele franczyzy zaczynajg opracowywaé mniejsze, bardziej ekonomiczne modele o obnizonych
optatach, nizszych kosztach rozruchu, mniejszej liczbie pracownikow i rozsgdnych czynszach.

Wtasciciele franczyzy odkrywajg nowe, tansze lokalizacje poza tradycyjnymi centrami handlowymi i
rozrywkowymi oraz opracowuja modele, takie jak samodzielne kioski, catering firmowy, kampusy i imprezy
sportowe.

Inne zmiany obejmujg wigczenie marki do sklepu spozywczego lub stacji paliw.

Prawie 90% franczyz jest opracowywanych lokalnie, a okoto 12% licencji gtéwnych ma charakter
miedzynarodowy.

Niektére z wiekszych franczyzodawcéw z Potudniowej Afryki, takie jak Famous Brands i Nando's, rozszerzyty
dziatalnos¢ na inne regiony Afryki.

Jednym z godnych uwagi wyzwan jest ograniczony dostep do finansowania, poniewaz banki wydajg sie by¢
bardziej ostrozne przy finansowaniu franczyzy. Przekfada sie to na stosunkowo niewielkg grupe
przedsiebiorcéw i firm, ktére sg w stanie pokry¢ koszty licencji gtéwnych popularnych miedzynarodowych
marek.



Marketing eksportowy

Eksport jest najbardziej tradycyjng i ugruntowang forma strategii wejscia na rynek Afryki.

Eksport odnosi sie do marketingu towarow wyprodukowanych w jednym kraju w innym.

Chociaz eksport nie wymaga bezposredniej produkcji w obcym kraju, udany eksport uzasadnia potrzebe
znacznych inwestycji w inicjatywy zwigzane z marketingiem.

Marketing eksportowy zwigzany jest z potrzebg dostosowania produktu na rynki eksportowe.

Oczywistg zaleta jest projektowanie produktow spetniajgcych rézne standardy, idea w petni
znormalizowanego globalnego produktu, ktory jest identyczny na catym Swiecie, jest niemal mitem.

Aby odniesc sukces w marketingu produktow na rynkach miedzynarodowych, wiekszos¢ produktéw wymaga
pewnego poziomu dostosowania lub lokalizacji.



Wprowadzenie nowych produktow na rynek potudniowoafrykanski wymaga szeroko zakrojonych badan
rynku i masowej reklamy w celu zidentyfikowania wzorcow i preferencji zakupowych potencjalnych
klientow.

Dotyczy to zwtaszcza nieznanych marek, poniewaz mieszkancy Potudniowej Afryki sg bardzo swiadomi
marki.

Zmiany w ustawie o ochronie konsumentow (CPA), obowigzujgce od 2011 r.,, zmienity wiele aspektow
dziatalnosci w Afryce Potudniowej poprzez wprowadzenie nowych przepiséw dotyczacych producentow i
ustugodawcow.

Te ramy prawne maja na celu ochrone konsumenta poprzez miedzy innymi kontrole odpowiedzialnosci za
produkt, praktyki sprzedazy i marketingu oraz uczciwos¢ w umowach konsumenckich.

CPA przenosi ciezar dowodu z konsumenta na dostawce. Co wazne, CPA zapewnia rowniez franczyzobiorcy
taki sam status ochrony konsumenta w stosunku do franczyzodawcy.



Zakres adaptacji produktu

Adaptacja produktu obejmuje caty szereg zagadnien, od jakosci i wygladu produktdw po materiaty,
przetwarzanie, sprzet produkcyjny, pakowanie, styl i modelowanie.

Produkt moze wymagac¢ dostosowania na wiele sposobdw, aby spetni¢ fizyczne, spoteczne lub obowigzkowe
wymagania nowego rynku.

Moze wymaga¢ modyfikacji w celu dostosowania do przepisow rzgdowych lub skutecznego dziatania w
specyficznych dla kraju warunkach geograficznych i klimatycznych.

Moze bycC przeprojektowany lub przepakowany, aby spetni¢ réznorodne preferencje kupujgcych lub standard
warunkow zycia.

Rozmiar i opakowanie produktu moze wymaga¢ modyfikacji w celu utatwienia wysytki lub dostosowania do
mozliwych réznic w standardach inzynieryjnych lub projektowych na rynku krajowym lub regionalnym.

Dostosowania produktdow mogg nawet obejmowac zmiany w jednej lub wiecej kombinacji nazwy marki, koloru,

rozmiaru, smaku, wygladu, stylu, cech, materiatdw, gwarancji, ustug posprzedaznych, zaawansowania
technologicznego i wydajnosci.



Wymagania dotyczgce oznakowania

Zalecane wymogi dotyczgce oznakowania zawarte w przepisach sg stosowane w celu zapewnienia
konsumentowi dokfadnych i istotnych informacji na temat produktu, tak aby umozliwi¢ dokonanie
Swiadomego i osobistego wyboru.

Na przyktad mniej oczywiste cechy sg opisane za pomocg konkretnych okreslen, np. jogurt petnottusty vs.
jogurt o niskiej zawartosci ttuszczu, mieso klasy A (miekki) w poréwnaniu z miesem klasy B lub C (mniej
wrazliwy), czysty sok pomaranczowy (min. S. 90%) w poréwnaniu do nektaru pomaranczowego (minimum
50% soku), napoju pomaranczowego (sok minimum 6%) lub napoju o smaku pomaranczowym (mniej niz 6%
soku) i prawdziwego octu w poréwnaniu z octem imitacyjnym (kwasem octowym).

Wymagania dotyczace etykietowania

Etykieta musi znajdowac sie w co najmniej jednym z oficjalnych jezykow Republiki Potudniowej Afryki (dotyczy

to rowniez jezyka angielskiego).

Etykieta musi zawierac¢ nastepujgce informacje:

* Nazwa produktu

« Nazwa i adres producenta, pakujgcego, sprzedawcy, importera lub osoby, w imieniu ktérej artykut
spozywczy jest pakowany;

* Instrukcje dotyczace specjalnych warunkow przechowywania, jesli dotyczy;

e Kraj pochodzenia produktu



Kanaty promocg;ji

Sciezki dotarcia do potencjalnych klientdw s rézne. Rdzna jest tez ich skuteczno$é i koszty.

Jakie kanaty promocji sg obecnie najlepsze? Ktore z nich generujg najwieksze zasiegi najmniejszym kosztem?
Do jakich kanatow nalezy przysztos¢ marketingu?

* Targiiwystawy

e Katalogiiinformatory
* Sponsporing

* Lobbing
 Merchandising
 Opakowanie

* QR Code



Kanaty promocg;ji

Dynamiczny rozwoj technologii informacyjnych przyczynit sie do rozwoju nowych form promocji,
dystrybuowanych za pomocg Internetu. Odgrywajg one niezwykle istotng role w obecnej sytuacji rynkowej i
trendach e-commercowych.

Do najczesciej stosowanych form promocji internetowej zaliczono:
* strone internetowg organizacji,

* reklamy typu display (tekstowe, graficzne, wideo),

e promocje w wyszukiwarkach internetowych,

* marketing bezposredni w sieci (mailingi, newslettery),

* e-PR,

e promocje na portalach spotecznosciowych.

Ze wzgledu na wymiar ekonomiczny i stosunkowo niskg kapitatochtonnosc internetowych dziatan promocyjnych,
stanowig one duzg szanse zaréwno dla matych, jak i wiekszych przedsiebiorstw.

Ich odpowiedni dobdr oraz synchronizacja dziatan stanowig podstawe w wyznaczaniu skutecznej strategii
promoc;ji.



Kanaty promocji

 Media spotecznosciowe

* E-mail marketing

* Pozycjonowanie i Google AdWords
* Reklama outdoorowa

Trendy w marketingu

Juz dzis istotne jest budowanie synergii miedzy poszczegdlnymi platformami.

Z biegiem czasu kluczowe stang sie zintegrowane dziatania promocyjne i angazowanie sie w kampanie w wielu
kanatach. Facebook, Google AdWords czy kolorowy plakat stang sie niewystarczajgce. Na znaczeniu zyskajg
niestandardowe rozwigzania, wsrod ktorych na pierwsze miejsce wybija sie video marketing.

Rowniez reklamy outdoorowe rozwija¢ bedga sie w kierunku wiekszej interaktywnosci, ,,0zywiajac” bilboardy i
stawiajgc nacisk na relacje z klientem.



Tradycyjne kanaty promocji w RPA

Telewizja to najdrozszy, ale takze najpopularniejszy nosnik reklamy w kraju.

Prawie 70% gospodarstw domowych w RPA ma telewizory. Gtdwne kanaty telewizyjne:

Kanat O ETV-MIDI TV, M-Net , SABC 1-SOUTH BROADCASTING CORPORATION , SABC 2, SABC 3, Supersport - M-
Net .

Prasa drukowana w RPA jest dobrym kanatem promocyjnym, ale jest stosunkowo droga.

Gazety regionalne i lokalne sg tansze, ale nadajg sie tylko do produktu o duzym potencjale w okreslonym
regionie. Reklama w czasopismach jest bardziej przystepng cenowo opcjg dla matych i srednich przedsiebiorstw.
Jest to najlepsza opcja reklamowa, aby dotrze¢ do grupy konsumentow lub sprzedawac produkty przemystowe i
komercyjne. Ze wzgledu na ogromng liczbe rdéznych typow publikacji mozna dobrze zidentyfikowac i
ukierunkowac rozne rynki docelowe. Gtowne gazety: Business Day, The Star, The Citizen, The Sowetan, The
Times, Mail-Guardian, Sunday Independent.

Radio jest najbardziej tradycyjng formg rozrywki masowej w kraju. Dociera do ponad 90% populacji i jest
zdecydowanie najtanrisze. W Potudniowej Afryce jest prawie 15,4 miliona odbiornikdw radiowych z ponad 30
milionami stuchaczy.

Wedtug South African Audience Research Foundation, mieszkancy RPA spedzaja srednio ponad 3 godziny
dziennie na stuchaniu radia. Gtéwne rozgtosnie radiowe: Channel Africa, 702 Talk Radio.



Oczekuje sie, ze marketing bezposredni wzrosnie w ciggu nastepnych dziesieciu lat.
Kanaty marketingu bezposredniego w Potudniowej Afryce obejmuja:

* marketing internetowy, ktory szybko sie rozwija, gdy konsumenci z RPA czuj3 sie swobodnie w przekazywaniu
danych bankowych i zamawianiu od firm niebedacych tradycyjnymi przedsiebiorcami.
Popularne strony to Takealot.com i Yuppiechef.com. Wiekszos¢ sprzedawcow detalicznych zawiera teraz
opcje zakupow online, takie jak Woolworths, PicknPay, Game i DionWired.

* Telemarketing, popularna droga promowania instrumentéw finansowych i ubezpieczen. Szybko rosngcym
trendem jest outsourcing tej funkcji do zewnetrznych firm outsourcingowych procesow biznesowych, co
przynosi pozytywne wyniki.

Waznymi aktami prawnymi dla tego trybu biznesowego sg ustawa o ochronie informacji prywatnych (POPI) i
ustawa o ochronie konsumentéw (CPA).



Wiekszos¢ dobr moze by¢ eksportowana do RPA bez koniecznosci uzyskiwania dodatkowych pozwolen.

Pozwolenia na eksport produktéw objetych dodatkowymi restrykcjami mozna otrzymaé¢ w Miedzynarodowe;j
Komisji Administracji Handlu (ITAC — www.itac.org.za).
Wydane przez ITAC pozwolenia sg wazne przez 12 miesiecy.

Eksporterzy muszg ponadto zarejestrowac sie w Urzedzie Skarbowym RPA — przedsiebiorcy majacy swojg
siedzibe na terenie RPA mogg dokonac tego w urzedzie skarbowym znajdujgcym sie najblizej siedziby ich firmy.

Eksporterzy nie posiadajacy siedziby w RPA powinni w tym celu wskazac lokalnego przedstawiciela, ktéry w ich
imieniu bedzie dziatat na tamtejszym rynku.

Zostata podpisana umowa miedzy Rzgdem RP a Rzgdem RPA w sprawie unikania podwdjnego opodatkowania
w zakresie podatkow od dochodu.



Dokumenty eksportowe

* Do transakcji eksportowej i zgtoszenia celnego potrzebne sg wtasciwe dokumenty, ktore ze wzgledow

podatkowych — eksporter musi przechowywac przez 5 lat od zakornczenia roku, w ktérym dokonano
zgtoszenia celnego.

 Podstawowa dokumentacja obejmuje:
e fakture handlowa
* list przewozowy
» fakture za transport i jego organizacje
* tak zwany packing list (P/L) — specyfikacja i instrukcja jak zapakowany jest towar na czas transportu
* Swiadectwo pochodzenia uzyskiwane od eksportera
e certyfikat fumigacji, ktory jest wystawiany przez wtadze sanitarne lub celne
* Swiadectwa fitosanitarne
* przy imporcie okazéw fauny oraz flory: Swiadectwo CITES
» certyfikat zgodnosci CE, test reports, deklaracja zgodnosci, jesli dany towar podlega pod tak zwane
Dyrektywy Nowego Podejscia
* inne certyfikaty, dokumenty i licencje np. oddzielne pozwolenie na handel alkoholem
* inne dokumenty, ktore bedg wymagane ze wzgledu na rodzaj towaru (np. dokumenty potwierdzajgce
speftnienie norm weterynaryjnych czy sanitarnych przy eksporcie zywnosci.
Zgtoszenia celnego eksportowego dokonujemy wytgcznie elektronicznie w systemie teleinformatycznym AES -
Automatyczny System Eksportu, dostepnym poprzez PUESC.



Cto

Informacje o obowigzujgcych stawkach celnych i podatkowych w RPA uzyska¢ mozna pod nastepujacymi
adresami:

www.tariff.co.za

WWW.customstariff.co.za

WWW.SArs.gov.za

Opftaty celne sg zazwyczaj pobierane od przywozu towardow do Republiki Potudniowej Afryki w wysokosci od
3% do 45%.

Cta przywozowe mogg rowniez obejmowac cta antydumpingowe i wyrodwnawcze w wysokosci do 150%.

Od handlu miedzy Republikg Potudniowej Afryki a Botswang, Lesotho, Namibig i Swatini nie sg pobierane
zadne optaty celne, poniewaz te pie¢ krajéw stanowi Potudniowoafrykarskg Unie Celng (SACU).

Probujgc chroni¢ lokalny przemyst drobiarski przed tanim wywozem produktow drobiowych ze Stanow
Zjednoczonych i Unii Europejskiej (UE), Republika Potudniowej Afryki natozyta dodatkowe cta i kontyngenty
zarowno na import kurczakow ze Stanow Zjednoczonych, jak i z UE.

Umowa handlowa miedzy SADC, a Unig Europejskg umozliwia wjazd wielu produktom europejskim do
Potudniowej Afryki bezctowo lub po nizszych stawkach niz produkty amerykanskie lub azjatyckie.

Na tyton i alkohol naliczane jest cto specyficzne w okreslonej z gory wysokosci, a na niektore towary
luksusowe i samochody - cto ad valorem (obliczane jako procent ceny).



Formalnosci celne

Wiele czynnikéw sktada sie na ustalenie cta towaru eksportowanego na rynek afrykanski.

Podstawowymi kryteriami sg: rodzaj produktu, jego sktad, a takze kraj, z ktérego produkt jest wysytany.
Stawki celne naliczane s3 jako procent od wartosci handlowej towarow wwozonych na teren Afryki.

Eksportujgc towary poza granice UE, masz obowigzek dokonania odprawy celnej, ktdra wigze sie ze zgtoszeniem
towaréw w systemie ECS, umozliwiajgcym wymiane informacji miedzy urzedami celnymi na terenie catej Unii
Europejskiej.

Kazdy przedsiebiorca zajmujacy sie eksportem ma takze obowigzek posiada¢ numer celny EORI, bez ktérego
produkt nie przejdzie odprawy celnej. Nadawany jest on bezptatnie po ztozeniu odpowiedniego wniosku.
Instrukcje na temat jego uzyskania znajdziesz tutaj: instrukcja uzyskania numeru EORI
(https://puesc.gov.pl/web/puesc/eori).

Certyfikat EUR1 umozliwia importerom import towarow po obnizonej lub zerowej stawce cta importowego
(zgodnie z umowa handlowg SADC-UE).


https://puesc.gov.pl/web/puesc/eori

Przepisy podatkowe

RPA jest cztonkiem Swiatowej Organizacji Handlu (WTO). Przywéz pochodzacy od innych cztonkéw WTO, w
tym z Hongkongu i Chin kontynentalnych, podlega stawkom taryfowym kraju najbardziej uprzywilejowanego
(MFEN).

Oprécz taryf importowych wiekszos¢ towardéw podlega podatkowi od wartosci dodanej (VAT), stawka
standardowa wynosi 15%. VAT jest podatkiem posrednim, ktéry w duzej mierze dotyczy konsumpcji towarow
i ustug w kraju oraz towaroéw importowanych do Potudniowej Afryki. Podatek ma by¢ ptacony gtownie przez
ostatecznego konsumenta lub nabywce w Potudniowej Afryce. Jest pobierany wedtug stawki standardowe;j i
stawki zerowej.

W przypadku podatku VAT od towarow importowanych, przy wykorzystaniu ich do produkcji lub odsprzedazy
przez zarejestrowanych handlowcéw, mozna ubiegac sie o obnizenie.

Rzad RPA ztagodzit niektore z przepisow podatkowych dotyczgcych importu, na przyktad zniesiono obowigzek
posiadania przez podatnika faktury podatkowej przed ztozeniem wniosku o ulge podatkows.

Podatek dochodowy od osdb prawnych: 28%

Mate przedsiebiorstwa (tj. firmy o dochodzie brutto nie wiekszym niz 20 miliondw ZAR) podlegaja
opodatkowaniu wedtug nastepujacych stawek:

0% od pierwszego 78 150 ZAR dochodu podlegajgcego opodatkowaniu

7% dochodu do opodatkowania powyzej 78 150 ZAR, ale nieprzekraczajgcego 365 000 ZAR

21% dochodu do opodatkowania powyzej 365,000 ZAR, ale nieprzekraczajgcego 550 000 ZAR

28% dochodu do opodatkowania przekraczajgcego 550 000 ZAR



Przepisy podatkowe

Republika Potudniowej Afryki moze wszcza¢ dochodzenie antydumpingowe lub wyrownawcze i natozy¢ cta,
gdy uzasadnione zostang nieuczciwe zarzuty handlowe.

Podatek akcyzowy naktadany jest na niektore towary wytwarzane lokalnie, a takze na ich importowane
odpowiedniki. Zwolnienie z podatku akcyzowego jest dostepne w przypadku produktow wywozonych oraz
niektorych produktéw wytwarzanych w ramach okreslonej dziatalnosci rolniczej, lesnej i (ograniczonej)
dziatalnosci produkcyjne;j.

Podatek od napojow stodzonych cukrem, w postaci optaty za promocje zdrowia od stodkich napojow, zostat
wprowadzony 1 kwietnia 2018 r. Podstawg, na ktdérej pobierana jest optata, jest zawartos¢ cukru
W napoju. Stawka optaty wynosi 2,1 centa za gram przy zawartosci cukru przekraczajgcej 4 g / 100 ml. W
przypadku koncentratow w proszku i ptyndw zawartos¢ cukru oblicza sie na catkowita objetosc
przygotowanego napoju.

Importerzy muszg sie zarejestrowac i uzyska¢ Kod Importera (Importers Code) od SARS.

Corocznie nalezy zaptacic trzy zaliczki na podatek.
Przedsiebiorstwa muszg zarejestrowac sie jako pracodawcy w Potudniowoafrykanskiej lzbie Skarbowej
(South African Revenue Service), a z wyptacanych pracownikom pensji potrgca sie co miesigc PAYE, ktéry to
system obejmuje rowniez swiadczenia na ubezpieczenie spoteczne.

Podatek ,Securities Transfer Tax" w wysokosci 0,25% nakfadany jest na transferowane udziaty. Jezeli udziaty
emitowane sg po raz pierwszy, podatku nie potrgca sie.



Infrastruktura transportowa

Sama Afryka Potudniowa jest nie tylko wazng wschodzgcg gospodarka, ale takze bramag na rynki subsaharyjskie,
gdzie jej dobrze rozwinieta infrastruktura umozliwia transport do Afryki.

Krajowymi sieciami portowymi, kolejowymi i rurociggowymi w RPA zarzgdza Transnet National Port Authority
(TNPA), ktéry jest monopolista.

Handlowym i komunikacyjnym centrum Potudniowej Afryki jest Johannesburg. Miasto to jest centrum catej
infrastruktury lotniczej, kolejowej i drogowej. Ma najbardziej ruchliwe lotnisko miedzynarodowe na
kontynencie, ktore obstuguje 20 miliondw pasazerow i 400 000 ton tadunku rocznie.

Johannesburg jest jednym z niewielu duzych miast na swiecie, potozonym ani nad oceanem, ani nad rzeka. Jest
jednak najwiekszym i najbardziej ruchliwym ,, portem” w Afryce — eksportowym i importowym terminalem
kontenerowym, sktadem celnym o nazwie City Deep, ktory obstuguje 30% eksportu w Afryce Potudniowe;.
Durban jest najbardziej ruchliwym portem oceanicznym w Afryce, a terminal kontenerowy w Durbanie jest
najwiekszym i najlepiej wyposazonym terminalem kontenerowym na potkuli potudniowej. Terminal jest
kluczowym weztem komunikacyjnym dla catego regionu Afryki Potudniowej na Oceanie Indyjskim i
Potudniowym Atlantyku, obstugujac szlaki handlowe tgczagce Ameryke Pétnocng i Potudniowg z Bliskim
Wschodem, Indiami, Azjg i Australig. Terminal jest kluczowym interfejsem do dystrybucji tadunkow miedzy
przewoznikami oceanicznymi, a rynkami Afryki Potudniowej, Botswany, Zimbabwe, Zambii i Demokratycznej
Republiki Konga. Na lgdzie istnieje bezposrednie potaczenie z transportem powierzchniowym bocznicami
kolejowymi oraz szybkie potaczenie z siecig drog krajowych w Afryce Potudniowej. Obiekt obstuguje ponad 4000
statkdw rocznie, przy szacowanym tonazu brutto wynoszgcym 81 700 000. Kontenery obstugiwane w porcie
Durban stanowig 64% catkowitej liczby konteneréw obstugiwanych w portach Afryki Potudniowe,;.



Infrastruktura transportowa

Kapsztad potozony w najbardziej wysunietym na potudnie punkcie Afryki, jest idealnie umiejscowiony jako
terminal hub dla tadunkéw do Ameryki Potudniowej i Dalekiego Wschodu.

tadunki Afryki Zachodniej / Wschodniej znacznie wzrosty, dzieki czemu terminal kontenerowy w Kapsztadzie
jest terminalem wybieranym do przetadunku. Terminal obstuguje obecnie 3 161 statkdw rocznie o tonazu
brutto 44 501 297.

Terminal kontenerowy Port Elizabeth jest jednym z trzech wyspecjalizowanych obiektow do przetadunku
konteneréw wzdtuz wybrzeza Afryki Potudniowej. Port Elizabeth obstuguje bezposrednig okolice Prowincji
Przylagdkowej Wschodniej, gdzie jej gtdwna dziatalnos¢ koncentruje sie na potrzebach i wymaganiach przemystu
samochodowego i komponentéw, a takze roznych produktow rolnych. Terminal oferuje ustugi o wartosci
dodanej w postaci przechowywania, pakowania i rozpakowywania kontenerow oraz zarzgdzania

logistyka. Terminal obstuguje obecnie 1 271 statkdw o catkowitym tonazu brutto 25 756 823.



Komunikacja w RPA
* miedzynarodowe porty lotnicze: Johannesburg, Kapsztad i Durban,
* l[okalne porty lotnicze: Bloemfontein, East London, George, Port Elizabeth, Upington, Kimberly i Polokwane,
e porty morskie: Kapsztad, Durban, East London, Mossel Bay, Port Elizabeth i Richards Bay.

System portowy RPA jest najwiekszym i najlepiej wyposazonym systemem portowym w Afryce.
Porty sg weztem handlowym nie tylko dla RPA, ale takze dla wschodnich i zachodnich wybrzezy Afryki.



NAJCZESCIE) SPOTYKANE BARIERY HANDLOWE ZWIAZANE Z WEJSCIEM NA RYNEK AFRYKANSKI

Brak stabilnej sytuacji politycznej, w tym ekipy rzgdzacej (ryzyko konfiskaty mienia, rozbicia struktur
produkcyjnych, otoczenia regulacyjnego, zarzadzania makroekonomicznego)

Korupcja (Afryka jest jednym z najbardziej skorumpowanych regionéw swiata)
Przepisy

Brak odpowiedniej infrastruktury np. w zakresie niezawodnych dostaw energii, zasobow wody, drog i
systemow kolei

Terroryzm



SZANSE | MOZLIWOSCI SPRZEDAZY POLSKICH PRODUKTOW W AFRYCE

Branze ktére ma najwiekszg szanse zaistnie¢ na rynku afrykanskim:
Rolno-spozywcza
Odziezowa - polska odziez i wyroby tekstylne
Motoryzacyjna, zwtaszcza czesci zamienne
Elektromaszynowa - maszyny i urzgdzenia mechaniczne, w tym dla branzy rolniczej

Obronna

Chemiczna - produkty chemiczne
Kosmetyczna - kosmetyki

Urzgdzenia elektryczne

Urzadzenia do rejestracji i odbioru dzwieku
Wyroby i tworzywa sztuczne

Wyroby metalowe

Aparatura medyczna

Ustugi zwigzane z sektorami innowacji — IT, OCT i nowymi technologiami, ale takze sektor energetyczny i
wydobywczy, ustugi transportowe oraz budownicze

Perspektywiczne rynki eksportowe w Afryce: RPA, KENIA, NIGERIA



SZANSE | MOZLIWOSCI SPRZEDAZY POLSKICH PRODUKTOW W AFRYCE

Afryka to obszar niejednolity i nie mozna jej traktowac jednakowo. To wiele niezwykle zréznicowanych panstw.
Sg tam rynki stabe, ale tez takie, na ktore towary mozna sprzedac bezpiecznie i z satysfakcjonujgcg marza.

Inaczej wyglagda wspotpraca z krajami potnocnej Afryki, na ktore przypada ok. 43% naszego eksportu, a inaczej

z krajami Afryki Subsaharyjskie;.

Wsrod tych ostatnich kluczowe miejsce zajmuje RPA, ktora odpowiada za ponad 25% catego eksportu z Polski do
Afryki.

W Afryce powstaje ogromna strefa wolnego handlu. Umowa o Afrykanskiej Kontynentalnej Strefie Wolnego
Handlu weszta w zycie 30 maja 2019 r. To najwieksze tego rodzaju porozumienie od czasu utworzenia Swiatowej
Organizacji Handlu w 1994 r.

Sygnatariuszami umowy sg 52 sposrdéd 55 panstw cztonkowskich Unii Afrykanskiej, przy czym 24 kraje ztozyty juz
dokumenty ratyfikacyjne.

Wsrod 3 krajow, ktore nie podpisaty porozumienia, znajduje sie jednak Nigeria — najwieksza z gospodarek
afrykanskich. Pozostate to Benin i Erytrea.

Celem AfCFTA jest utworzenie jednolitego kontynentalnego rynku towardw i ustug, ze swobodnym przeptywem
pracownikow i inwestycji. Likwidacja barier w dostepie do rynkdw moze przyczynic sie do intensyfikacji — dos¢
stabej jak dotgd — wspotpracy gospodarczej miedzy krajami afrykanskimi.



Sygnatariusze umowy ATCFTA (stan na 18.06,20191.)

1 &7 krnje, ktore podpisaly umowe ACFTA
wtym | 24 orags, wtdee ratyhkowaly umowg MCFTA

0 3 Krgpe nie podpisaly umosy ANCFTA

Znjdio: opracoweric wizsne FIE ne podstawis: Urea Mfrykadishka, https j/au.int/sites /cetault/has treates/ 36437 5i-MGREEMENT %20
ESTABLISHING #20THEF 208 FRICANSZ0 CONTINENTAL S620F REEH 20TRADE 6 2R E A%6 2000287 020 pdf
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