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Vážení čtenáři,

profesor Martin Fusek, šéf technologického transferu 
pražského Ústavu organické chemie a biochemie (ÚOCHB), 
mi před časem vylíčil zážitek z rozhovorů ve světoznámém 
Weizmannově institutu věd v Izraeli. Když se Izraelci 
dozvěděli, že na druhé straně jednacího stolu sedí zástupci 
výzkumné organizace, v níž se zrodily proslulé antivirové 
léky, na atmosféře jednání to bylo okamžitě znát. Po zmínce 
o spolupráci ÚOCHB s globální farmaceutickou společností 
Gilead Sciences, která vyrábí antivirotika na základě patentů 
českého vědce Antonína Holého, už měli všichni jasno.

Naděje, že také práce dalších českých vědců v oblasti vývoje 
léčiv zaujme svět, rozhodně žije. Přední hráči farmaceutického 
průmyslu se stále více zajímají o český biotech Sotio, který 
se zaměřuje na inovativní léčbu onkologických onemocnění. 
Sotio se loni dohodlo s firmou Merck na společném testování 
preparátu SOT101. V ideálním případě by se mohl stát 
nadějným lékem proti rakovině. Imunolog a šéf Sotia Radek 
Špíšek v rozhovoru pro MED mimo jiné upozorňuje, jak 
důležité je ochránit dobré nápady vědců z hlediska duševního 
vlastnictví. Češi v této disciplíně zatím nebyli světovými 
přeborníky. Zmiňovaný ÚOCHB je jednou z mála výjimek, které 
se stávají inspirací pro ostatní výzkumné instituce.

Sotio tak trochu připomíná německou firmu BioNTech, která se 
v posledních dvou letech proslavila vakcínou proti koronaviru. 
Ještě v roce 2019 by si na takový raketový nástup společnosti 
nikdo nevsadil. Příklad ze sousední země ukazuje, jak důležité 
je nepolevit v úsilí o zdánlivé „zázraky“.

Zabýváme se i tím, jaké příležitosti otevírá českým exportérům 
sílící poptávka evropských spotřebitelů po léčivech vyrobených 
na našem kontinentu. „Každá změna na globálním trhu 
přináší šance,“ poznamenává v dalším rozhovoru tohoto čísla 
podnikatel Vladimír Müller, šéf české rodinné firmy Dr. Müller 
Pharma.
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Radek Špíšek, Sotio:

NAŠÍM CÍLEM ZŮSTÁVÁ  
ORIGINÁLNÍ LÉK NA RAKOVINU

O českou biotechnologickou firmu Sotio, která se zaměřuje na inovativní léčbu 
onkologických onemocnění, se stále více zajímají přední hráči globálního farmaceutického 
průmyslu. Imunolog a generální ředitel Sotia v jedné osobě Radek Špíšek v rozhovoru pro 
MED připouští, že by spolupráce s nimi mohla být těsnější, než v minulosti předpokládal.

„Umím si představit, že pokud 
velkou farmaceutickou 
společnost zaujme náš léčivý 

přípravek, mohli bychom ho dál vyvíjet 
společně s ní výměnou za část našich 
licenčních práv,“ říká. Dlouhodobý 
cíl Sotia, které je součástí finanční 
skupiny PPF, se ale podle něj nemění. 
Tou je transformace původně českého 
biotechu s 300 zaměstnanci – největ-
šího ve střední Evropě – ve farmaceu-
tickou společnost, která se na trhu 
prosadí s vlastním originálním lékem 
na rakovinu.

Sotio se loni dohodlo na testování 
nadějného preparátu SOT101 s velkou 
nadnárodní farmaceutickou společ-
ností Merck. Jak tato dohoda zapadá 
do vaší strategie? V minulosti jste 
mluvili o tom, že se chcete sami stát 
farmaceutickou společností a vyrábět 
originální léčiva. Platí to pořád?

Platí. Takto jsme od počátku Sotia for-
mulovali naši dlouhodobou strategii. 
Rád říkám, že je to možná naivní vize, 
ale máme jasný cíl. To znamená, že 
u přípravků, které se snažíme vyvíjet, 
si musíme ponechat práva. V případě, 
že by úspěšně prošly celým dlouhým 
procesem klinického testování a dostaly 
se na trh, se chceme podílet i na komer-
cializaci léčiva. Nicméně vývoj léčivých 
přípravků je extrémně složitá disciplína. 
Nejen z hlediska finančních nákladů, 
ale i realizace klinických studií. Musíte 
mít jasnou představu, na jaká nádorová 
onemocnění tyto studie zaměříte a s ja-
kými kombinacemi už existujících léků 
chcete vaše přípravky testovat. Spolu-

práce s firmou Merck do toho skvěle 
zapadá. Tato světoznámá farmaceutická 
firma v současnosti vyrábí nejúspěšnější 
onkologický lék na trhu pembrolizumab, 
který je schválený pro celou řadu nádo-
rových onemocnění. 

Zatím se kombinace vašeho přípravku 
s pembrolizumabem jeví nadějně?

Přípravek SOT101 je založený na inter- 
leukinu 15, což je bílkovina, která v lid-
ském těle aktivuje protinádorovou imu-
nitní reakci. Stimuluje bílé krvinky tak, aby 
zabíjely nádorové buňky. My jsme inter-
leukin 15 modifikovali tak, že dosahuje 
vyšší účinnosti než ten, který se běžně 
vyskytuje v lidském těle. Před dvěma lety 
jsme zahájili první fázi klinických studií 
a hned jsme začali testovat i kombinaci 
s pembrolizumabem. Ten jsme si kupo-
vali, v této fázi jsme ještě o strategické 
spojení s Merckem neusilovali. Po roce 
a půl už vidíme, že na některé pacienty 
měla tato kombinace příznivý dopad. 
Když jsme naše data ukázali Mercku, 
poměrně rychle jsme se domluvili 
na spolupráci v dalším klinickém testová-
ní. Teď vstupujeme do druhé, rozsáhlejší 
fáze, ve které se zaměříme na větší počet 
nádorových onemocnění.

Změnily se tedy časem vaše představy 
o spolupráci s velkými farmaceutickými 
společnostmi? V minulosti jste spíše 
sázeli na to, že chcete mít vývoj svých  
léčivých přípravků zcela pod kontrolou…

V této fázi pořád vlastníme sto procent 
komerčních práv k našim přípravkům. 
Spolupráce s Merckem v současnosti 

spočívá především v tom, že si navzájem 
poskytujeme naše látky ke klinickému 
hodnocení zdarma. Za naprosto klíčové 
považuji, že máme přístup k know-how 
Mercku, co se týče provádění klinických 
studií. Merck nám pomůže klinické 
studie oponovat a promýšlet, u kterých 
onemocnění a ve kterých fázích těch-
to onemocnění by kombinace našich 
přípravků dávala největší smysl. Do bu-
doucna ale nevylučuji, že pokud bychom 
v klinických studiích získali nadějná data, 
byli bychom eventuálně ochotni se části 
práv vzdát a nabídnout licenci dalším 
hráčům na trhu.

To už by byla zásadnější změna strate-
gie oproti vašim původním představám?

V době, kdy Sotio vznikalo, jsme takto 
nepřemýšleli. Dnes si umím představit, 
že pokud velkou farmaceutickou společ-
nost zaujme náš léčivý přípravek, mohli 
bychom ho dál vyvíjet společně s ní 
výměnou za část našich licenčních práv. 
Debata o takové případné dohodě by 
nastat mohla. Oproti minulosti je tedy 
Sotio navenek opravdu otevřenější než 
dřív. Tato změna nastala v okamžiku, kdy 
se nám podařilo pokročit do fáze klinic-
kého testování s několika našimi pro-
gramy. Velké farmaceutické firmy mají 
historicky značné know-how v oblasti 
klinického vývoje a případná strategická 
spolupráce nás pochopitelně zajímá.

Taková spolupráce by se mohla týkat 
třetí fáze klinických studií?

Podobná rozhodnutí většinou skutečně 
přicházejí před třetí fází. Po druhé fázi 
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už bývají k dispozici data z testování 
na nižších stovkách pacientů a je možné 
s mnohem větší mírou pravděpodob-
nosti říct, že testovaná látka skutečně 
pomáhá pacientům.

Atraktivní věda

Sotio je na mezinárodním poli aktivní 
už v počátečních fázích – vyhledáváte 
nadějné výzkumné programy po celém 
světě, realizujete akvizice, získáváte li-
cence. Jak tyto aktivity zapadají do vaší 
strategie?

Už zhruba osm let v Sotiu vytváříme 
portfolio programů, které jsou zaměře-
ny na vývoj léčivých přípravků v oblasti 
onkologie. Toto portfolio vzniká díky 
různým aktivitám – vlastnímu výzkumu, 
akvizicím firem, jejichž vývoj nám připa-
dal nadějný, a samozřejmě také licencím 
na vývoj konkrétních přípravků. Jinými 
slovy do Sotia dostáváme atraktivní 
vědu. V Sotiu potom výzkum pokračuje, 
dostáváme se do fáze, kdy už je možné 
mluvit o potenciálním léku a začínáme 
testování na lidech.

Nedávno jste získali licenci na výzkum-
né programy v Jižní Koreji. Čím pro vás 
byly zajímavé?

Cílem této konkrétní transakce bylo 
doplnit naše technologické možnosti. 
Vedle interleukinu 15 se v dalším vývojo-
vém programu zabýváme látkami ADC, 
což je anglická zkratka slov antibody 
drug conjugates. Když to zjednoduším, 
na monoklonální protilátku, která umí 
najít nádorovou buňku, se snažíme na-
lepit hodně účinnou chemoterapii. Pro-
tilátka ji dopraví jenom do nádorových 
buněk a chemoterapie tolik neškodí 
normálním buňkám. A od jihokorejské 
firmy LegoChem jsme si fakticky koupili 
technologii, která umožňuje zase trochu 
jiným způsobem přilepovat chemote-
rapii na monoklonální protilátku. My už 
jednu takovou technologii máme, dlou-
hodobě ji vyvíjíme a teď díky LegoChe-
mu získáváme další.

Také testování svých přípravků 
máte rozprostřené do celého světa – 
do Ameriky a západní Evropy…

To je nezbytné. Sotio je fakticky mezi-
národní společnost se sídlem v Praze, 
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která vychází z české vědy. Další fáze 
– včetně klinických studií a vyhledávání 
možných licencí nebo akvizic – pak má 
na starosti mezinárodní tým manažerů. 
Když se nám povede úspěšně provést 
nadějnou látku předklinickým výzku-
mem, následné studie se realizují po ce-
lém světě. Vždy jsou to Spojené státy, 
kde se nacházejí hlavní centra globál-
ního onkologického vývoje. Také v Ev-
ropě musíme začít ve zdravotnických 
zařízeních, která mají s klinickým onko-
logickým výzkumem nejvíc zkušeností 
– například ve Francii nebo Španělsku. 
Do této skupiny prestižních nemocnic 
se úspěšně snažíme zařadit i ty české. 
S časným onkologickým výzkumem 
má tady největší zkušenosti Masarykův 
onkologický ústav v Brně.

Řekl jste, že Sotio vychází z české vědy. 
Na druhé straně výzkumný program 
interleukinu 15 jste před časem získali 
díky akvizici francouzské společnosti 
Cytune Pharma. Jestli tomu dobře ro-
zumím, díky této akvizici jste navázali 
na to, čím už jste se v Sotiu zabývali…

Naší expertízou, která byla od počátku 
spojena se Sotiem, je nádorová imunolo-
gie. Rozumíme tomu, jak lidský imunitní 
systém dokáže poznat nádorovou buňku 
a jaké buňky, jaké protilátky jsou pro to 
důležité. Vývojový program interleukinu 
15 nám do toho dobře zapadl. Našli jsme 
ho ve Francii, přenesli sem a vyvinuli 
ho tím směrem, který jsme považovali 
za správný. V Praze máme výzkumné 
oddělení téměř čtyřiceti lidí. Asi z 85 
procent ho tvoří čeští vědci, kteří přišli 
z Akademie věd nebo českých univerzit. 
Za posledních deset let získali významné 
know-how v oblasti vývoje léků.

Basilej i Boston

Je teď z hlediska zahraničních aktivit 
klíčové vaše působení v Bostonu, kde 
máte své americké sídlo?

Ano. A otevřeli jsme také kancelář Sotio 
ve švýcarské Basileji. Pro nás je klíčové 
získat zkušené odborníky, kteří umí 
dělat klinické studie. To do velké míry 
rozhodne o úspěchu výzkumných pro-
gramů. Jak už jsem říkal, záleží na tom, 
jestli děláme klinické studie u správných 
typů nádorových onemocnění, jestli je 
děláme dostatečně rychle a v kombinaci 

se správnými léky, které už jsou na trhu. 
To je extrémně důležité know-how, které 
nemá moc lidí na světě a které je koncen-
trované ve farmaceutických firmách.

Basilej je také jedním ze světových 
farmaceutických center…

Přesně tak. V Basileji má velké centrály 
řada farmaceutických firem, je tam snaz-
ší přístup k odborníkům a know-how. 
My jsme ve Švýcarsku vytvořili výborně 
fungující tým, který je zodpovědný za kli-
nické studie. A druhý přirozený krok pro 
Sotio, kterým se zabýváme v posledních 
dvou letech, je posilování naší přítom-
nosti ve Spojených státech. Tím, jak se 
v našem vývoji posouváme dál, už jsme 
ve fázi, kdy se můžeme stát atraktivněj-
ším partnerem pro velké farmaceutické 
hráče. Už proto musíme být v Ameri-
ce – aby nás brali vážně a aby viděli, že 
případnou spolupráci bereme seriózně. 
Ve Spojených státech se můžeme dostat 
do správných sítí jak investorů, tak de-
veloperů léků. V srpnu 2020 jsme navíc 
koupili vývojový program buněčných te-
rapií od americké biotechnologické firmy 
Unum. Tím jsme zároveň získali kance-
láře, laboratoře a tým více než deseti lidí. 
Postupně jsme ho rozšířili, současný tým 
asi čtyřiceti lidí nejenom vyvíjí program 
buněčných terapií v Cambridge na před-
městí Bostonu, ale také se víc zapojuje 
i do našich dalších aktivit.

Chystáte tedy další rozšiřování svých 
aktivit v Bostonu?

Už v současnosti jsou poměrně význam-
né. Máme tam klinický program a luxus-
ní zázemí – laboratorní i kancelářské. 
Kromě toho chceme vybudovat silný 
tým, který by nám pomohl s networkin-
govými aktivitami a jednáním s poten-
ciálními investory. Tedy s tím, čemu se 
anglicky říká investor relations. Oddělení 
IR bude s velkou pravděpodobností 
sedět právě v Cambridge.

Berete to tak, že Boston je v biotech-
nologiích a farmaceutickém průmyslu 
něco podobného jako Silicon Valley pro 
startupy, které se zaměřují na infor-
mační technologie, polovodiče?

Já to tak vnímám. Možná je to trochu 
zjednodušené, ale jisté je, že v Bostonu 
a jeho okolí se nacházejí ta nejprestiž-
nější klinická centra. V Cambridge máte 

proslulé MIT – Massachusettský tech-
nologický institut – i celý kampus kolem 
Harvardovy univerzity. V okolí působí 
stovky biotechnologických firem. Pro 
mě je to místo, ve kterém se soustředí 
svět biotechnologií a kde je potřeba být. 
Máte šanci rychle sjednat schůzky nebo 

dosáhnout průlomu v jednání, což by 
vám z Prahy trvalo třeba měsíc nebo 
dva.

Působíte také v Pekingu…

Ano, máme tam kancelář. Důležité pro 
nás je, že skupina PPF si v Číně vybudo-
vala know-how a ví, jak se tam pohybo-
vat. Myslíme si, že by to mohla být jedna 
z našich konkurenčních výhod. Globální 
farmaceutické firmy začínají dělat klinické 
studie v Číně relativně pozdě, až když si 
jsou opravdu jisty, že mají vyvinutý lék. 
My bychom mohli začít dříve. Když bude-
me vědět, že náš vývoj vypadá nadějně, 
chceme studie zahájit v poměrně časné 
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fázi. Podobně jako v Praze a Bostonu se 
v Číně zabýváme buněčnými terapiemi.

Pokud vím, to je vedle interleukinu 
a ADC třetí významný směr vašich ak-
tivit v oblasti imunoterapie. Mohl byste 
ho více přiblížit?

Vyrábíme produkty, které jsou založeny 
na manipulaci s buňkami lidského imunit-
ního systému. A umíme s těmito buňkami 
pracovat v high-tech laboratoři tak, aby 
mohly být následně podány lidem. Tako-
vou laboratoř máme právě i v Číně. Vzhle-
dem k tomu, že se tam teprve formuje 
regulatorní prostředí pro klinické studie, 
zaměřujeme se zatím na výzkumnou spo-
lupráci s čínskými akademickými centry.

Unikátní model

Sotio je biotechnologická firma, sám 
jste v minulosti použil termín bio-
technologický startup. Zároveň jste 

součástí velké finanční skupiny a máte 
širší ambice, pokud jde o správu far-
maceutických aktiv PPF. Není to dost 
specifický model?

Je to naprosto unikátní model. Stan-
dardní biotechnologická firma v Evropě 

i Americe funguje tak, že se sejde skupi-
na, dejme tomu, deseti lidí, kteří věří, že 
mají zajímavou molekulu, zajímavý vý-
zkum a pokusí se najít investory. S jejich 
podporou se snaží tento výzkum dostat 
do fáze klinických testů. Všichni počítají 
s tím, že pravděpodobnost takového 
úspěchu je poměrně nízká, třeba kolem 
deseti procent. Když se to podaří, pokusí 
se vývojový program prodat velké far-
maceutické firmě. To je klasický byzny-
sový model biotechu. My jsme úplně jiní, 
máme díky PPF stabilní zdroj financová-
ní. Sestavujeme větší portfolio látek, kte-
ré nám připadají nadějné ve výzkumné 
fázi. Každá z nich má šanci kolem osmi 
nebo deseti procent, že projde všemi 

fázemi testování a dostane se na trh. 
Z toho vyplývá, že těch vývojových pro-
gramů potřebujeme mít na začátku víc 
než deset, možná patnáct.

V čem jsou podle vás výhody tohoto 
modelu?

Oproti jiným biotechnologickým firmám 
má Sotio zásadní výhodu v tom, že 
nemusíme třicet nebo čtyřicet procent 
našeho času trávit hledáním dalších 
investorů nebo farmaceutických firem, 
které by si naše molekuly na začátku 
první fáze klinického testování kupovaly. 
Soustředíme se na to, abychom posou-
vali dopředu náš vývoj. A díky naší vizi, 
kterou je dostat se až na farmaceutický 
trh, se nám daří najímat skvělé odbor-
níky, kteří hledají inovativní prostředí, 
zajímavou vědu, ale zároveň nejsou 
nadšeni z toho, že by měli přejít z korpo-
rátního prostředí farmaceutických firem 
do bláznivého a hodně riskantního pro-
středí biotechu. Hledají něco mezi.

Jak se změnil váš pohled na výzkum 
od té doby, co jste se začal zabývat 
také byznysem?

Vlastně jsem se ocitl na rozhraní tří 
oblastí. Celý svůj profesní život jsem 
se pohyboval mezi výzkumem nádo-
rové imunologie a medicínou – jsem 
vzděláním doktor. A vznikem Sotia před 
dvanácti lety se k tomu přidal ještě třetí 
rozměr, kterým bylo ukotvení našich 
aktivit také v byznysovém světě. Ani 
předtím jsem ale nikdy nechtěl dělat 
pouhý výzkum pro výzkum. Vždy jsem 
potřeboval vědět, že směřujeme k jeho 
aplikaci, využití pro lidi. Vznik Sotia 
původně odstartovala jedna velmi 
časná klinická studie, která navazovala 
na náš výzkumný projekt na Univerzitě 
Karlově. V Sotiu jsem si ale ještě více 
uvědomil, jak důležité je ochránit dobré 
nápady vědců z hlediska duševního 
vlastnictví. Všem kolegům, kteří pracují 
na nadějném výzkumu, bych doporu-
čil, aby si zajistili minimálně evropský 
a americký patent ještě předtím, než 
o svých nápadech řeknou světu a bu-
dou publikovat své výsledky ve vědec-
kých časopisech. Žádný investor totiž 
nebude vkládat peníze do něčeho, co 
není z hlediska duševního vlastnictví 
správně ošetřeno.

JAN ŽIŽKA 
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  MEZINÁRODNÍ OBCHOD

JAK VYLÉČIT GLOBÁLNÍ OBCHOD 
S LÉČIVY

Svět na začátku roku 2022 dosáhl důležité mety – deseti miliard aplikovaných dávek 
vakcín proti koronaviru. Ve srovnání s minulými bitvami proti zákeřným chorobám 
je možné mluvit o triumfu vědy a výzkumu. Navzdory všem pochybnostem 
o budoucnosti globálního obchodu se vakcíny mohou stát také symbolem úspěšné 
mezinárodní spolupráce. Za dva roky od vypuknutí pandemie se podařilo vybudovat 
nové komplexní dodavatelské řetězce – výroba vakcín si žádá stovky různých 
komponent od dodavatelů z desítek různých zemí.

Pandemie koronaviru ale odhalila 
v globálním obchodu s vakcínami, 
léčivy i zdravotnickými prostředky 

také slabá místa. Výroba vakcín v řadě 
míst světa mohla být ještě rychlejší, 
kdyby jednotlivé státy dodávky různých 
komponent neomezovaly. Indové, kteří 
jsou předními světovými výrobci vakcín, 
loni obviňovali z omezování exportu 
zvláště Američany, sami se ale v krizo-
vých chvílích nechovali jinak. Realistům 
je jasné, že politici jednotlivých zemí 
se starají především o zdraví vlastních 
občanů.

Největším problémem se stal obrov-
ský rozdíl mezi bohatými zeměmi 
Severu, které ani nedokážou všechny 
dodané vakcíny využít, a zcela nedo-
statečnou úrovní očkování v mnoha 
zemích chudého Jihu. Jihoafrický 
prezident Cyril Ramaphosa v této 
souvislosti dokonce volá po ukončení 
„vakcínového apartheidu“. Jeho pohled 
je možná příliš příkrý, ale faktem zůstá-
vá, že skutečným úspěchem i z hledis-
ka mezinárodního obchodu bude až 
dostatečná distribuce vakcín ve všech 
světových regionech. V případě očko-

vacích látek, které je nutné udržovat 
v mimořádně chladných podmínkách, 
to z hlediska celé logistiky rozhodně 
není jednoduchý úkol. Už dnes svět zá-
pasí s budováním „studených řetězců“, 
které kladou vysoké nároky na sklado-
vání i dopravu.

Nerovnoměrná distribuce vakcín  
zatím přináší hrozby i bohatým  
státům a celé světové ekonomice. 
Chudý jih nepřestává být potenciální 
živnou půdou pro nové mutace koro-
naviru.
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Závislý Západ

Zatímco se dařilo prakticky z ničeho 
vytvářet vakcínové dodavatelské řetěz-
ce, pandemie celému světu připomněla, 
jak vratké mohou být řetězce dodava-
telů léčiv. Problémy s jejich dodávkami 
nebyly ojedinělé ani v době před pan-
demií, ale „covidové“ výpadky výroby 
v Číně, Indii i na Západě vedly k dalšímu 
oslabení řetězců. Především se staly 
velkým varováním do budoucna – ja-
kékoliv dlouhodobější odříznutí jediné 
země od globálního obchodu může mít 
fatální důsledky. V době kybernetických 
hrozeb, vyostřeného geopolitického 
napětí, přírodních katastrof i epidemií 
přitom dodavatelské řetězce mohou 
čelit náporu z různých stran. Ani covido-
vá pandemie v tomto ohledu „neřekla 
své poslední slovo“ – země jako Spojené 
státy nebo Velká Británie se na přelomu 
letošního a loňského roku potýkaly s ne-
dostatkem sad rychlotestů.

Farmaceutický obchod současnosti 
v mnohém závisí na vztazích v rámci 
globálního čtyřúhelníku, který propoju-
je klíčová světová centra – Evropskou 
unii, Severní Ameriku, Čínu a Indii. EU, 
Spojené státy i Kanada si udržují pozici 
tahounů inovací a vývoje moderních 
léčiv, ale jejich závislost na asijských 
zemích v mnoha dalších ohledech 
roste. Roli globální velmoci v produkci 
aktivních farmaceutických látek, z nichž 
se vyrábějí léky, převzala v posledním 
desetiletí Čína. Závislí na ní jsou i Indové, 

kteří předtím tomuto oboru suverénně 
kralovali. Indie se nicméně posunula 
v hodnotovém řetězci výš – dominu-
je světové výrobě generických léčiv. 
A Západ zjišťuje, že být lídrem ve vývoji 
nových a drahých léků ještě zdaleka 
nezajišťuje pocit bezpečí. Lidé všude 
na světě potřebují rychlý přístup k ceno-
vě dostupným lékům – tedy především 
generikům. Jenže o tom, jestli ho oprav-
du budou mít, se často rozhoduje někde 
mezi Čínou a Indií.

Dvě třetiny certifikátů, které umožňují 
výrobu aktivních farmaceutických látek 
pro Evropu, dnes drží asijské firmy. Po-
dobná situace je ve Spojených státech 
– Američané si během covidu uvědomili, 
že 80 procent produkce těchto látek 
pro tamní trh připadá na výrobce mimo 
území USA.

Co je vůbec reálné?

Evropané i Američané nyní zkoumají 
možnosti, jak dodavatelské řetězce co 
nejvíce přiblížit domácím farmaceu-

tickým výrobcům. Ukazuje se však, že 
idealistické představy o tom, jak covid 
podnítí zásadní přesun výroby zpět 
do západních zemí, naráží na tvrdou 
realitu. Je to příliš drahý, zdlouhavý 
a komplikovaný proces. Ve farmaceu-
tickém průmyslu je všechno ještě složi-
tější než v jiných odvětvích – vzhledem 
k významu výroby léčiv pro lidské zdra-
ví je nutné získat řadu různých povo-
lení. A to je běh na velmi dlouhou trať. 
Západ si také musí uvědomit, že v po-
sledních dvaceti letech ztrácel znalosti 
a kompetence. Know-how ve výrobě 
aktivních farmaceutických látek dnes 
drží většinou Asiaté.

Mnoha podnikatelům – včetně těch 
českých – se přesto díky postupné pro-
měně globálního obchodu rýsují nové 
příležitosti. Vladimír Müller, šéf rodinné 
společnosti Dr. Müller Pharma z Hradce 
Králové, vyjádřil v rozhovoru pro časo-
pis MED skepsi vůči předpokladům, že 
se z Asie začne do Evropy ve velkém 
přemisťovat výroba aktivních farmaceu-
tických látek. Něco jiného je však finální 
výroba léčiv, kterou mají šanci hodně 
ovlivnit spotřebitelé. Dr. Müller Pharma 
podle jejího zakladatele už dnes těží ze 
zvýšené poptávky po evropské produkci 
například v Německu.

I kdyby se přesun výroby aktivních far-
maceutických látek v konkrétních přípa-
dech vydařil, ještě to nemusí znamenat 
velké vítězství. Jim Welch a John Babitt 
z poradenské společnosti EY upozor-
ňují, že většinu surovin by stejně bylo 
nutné dovážet ze zahraničí. Problém 
s bezpečností dodávek by nezmizel, 
jen by se přesunul do jiné části celého 
řetězce.

Nejen reshoring

Složitost přeměny dodavatelských řetěz-
ců si stále více uvědomují jak farmaceu-
tické společnosti, tak vlády, bez jejichž 
podpory by se stala zcela nemožnou. 
To neznamená, že by na snahu o bez-
pečnější dodávky léků či zdravotnických 
prostředků rezignovaly. Spíše se smiřují 
s tím, že změny mohou mít různé formy 
a rozdílné budou v jednotlivých přípa-
dech také konečné cíle a ambice.

Takzvaný reshoring – tedy návrat výroby 
léků a aktivních farmaceutických látek  Distribuce vakcín v Indii.

Fo
to

: S
hu

tt
er

st
oc

k

Evropské certifikáty  
aktivních látek
Držitelé certifikátů  
k výrobě pro Evropu podle regionů

Asie 63 %

Evropa 33 %

zbytek světa   4 %
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do konkrétní evropské nebo severoame-
rické země – je sice ideální variantou, ale 
vlády i firmy v severoatlantické oblasti 
budou muset realisticky počítat s další-
mi možnostmi. Jednou z nich se stává 
nearshoring – posun výroby do soused-
ního nebo nedalekého státu. Výsledkem 
takové politiky bude, že se alternativní 
dodavatelské řetězce z větší části vytvoří 
v rámci jednotlivých světových regionů.

Ani nearshoring ale není možné pova-
žovat za všelék. V mnoha případech se 
farmaceutické společnosti budou mu-
set „spokojit“ s prostou diverzifikací do-
davatelů. Klíčové bude, aby nebyly příliš 
závislé na jediné zemi – tedy především 
na Číně, zvláště pokud jde o suroviny 
a aktivní farmaceutické látky. Kromě 
geopolitických faktorů se v posledních 
měsících dostávají do centra pozor-
nosti i další rizika, spojovaná primárně 
s Říší středu. Čínská politika nulové 
tolerance vůči covidu totiž vede k opa-
kovanému uzavírání výroby na lokální 
úrovni i omezování provozu v tamních 
přístavech. Zahraniční odběratelé 
zaznamenávají výpadky v dodávkách 
aktivních farmaceutických látek i třeba 
hořčíku, který se využívá k výrobě obalů 
léčiv. V době, kdy se blížily zimní olym-
pijské hry v Pekingu, se navíc čínské 
vedení rozhodlo omezit výrobu v řadě 
odvětví, včetně klíčového chemického 
průmyslu, z úplně jiného důvodu. Chce 
zajistit maximálně čisté životní prostře-
dí v době konání olympiády.

Šance pro Čínu a Indii

Do budoucna je nutné počítat s tím, že 
otazníků kolem vývoje celého odvětví 
v Číně ještě přibude. Peking prosazuje 
větší centralizaci farmaceutického prů-
myslu i obchodu a podle všeho hodlá 
více hlídat, jak se v tomto odvětví utrá-
cejí veřejné peníze. Je možné očekávat 
konsolidaci v rámci celého odvětví, 
menší firmy nejspíš budou pohlceny 
většími. Na druhé straně ani farmaceu-
tický průmysl nezůstává stranou sílícího 
čínského důrazu na inovace a celkového 
posunu k výrobě s vyšší přidanou hod-
notou. Velké ambice má v tomto ohledu 
i Indie. Není vyloučeno, že se oběma 
asijským velmocem bude dařit to, o co 
se snaží také Západ – postupně dál po-
silovat ve všech částech dodavatelského 
řetězce.

Navzdory všem snahám o reshoring 
či nearshoring se role Číny v globál-
ním měřítku pravděpodobně výrazně 
nezmění. Pocit většího bezpečí si 
zajistí ty státy a firmy, které si kromě 
spoléhání na dodávky z nejlidnatější 
země světa dokážou zajistit alterna-
tivní dovoz i z jiných zdrojů. Díky tomu 
může ještě posílit význam Indie, která 
se snaží opětovně rozšířit výrobu 
aktivních látek a v tomto oboru také 
zaznamenává zvýšený zájem světo-
vých investorů. Šance se rýsují i dalším 
asijským zemím jako Vietnam nebo 
Indonésie.

Kde je kdo?

Jakékoliv snahy o změny v dodavatel-
ských vztazích musí začít u jejich dů-
sledného monitorování. Finální výrobci 
léčiv by měli mít dokonalý přehled o ce-
lém řetězci, včetně toho, kdo je subdo-
davatelem subdodavatele někde na jeho 
druhém konci. Tyto znalosti by měly mít 
jak farmaceutické firmy, které dostávají 
podobná doporučení od odborníků 
z poradenských společností, tak vlády 
nebo regionální organizace, jež usilují 
o posílení bezpečnosti dodávek. Evrop-
ská komise chce postupně získat pře-

 �Jedna z nejznámějších vakcín proti koronaviru vznikla v Evropské unii – v německé 
společnosti BioNTech. 

 Robotický výdej léků v Pekingu.
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hled o různých slabých místech řetězců 
i aktivních farmaceutických látkách, 
které jsou z hlediska hladkého fungová-
ní obchodních toků „esenciální“.

Zároveň je důležité vzít v potaz, že bu-
dování globálních řetězců v posledních 
dvaceti letech bylo vlastně velmi úspěš-
né – z hlediska cílů, které si jejich strůjci 
vytyčili. Hlavním záměrem byly finanční 
úspory, o potenciálních bezpečnostních 
hrozbách uvažoval málokdo. Řetězce 
byly „daňově optimalizované“ – jejich 
transformace si tedy vyžádá nejen pří-
mé finanční náklady včetně nezbytné 
veřejné podpory, ale také náročné ana-
lýzy daňového a regulatorního prostředí 
v alternativních destinacích. Ještě více 
se může prodražit doprava, jejíž ceny 
v době celkového nedostatku surovin, 
dílů i finálních výrobků ve světové eko-
nomice míří strmě nahoru.

Zatímco v řadě jiných odvětví vidí fir-
my a vlády řešení v navyšování zásob, 
ve farmaceutickém průmyslu to platí jen 
částečně. Jejich hromadění může být 
i kontraproduktivní – pokud si například 
nemocnice budou přehnaně vytvářet 
zásoby léčiv nebo zdravotnických pro-
středků, může pak jejich nedostatek 

na trhu dodavatelské řetězce narušovat 
ještě více. Vlády se pravděpodobně 
budou zabývat tím, jestli by neměly 
zásadně změnit současný systém stra-
tegických rezerv. Podle výše zmiňova-
ných analytiků EY by například měly být 
„statické“ státní rezervy v USA nahraze-
ny decentralizovaným a pružným systé-
mem v komerčním sektoru.

K lepšímu fungování dodavatelských 
řetězců mohou výrazně přispět digitali-
zace a pokročilá výroba – v Evropě často 
označovaná jako „Průmysl 4.0“. Moderní 
technologie umožňují zajištění nepře-
tržitého výrobního procesu a zároveň 
jeho neustálou kontrolu. Díky tomu by 
i vyspělé západní země mohly výrazně 
snižovat náklady a cenově více konkuro-
vat svým asijským „soupeřům“.

HERA je štít

Nadějí Evropské unie je nová instituce 
HERA (European Health Emergency 
preparedness and Response Authori-
ty), která by se měla stát „strážní věží“ 
v klidných časech a „štítem“ v boji proti 
budoucím pandemiím či jiným přes- 
hraničním zdravotním rizikům – včetně 

například následků bioterorismu. Cílem 
je „propojit peníze a mozky“ z celé Evro-
py a díky tomu lépe monitorovat situaci, 
pomáhat „léčit“ bolavá místa v dodava-
telských řetězcích a také udržovat v po-
hotovosti rezervní výrobní kapacity.

V krizových chvílích by měla HERA – 
na základě pověření členskými státy – 
získat mimořádné pravomoci při nákupu 
vakcín, léčiv nebo surovin, financování 
„naléhavého“ vývoje, nebo aktivace ev-
ropské sítě klinického testování poten-
ciálně léčivých látek. O tom, jestli HERA 
nezůstane pouhou fatou morgánou 
a jak se Evropská unie dokáže připravit 
na další možné zdravotní krize, se bude 
rozhodovat i ve druhé polovině letošní-
ho roku, kdy se předsednictví v Radě EU 
ujme Česko.

Jakkoliv je vytváření evropského štítu 
nezbytné, bylo by chybou zapomínat 
na „druhou stranu mince“. Jak dokládají 
dobré i špatné zkušenosti s vývojem 
vakcín během covidové pandemie – bez 
účinné mezinárodní spolupráce na glo-
bální úrovni ve vědě i obchodu lidstvo 
novodobým hrozbám čelit nedokáže.

JAN ŽIŽKA 
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BRITÁNIE 2022: VYŠŠÍ BARIÉRY, 
VÍCE ZKUŠENOSTÍ PRO EXPORTÉRY

O brexitu a jeho dopadu (nejen) na britskou ekonomiku a mezinárodní obchod bylo 
v minulých letech napsáno mnohé. S odstupem času se nám potvrzují hlavní trendy, které 
jsme v této souvislosti očekávali – zvýšená administrativa a  bariéry v obchodních vztazích, 
které jsou nově od ledna 2022 umocněny zavedením britských hraničních kontrol.

Čísla, která z britských ostrovů 
přichází, rozhodně na optimismu 
nepřidávají. Ekonomika Velké 

Británie byla ve třetím čtvrtletí 2021 
stále 1,5 % pod úrovní před pandemií, 
ze které navíc vyšla jako nejpostiženější 
země G20. Ekonomiku tak v posledních 
letech zastihly dva výrazné šoky, kromě 
brexitového také pandemický, které 
negativně působí také na české expor-
téry. Bariéry se však musíme naučit pře-
konávat, stávají se již běžnou součástí 
vstupu a působení na perspektivních 
trzích.

Index globální nejistoty, měřící ekono-
mickou a politickou nejistotu ve světě, 
za poslední čtyři roky vzrostl o 11 %. 
Značnou měrou k tomu přispěla právě 
jednání o brexitu mezi Velkou Británií 
a Evropskou unií. Brexit se tak připojil 
k hlavním faktorům, jako jsou americko-
čínské obchodní vztahy nebo pandemií 
narušené obchodní řetězce. 

Dva ekonomické šoky najednou zapří-
činily největší skokový propad britské 
ekonomiky od roku 1709, kdy v Evropě 
zamrzly přístavy a s nimi i veškerý mezi-
národní obchod. Poprvé od 60. let mi-
nulého století státní dluh atakuje hranici 
100 % HDP, inflace se pohybuje na hra-
nici 5 % a v zemi také poprvé od roku 
1980 poklesl počet obyvatel. Jen z Lon-
dýna jich odešlo 700 tisíc. Růst se sice 
v listopadu poprvé krátkodobě dostal 
na předpandemickou úroveň, prosinco-
vá čísla však vzhledem k omikronu asi 
tak příznivá nebudou.

Od vystoupení z EU země hospodářsky 
zaostává za USA i za eurozónou. K říjnu 
2021 byly britské dovozy a vývozy zboží 
o 15,7 % pod úrovní, která by se dala 
očekávat, kdyby Velká Británie v led-
nu 2020 neopustila jednotný trh EU. 
Británie navíc jen pomalu podepisuje 

obchodní smlouvy s ostatními státy. 
Koncem minulého roku stvrdila svou 
první zcela nezávislou obchodní dohodu 
s Austrálií a předběžné podmínky do-
hodla s Novým Zélandem. Předpokládá 
se však, že ekonomický dopad obou 
ujednání bude omezený. Obchodní do-
hoda s USA se pravděpodobně objeví až 
za několik let. Klíčová Dohoda o obcho-
du a spolupráci mezi EU a Velkou Britá-
nií byla uzavřena v prosinci roku 2020. 
Zaručuje nulová cla a kvóty na zboží, 
které splní pravidla původu, ale neobjí-
má vše – například neřeší pro Brity tak 
důležité finanční služby.

Brexit se dotýká i české ekonomiky. 
Od ledna do listopadu roku 2021 vyvez-
la Česká republika na britské ostrovy 
zboží v hodnotě 177 miliard korun. 
Ve stejném období let 2018 a 2019, kdy 
byla Velká Británie členem EU,  české 
firmy vyvezly zboží v hodnotě 204, re-
spektive 206 miliard korun. Pokles tak 
dosahuje 15 %. Nové podmínky zasáhly 
především menší firmy, které podnikají 

jen v rámci EU. Často je nová byrokracie 
až příliš složitá. A to stále platí evropské 
certifikáty, které bude v nejbližší době 
nutné doplnit novými britskými.

Británie se stala prostředím, kde musí 
české firmy překonávat vyšší tržní bariéry. 
To je ostatně typické i pro mimoevropské 
růstové trhy, jako jsou země Indo-Paci-
fiku. Firmy, které obchodují se zeměmi 
mimo EU, se tak s novými pravidly často 
vypořádávají díky těmto zkušenostem 
lépe. Naopak lze konstatovat, že obtížněj-
ší podmínky pro působení českých firem 
na britských ostrovech mohou zname-
nat i určitý přínos – exportéři díky nim 
získávají cenné zkušenosti, které mohou 
využít při další expanzi na mimoevropské 
trhy. Stále více se totiž potvrzuje, že vývoj 
světové ekonomiky se bude v příštích de-
setiletích odehrávat hlavně za hranicemi  
Evropské unie.

MARTIN TLAPA,  
náměstek ministra  
zahraničních věcí 
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TÝMOVÁ PRÁCE
Zdravotnický průmysl je vysoce konkurenční. Jak ale 
ukazují společné projekty firem sdružených v Asociaci 
výrobců a dodavatelů zdravotnických prostředků 
(AVDZP), táhnout za jeden provaz má v řadě zemí smysl.

Předání nové jednotky intenziv-
ní péče se obvykle neobejde 
bez zástupů místních politiků 

v tmavých oblecích, kteří se mísí s lékaři 
v bílých pláštích. V mnohonárodnostním 
státě se silnou kmenovou tradicí, jakým 
je Nigérie, jde ale o podstatně pestřejší 
slavnost, kde jsou k vidění tuniky nej-
různějších barev. Přesvědčit se o tom 
mohla i česká delegace, která koncem 
loňského listopadu přijela do nemocni-
ce v Ijebu-Ife v nigerijském spolkovém 
státě Ogun. Část oddělení JIP na této 
klinice byla totiž vybavena z humanitár-
ního daru České republiky.  

„Projekt vznikl jako výsledek diskuze mezi 
Českem a Nigérií, která zohlednila, co 
africká země nejvíce potřebuje, ale nedo-
stává se jí, a co Česko naopak umí poskyt-

nout,“ řekl při slavnostním ceremoniálu 
Zdeněk Krejčí, český velvyslanec v Abuji. 
A opravdu – pohled do místností, kde je 
intenzivní péče umístěna, připomíná malý 
veletrh zdravotnického zařízení české 
provenience. Najdeme tu nemocniční 
postele od firmy Linet, inkubátory a pří-
stroje pro fototerapii od společnosti TSE, 
čističky vzduchu a dezinfikátory od Blocku 
nebo skříňky z produkce firmy Profil náby-
tek. V nemocnici v Ijebu-Ife mají ale i další 
přístroje z Česka, třeba od společnosti 
Speciální medicínská technologie nebo 
BMT Medical Technology.

Společně do Afriky

Společná dodávka zdravotnických 
prostředků s nápisem Made in Czech 

Republic není nijak výjimečná. Podobný 
tým českých výrobců se loni sešel v Ni-
gérii také na klinice v Abeokutě. Společ-
ně české firmy vybavily mimo jiné JIP 
na University Teaching Hospital, největší 
nemocnici v Zambii. Formou humani-
tární pomoci, kterou se Česko rozhodlo 
pomoci zemím zasaženým vlnou epi-
demie koronaviru, putovaly sdružené 
dodávky českých výrobců také například 
do Ghany, Etiopie, Jihoafrické republiky 
nebo Maroka. 

Zdálo by se, že pro globální hráče, jakým 
je dnes Linet, taková týmová práce po-
strádá význam. V mnoha zemích, kam 
společné dodávky putovaly, je přední 
světový výrobce nemocničních lůžek 
již zastoupen. Moldavské kliniky záso-
buje díky zakázkám od Světové banky 
a třeba v Etiopii se účastní standardních 
vládních tendrů. Pro firmu s obratem 
kolem osmi miliard korun není na rozdíl 
od menších společností ani problém vy-
slat na vzdálené trhy svého obchodního 
zástupce. Týmové hry si nicméně Linet 
cení. „Pro nás jsou podobné zakázky dů-
ležité nikoliv z hlediska objemu, ale re-
ferencí, které obecně fungují jako dobrá 
reklama a odrazový můstek pro další pří-
padné kontrakty,“ vysvětluje Jiří Plecitý, 
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 �Humanitární dar v podobě české zdravotnické techniky loni putoval mimo jiné i do nemocnice v nigerijské Ijebu-Ife.



obchodní zástupce Linetu pro světové 
trhy. Jak ale dodává, praxe společných 
nabídek několika českých výrobců vy-
chází především ze zkušeností. „Často 
se setkáváme s tím, že se sami zákazníci 
ptají, zda můžeme doporučit nějakého 
dalšího českého výrobce zdravotnických 
prostředků. A my jako altruisté víme, 
že je tu spousta dobrých českých firem 
a že má smysl v exportních otázkách 
spolupracovat,“ doplňuje. 

Nejde přitom jen o ojedinělou spoluprá-
ci v koronavirových časech. Týmovou 
hru na zahraničních trzích zastřešuje 
Asociace výrobců a dodavatelů zdravot-
nických prostředků (AVDZP), která se 
za téměř třicet let své existence vypra-
covala mezi největší profesní a stavov-
ská sdružení v českém zdravotnickém 
průmyslu. Kromě domácích aktivit, 
jako je účast v ministerských poradních 
skupinách, které připravují legislativu, 
nebo spolupráce s akademickou sférou 
na výzkumu a vývoji, AVDZP podporuje 
exportní aktivity svých členů. Pořádá 
semináře a workshopy, dotuje účasti 
na světových veletrzích a také organizu-
je oborové mise do zahraničí. Vloni byla 
asociace opět iniciátorem a hlavním 
partnerem společného stánku českých 
firem na největším zdravotnickém  
veletrhu Medica v Düsseldorfu, kde  
prezentovala česká řešení pro zdravot-
nictví. Komplexní řešení nabízeli zástup-
ci AVDZP také v Arménii či Indonésii. 

Nemocnice ve 3D

Od loňského jara navíc s sebou již 
nemusejí vozit jen barevné katalogy. 
Za pomoci dotace České rozvojové 
agentury AVDZP vytvořila virtuální 
elektronický katalog s komplexní nabíd-
kou zdravotnických prostředků, které 
vyrábějí členové asociace. Namísto listo-
vání v brožuře se tak potenciální klienti 
mohou prostřednictvím trojrozměrných 
vizualizací podívat do deseti různých 
částí virtuální nemocnice: od helipor-
tu až po jednotlivá oddělení. V každé 
místnosti lze pak kliknutím na příslušné 
vybavení zobrazit profil výrobce. 

„Základní myšlenka byla představit pro-
dukty, ne firmy, jak je tomu v katalozích. 
Neumíme samozřejmě nabídnout kom-
pletní nemocnici, třeba velké diagnos-
tické jednotky se v Česku ani nevyrábějí. 

12

 téma

 Firma Ego Zlín ve 3D prezentuje svá řešení pro mobilní zdravotnická střediska.

 Afrika je nadějným regionem pro český zdravotnický export.

 Nemocnice ve virtuální realitě je sestavena z řady českých špičkových produktů.
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Velkou část naše firmy ale zvládnou 
a díky takto zpracované nabídce ve vir-
tuální realitě mají zájemci mnohem lepší 
přehled, co dokážeme poskytnout,“ 
vysvětluje Petr Foit, místopředseda 
představenstva AVDZP. „Nikdy bych si 
nemyslel, že to bude tak ojedinělý pro-
jekt. Ale ze zkušeností ze světa mohu 
potvrdit, že jsme jedna z mála asociací, 
která sestavila komplexní nabídku svých 
členů, navíc v uživatelsky atraktivní for-
mě a jazykových mutacích,“ dodává. 

Projekt nemocnice ve 3D necílí jen 
na čistě medicínské prostředky, a tak se 
ve virtuální nabídce objevují i produkty, 
jako jsou sanitační zařízení, nábytek, 
ortézy nebo oblečení pro lékaře a zá-
chranáře.  Nemuselo by navíc zůstat 
jen u komplexních nabídek pro jednot-
livá oddělení nemocnice. Řada výrobců, 
v čele s EGO Zlín, nabízí zdravotnické 
prostředky určené do polních pod-
mínek. „Obrazně řečeno chceme vyjít 
z nemocnice ven do terénu a ukázat, že 
čeští výrobci umí nabídnout také řešení 
pro kontejnerové nebo mobilní lékařské 
služby. Mnoho zemí potřebuje zlepšit 
péči v regionech, ne posilovat velké 
centrální nemocnice,“ vysvětluje Petr 
Foit. S navyšováním regionálních kapa-

cit souvisí i zkušenosti, které řada zemí 
nasbírala v době pandemie koronaviru. 
Ohniska nákazy logicky zvyšují zájem 
nejen o diagnostická a testovací místa, 
ale i o intenzívní a následnou péči.

Nejen přístroje, ale i know-how

Podle Petra Foita se společnou a úplnou 
nabídkou čeští výrobci zdravotnických 
prostředků mohou uspět prakticky na ja-
kémkoliv trhu. Logicky se ale AVDZP chce 
zaměřit na regiony, kde je sílící poptávka 
po lékařských a zdravotnických službách, 
zároveň však tamní trhy nejsou saturová-
ny. Typicky jde o Afriku, jihovýchodní Asii 
nebo východní Evropu. Jak ale Petr Foit 
upozorňuje, zdaleka nejde jen o dodávky 
samotných zdravotnických prostředků 
v rámci společné nabídky. „Každý výrobce 
musí mít zájem na tom, aby jeho přístroj 
správně fungoval. To ale není jen záleži-
tost zaučení a servisu. Velkou přidanou 
hodnotou je lékařské know-how, které 
vychází z každodenní praxe,“ říká s tím, 
že slabina české exportní politiky je právě 
v návaznosti a koordinaci jednotlivých 
podpůrných programů, které mají na sta-
rosti různé instituce. Dobré příklady se 
nicméně najdou. „Ve vybraných afrických 

zemích by měl po loňské dodávce techni-
ky následovat program Medevac spravo-
vaný ministerstvem vnitra, který je zalo-
žen mimo jiné také na sdílení zkušeností 
a dovedností,“ dodává Petr Foit. 

Také podle Jiřího Plecitého z Linetu je 
budoucnost českého zdravotnického 
exportu v tom, nakolik dokáže nabídnout 
komplexní a provázanou nabídku. Pohled 
na členskou základnu AVDZP dává tušit, 
že se portfolio, které čeští výrobci a doda-
vatelé zdravotnických prostředků nabízejí, 
stále rozšiřuje. „Máme mezi našimi členy 
několik společností, které vyvíjejí lékařský 
software, diagnostiku nebo se zaměřují 
na segment eHealth,“ říká Jana Vykouka-
lová, předsedkyně představenstva AVDZP. 
Ekonomická tíže spojená s nejrůznějšími 
restrikcemi v době koronaviru samozřej-
mě s celým sektorem zamávala. Některé 
velké firmy s širším záběrem zdravotnický 
sektor opustily, ty menší pak bojují o své 
místo na trhu. Šéfka největší profesní aso-
ciace českého zdravotnického byznysu 
je přesto optimistická. „Máme více jak sto 
členů a nejlepší vizitkou pro nás zůstává, 
že se do našich řad stále hlásí nové firmy,“ 
vyzdvihuje Jana Vykoukalová. 

Blahoslav Hruška 
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 Čeští výrobci jsou schopni ze svých produktů postavit kompletní porodní sál. 
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Z ČESKÉHO PODHŮŘÍ  
MEZI SVĚTOVOU ŠPIČKU

Firma MZ Liberec má za sebou pětašedesátiletou tradici ve výrobě a montážích 
rozvodů medicinálních plynů. Současně také vyrábí zdravotnické prostředky pro 
operační sály, ARO, JIP i lůžková oddělení, které slouží v řadě špičkových klinik 
po celém světě.

Když loni během nejtěžších chvil 
pandemie koronaviru řada nemoc-
nic pracovala na hraně svých 

možností, pozornost se zcela logicky 
zaměřila na přetížený personál. Málokdo 
si ale uvědomil, že se pod obrovským 
náporem ocitla i technika. Kvůli péči 
o „covidové“ pacienty narostla spotřeba 
kyslíku až čtyřikrát. Průtok tohoto 
životodárného plynu nelze kvůli bezpeč-
nosti zvyšovat donekonečna, a tak se 
pozornost upřela na celý cyklus: od jeho 
zdrojů v kyslíkových generátorech nebo 
odpařovacích stanicích, až po ventily 
a rozvody k jednotlivým lůžkům. 

Řešení podle katalogu i ta ušitá ne-
mocnicím přímo na míru nabízí v obo-
ru medicinálních plynů jen několik 
světových firem. Patří mezi ně i MZ 
Liberec, která je schopna nemocnicím 
nabídnout podstatně víc. V rámci „ply-
nařiny“ se specializuje také na napájecí 
jednotky, jako jsou zdrojové mosty, 
nástěnné rampy nebo stropní stativy, 
které jsou nezbytnou součástí ope-
račních sálů, jednotek intenzivní péče 
či pokojů s dohledem. Mimo to vyrábí 
také stativy s pasivními rameny, tedy 
nosiče pro operační a vyšetřovací svět-
la, monitory vitálních funkcí a jinou 
zdravotnickou techniku.

MZ Liberec se jako jedna z mála firem, 
která vznikla v době centrálního pláno-
vání, dokázala rozkročit na obou no-
hách. Východní trhy si udržela a nadto 
se ještě prosadila na Západě. Stěžejní je 
přitom orientace na export. Firma, jejíž 
výrobní areál od roku 2013 plně sídlí 
v Rudníku v podhůří Krkonoš, dvě třetiny 
svých produktů vyváží. Na Slovensku 
a v Rusku má dceřiné společnosti, 
výrobky MZ Liberec ale spolehlivě fun-
gují ve více než padesáti státech světa. 
Mimo jiné také v zemích, kde je český 
zdravotnický export stále spíše ojedi-

nělý, jako jsou Švýcarsko, Lucembursko, 
Nizozemsko nebo Velká Británie. Hrdí 
jsou v MZ Liberec také na první tři menší 
instalace v sousedním Německu, které 
se podařily loni. Náš západní soused 

je pro české výrobce zdravotnických 
prostředků trh sice nejbližší, zato možná 
vůbec nejsložitější. 

„Často se říká, že když chcete uspět, 
musíte mít konkurenceschopný pro-
dukt, tedy atraktivní poměr ceny, 
hodnoty, kvality, dodacích a platebních 
podmínek a poprodejních služeb. Jenže 
to je jen první nutná podmínka. Refe-
rence jsou pro nás obrovskou přidanou 
hodnotou, klíčem k úspěchu je ale 

profesionální lokální partner, který má 
přehled o trhu, rozumí řemeslu i po-
třebám klientů, dokáže vybrat vhodná 
výběrová řízení a umí komunikovat se 
zákazníkem. A také mu nabídne kvalitní 

servis a další služby,“ vysvětluje Martin 
Hájek, místopředseda představenstva 
MZ Liberec.

Pro severočeského výrobce zdravotnic-
kých prostředků jsou kromě referencí 
nepostradatelné i oborové veletrhy. 
MZ Liberec býval pravidelně k vidění 
na Medice v Düsseldorfu, výstavě Zdra-
voochraněnije v Moskvě nebo Arab 
Health v Dubaji. „Pandemie covidu s ter-
míny a formou veletrhů v posledních 

 �Výrobky MZ Liberec slouží v řadě špičkových operačních sálů v mnoha zemích 
světa. 
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dvou letech zamíchala. Veletrh je nejen 
obchodní, ale také společenská akce, 
kde se potkáváte s odbornou veřejností, 
partnery i potenciálními klienty. Na ve-
letrhy tedy rezignovat nechceme,“ říká 
Martin Hájek. 

Mobilní řešení pro covidovou 
dobu 

Ačkoliv se MZ Liberec specializuje 
na vybavení pro nemocnice, koronavirus 
se nijak zvlášť na hospodářských vý-
sledcích neprojevil. „Peníze vlád na boj 
s pandemií byly prakticky v celém světě 
primárně namířeny nikoli na dlouho-
dobá a systémová, ale okamžitá řešení. 

Tedy například respirátory, ochranné 
a dezinfekční prostředky, nemocniční 
lůžka nebo dýchací přístroje. Byť ty 
jsou napojeny na naši technologickou 
infrastrukturu,“ vysvětluje Martin Hájek. 
„Byli jsme si vědomi, že lékaři i sestry jeli 
nadoraz, a tak jsme pomáhali školeními 
a osvětou ohledně bezpečného navýše-
ní kapacit při dodávkách kyslíku. Dodá-
vali a instalovali jsme mobilní kyslíkové 
generátory, společně s dalšími partnery 
jsme připravili mobilní JIP a lůžková 

řešení pro covidové pacienty. Nabízíme 
systémové technologie, aby se dodávky 
plynů ani v krizových situacích nedostá-
valy na svoji bezpečnostní a kapacitní 
hranu,“ dodává. 

Neznamená to, že by v MZ Liberec jen 
čekali na další zakázky. Výzkum a vývoj 
nových produktů běží dál. Letos by 
MZ Liberec chtěl své portfolio rozšířit 
i mimo okruh intenzivní medicíny, tedy 
na vyšetřovny a ambulance, kterým na-
bídne nový druh stropního ramene osa-
zeného ambulantními a vyšetřovacími 
světly od subdodavatele. Při vývoji no-
vých produktů MZ Liberec spolupracuje 
s další podještědskou legendou, firmou 
VÚTS, která se specializuje na špičkové 

strojírenství (psali jsme o ni v časopise 
MED č. 8), a také s Technickou uni-
verzitou Liberec. Nezapomíná ale ani 
na zdravotnický personál, protože právě 
od lidí, kteří zdravotnické prostředky 
denně obsluhují, často přicházejí námě-
ty na zlepšení. 

Přestože se MZ Liberec ve své expanzi 
na zahraničních trzích opírá o síť distri-
butorů, vyhledává další příležitosti, jak se 
dostat i na vzdálenější a z hlediska čes-

kého exportu spíše exotické trhy. Třeba 
v rámci společných „výprav“ organizo-
vaných Asociací výrobců a dodavatelů 
zdravotnických prostředků (AVDZP). 
Loni v listopadu takto hledali nové  
příležitosti v Indonésii. 

Afrika je v kurzu

MZ Liberec se také podílí na společných 
dodávkách české zdravotnické techniky, 
které běží v rámci české humanitární 
pomoci. Výrobky severočeské firmy 
tak pomáhají třeba v Moldavsku nebo 
hned na několika klinikách v Africe či 
na Blízkém východě. „V afrických zemích 
máme instalace například v Egyptě, 
Libyi, Ghaně, Gabonu či Etiopii a Nigérii. 
Poptávka stoupá na celém kontinentu, 
africké zdravotnictví je v kurzu. Forma 
společných dodávek zdravotnických 
prostředků v kombinaci s vládní pomocí 
pro Afriku nám může otevřít dveře pro 
navazující komerční zakázky,“ vyzdvihuje 
Martin Hájek. A nejde jen o Afriku. Také 
v jihovýchodní Asii řada zemí bohatne, 
rozšiřuje se střední vrstva obyvatel, a tím 
pádem vzniká i větší poptávka po lep-
ších lékařských službách, ať už soukro-
mých či státních. Růstový potenciál mají 
navíc i tradiční trhy, ke kterým dnes patří 
nejen západní Evropa, ale třeba i země 
kolem Perského zálivu. 

MZ Liberec si letos připomíná 65 let 
od vzniku. Nadějná cesta po světových 
trzích pokračuje, současně ve firmě 
nezapomínají na své kořeny. Ať už ty 
v Liberci, kde zůstává administrativa, 
obchod a část projekce, nebo ty pod-
krkonošské, kde v Rudníku již devátým 
rokem běží výroba. MZ Liberec podpo-
ruje místní komunitu a firmu samozřej-
mě zajímají i osobnosti z regionu. V mi-
nulosti byla sponzorem „laufařského“ 
machra Stanislava Řezáče nebo ofici-
álním partnerem snowboardistky Evy 
Samkové, a to zrovna ve zlaté olympij-
ské sezoně 2013/2014. „Dostali jsme 
se daleko do světa, chceme ale zůstat 
lokálními patrioty. Máme téměř dvě 
stovky zaměstnanců, pořád hledáme 
nové kolegy. Vytváříme pracovní místa 
a přispíváme tak k vyšší životní úrovni 
obyvatel regionu,“ dodává Martin Hájek, 
místopředseda představenstva MZ 
Liberec. 

Blahoslav Hruška 

 �Design i nová technická řešení vznikají také na základě doporučení zdravotnic-
kého personálu. 
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Vladimír Müller:

SVĚT SI ŽÁDÁ LÉČIVA Z EVROPY.
JE TO ŠANCE PRO NÁS

Každá změna na globálním trhu přináší šance, říká v rozhovoru pro MED podnikatel 
Vladimír Müller. Šéf rodinné firmy Dr. Müller Pharma z Hradce Králové pochybuje, že 
se bude z Asie do Evropy ve velkém přesouvat výroba aktivních farmaceutických látek, 
z nichž se vyrábějí léčiva. Úplně něco jiného jsou samotné léčivé přípravky – poptávka 
po těch vyrobených v Evropě stoupá v Německu a dalších zemích už dnes. Společnost 
Dr. Müller Pharma vyváží léčiva a doplňky stravy do Asie, Evropy i severní Afriky.

Věnujete se historii farmacie, sponzo-
rujete České farmaceutické muzeum 
v Kuksu. Jak se posunul český exportní 
potenciál v tomto odvětví za poslední 
desetiletí?

V Česku jsme historicky měli velké vý-
robní farmaceutické kapacity a to platí 
dodnes. Působí tu velké nadnárodní 
firmy, které převzaly tradiční české 
značky, ale i řada menších firem. Jsou tu 
velmi moderní technologie a výroba je 
určena hlavně pro export. Pokud malé 
a střední lokální firmy chtějí růst, také 
musí exportovat.

Kde se v tomto spektru pohybuje vaše 
společnost Dr. Müller Pharma? 

Řadíme se mezi středně velké firmy. 
Jsme největší a zároveň jediný rodinný 
farmaceutický byznys v Česku, který 
se podařilo od devadesátých let vy-
budovat od nuly a který jeho majitelé 
neprodali. Fungujeme tady déle než 
pětadvacet let a jsme pořád nezávislí, 
což považujeme za naši výhodu. Mezi 
firmami naší velikosti jsme ojedinělí 
i rozsahem typů aplikačních forem, 
které máme v portfoliu. Naše spektrum 
zahrnuje tekuté přípravky pro perorální 
a externí použití, polotuhé přípravky 
jako krémy či masti, tablety, čípky i me-
dicinální pastilky – tedy tvrdé farma-
ceutické bonbony.

Jak těžké je ve vašem oboru expando-
vat na zahraniční trhy?

Je to dlouhodobý proces. Příprava vstupu 
na nový trh v našem odvětví je záležitostí 
třeba na pět nebo šest let. Někdy to jde 
rychleji, když máte štěstí, že v zahraničí 
narazíte na dobrého partnera, který vám 
pomůže díky svým zkušenostem i kontak-
tům. Velmi dlouho trvá, než prorazíte bari-
éru registrací a splníte veškeré požadavky.

To platí zvlášť u léčiv? Nebo i u doplň-
ků stravy a zdravotnických prostředků?

U všeho. Jsou státy, které jsou v tomto 
ohledu velmi ochranářské, ale z našeho 
pohledu je tam velký potenciál.

V poslední době se hodně mluví o tom, 
jak je Evropa závislá na dovozu aktiv-
ních farmaceutických látek, z nichž se 
léčiva vyrábějí. Jak vypadá váš dodava-
telský řetězec?

Aktivní farmaceutické látky i další kom-
ponenty pro naši výrobu jsou většinou 
ze zahraničí. Máloco je z Česka nebo 
Slovenska – pouze některé přírodní ex-
trakty. Ty jinak dovážíme spíše z Evropy, 
aktivní látky i z Asie. Papírové obaly jsou 
většinou české.

Potýkali jste se v poslední době s naru-
šenými dodavatelskými řetězci?

Velmi. To, co se dělo v posledním roce 
a půl, nikdo z nás předtím nezažil. Nejen-
že se vše zdražuje – potřebné suroviny 
často nejsou vůbec dostupné. Mnohdy 
se už nebavíme o tom, za kolik nakoupí-

me, ale jestli vůbec nakoupíme. To klade 
vysoké nároky na kapitál a cashflow, pro-
tože musíte nakupovat, když se na trhu 
zrovna objeví zboží a nakoupit můžete. 
Změnil se způsob plánování nákupu, ná-
kupy často vůbec nekorespondují s plá-
nem výroby. Nakupujete na delší dobu. 
To je velká změna oproti minulosti.

Projevuje se to na objemu vaší výroby 
a tržbách?

Tyto problémy nejsou nepřekonatelné, 
dokázali jsme jim čelit, i když je to nároč-
né. Ukazuje se, že limitem pro výrobu je 
dostupnost surovinové základny. Pokud 
ji máte zajištěnou, vyrábíte a nestojíte. 
Poptávka po našich výrobcích naštěstí 
roste. Loni jsme měli tržby na úrovni 
zhruba 430 milionů korun, celá skupina 
– včetně výroby čajů – pak téměř dvoj-
násobek. Český trh je stabilní a objem 
výroby pořád stoupá díky exportu, který 
se na našich tržbách podílí více než po-
lovinou. Mnozí naši zákazníci v zahraničí 
naštěstí také rostou. Pandemie ale způ-
sobila, že se změnilo portfolio našeho 
sortimentu. Některé výrobky se prodávají 
více, jiné méně. Důležité je, že musíte mít 
k dispozici moderní technologie a rezer-
vy ve volných výrobních kapacitách. Ten, 
kdo nemá rezervu ve výrobních kapaci-
tách, nemůže rychle reagovat.

Co se prodává více a co méně?

V rámci doplňků stravy vzrostl pro-
dej přípravků na podporu imunity. 

EVROPY.JE
EVROPY.JE
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V léčivech jsme zaznamenali docela 
slušný nárůst v lokálních antiflogistikách 
– lécích na tlumení zánětů a jimi způ-
sobených bolestí. O naše protizánětlivá 
léčiva Diclofenac gel a Diclofenac čípky 
je velký zájem i v mimoevropských 
zemích. V prvním roce pandemie jsme 
zaznamenali poměrně významný pokles 
prodeje přípravků na kašel a respirační 
infekce. Důvod je jednoduchý. Všichni 
nosí roušku, lidé na sebe neprskají, 
takže je méně kapénkově přenosných 
onemocnění. Letošní zima vykazuje 
v této indikační skupině návrat prodejů 
k normálu.

Zaměřuje se Dr. Müller Pharma jenom 
na finální výrobky?

Ano, jenom na finální výrobky, ať už 
pod vlastní značkou nebo v rámci 
smluvní výroby. Obrací se na nás také 
velké nadnárodní farmaceutické firmy, 
které jsou držiteli registračního výměru 
a mají svoji výrobní dokumentaci. U nás 
si zadávají výrobu – především pro ev-
ropský trh.

Pokud vím, pro globální farmaceutické 
firmy jste zajímaví mimo jiné díky vaší 
výrobě medicinálních pastilek…

Základem úspěchu je disponovat ojedi-
nělou výrobní technologií, kterou nemá 
každý. To je velká obchodní výhoda. 
V našem případě je to výroba tvrdých 
farmaceutických bonbonů – pastilek 
v režimu GMP, správné praxe pro vý-
robu léčiv. Umíme do každé jednotlivé 
pastilky dávkovat s absolutní přesností 
účinnou látku v řádu jednotek miligra-
mů, to vše při výkonu linky 700 kilogra-
mů za hodinu, což představuje přibližně 
280 tisíc kusů pastilek. 

Zajímaví jsme ale také tím, že vůbec 
máme k dispozici potřebnou výrobní 
kapacitu. A to platí i v našem dalším 
oboru – výrobě čajů. Součástí naší sku-
piny jsou čajové firmy Megafyt Phar-
ma ve Vraném nad Vltavou a Jemča 
v Jemnici, jejíž akvizici jsme dokončili 
před dvěma roky. Zatímco Megafyt se 
specializuje na farmaceutické léčivé 
čaje, které prodáváme pouze v lékár-
nách, Jemča je největší český výrobce 
čajů pro retail. Když jsme Jemču před 
dvěma lety kupovali, export se podílel 
na jejích tržbách přibližně osmi pro-
centy. Dnes vyvážíme třicet procent 
naší čajové produkce a předpoklad je, 
že v příštích dvou letech dosáhneme 
na padesát procent.

Změna je šance

Jak vnímáte evropské snahy o lokali-
zaci výroby aktivních farmaceutických 
látek? Může vám tento trend pomoci?

Každá změna na globálním trhu při-
náší šance. To je přesně tenhle případ. 
Nemyslím si, že se podaří významně 
změnit podíl aktivních farmaceutických 
substancí vyrobených v Asi ve pro-
spěch Evropy. To se může podařit 
pouze částečně navýšením stávajících 
evropských kapacit, ale hlavní objem 
výroby zůstane v Asii. Pro nás je ale 
velkou příležitostí evropská lokalizace 
výroby finálních produktů. Ta je daná 
zvýšenou poptávkou po evropském 
zboží a evropské výrobě zejména 
na západě našeho kontinentu, ale 
i jinde ve světě. Účinné látky se budou 
vždycky vyrábět převážně v Asii, to se 
podle mě nezmění. Ale mění se to, že 
zákazníci více kupují finální přípravky, 
které nebyly dovezeny z Číny nebo 
Indie a pocházejí z Evropské unie. 
Hodně se s tímto trendem setkáváme 
v Německu a už dnes díky němu na ev-
ropském trhu posilujeme. A z toho, že 
jsme evropští výrobci, koneckonců pro-
fitujeme i na Blízkém východě.
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Není škoda, že se část vaší produkce 
realizuje na základě smluvní výroby, 
když máte vlastní úspěšné značky?

Když zamíříte na zahraniční trhy, musí-
te počítat s tím, že jsou tam zákazníci 
s různými obchodními strategiemi. A to 
je dobře. Některým se líbí vaše značka, 
vaše výrobky, jiní hledají smluvní výrobu, 
výrobní kapacitu. To znamená, že diver-
zifikujeme. Když k vám přijde zástupce 
zahraničního řetězce a nabídne vám, že 
s vámi uzavře kontrakt na výrobu dvaceti 
miliónů finálních balení za rok, a vy víte, 
že jste schopen je vyrobit, nabídnout 
kompletní servis včetně laboratorního 
zázemí, záruky jakosti, jakou zákazník 
očekává, asi takovou šanci neodmítnete. 
Důležité ale je, abyste měl vlastní brand. 
A my v tomto ohledu máme co nabízet. 
Základem zůstanou naše vlastní značky. 
Smluvní výroba vám vytvoří další příjem, 
vyšší objem výroby, tržeb a přidanou 
hodnotu. Díky tomu pak můžete dále 
posilovat také vaši vlastní značku.

Do kterých částí světa vyvážíte nejvíce?

Na Asii a Blízký východ připadají zhruba 
dvě třetiny našeho celkového exportu. 
Pak je to především Evropa. A nesmím 
zapomenout na severní Afriku – už 
máme vlaječky od Egypta po Maroko. 
Včetně jedné vlaječky v Libyi. 

Vyvážíte tedy i do zemí, které jsou 
dlouhodobě ve válečném stavu…

Léčivé přípravky a zdravotnické pro-
středky jsou potřeba všude. Máme 
zajímavý byznys třeba v Iráku, který by 
mnozí označili za nestabilní a nebezpeč-
nou zemi. Ale i tam je poptávka, také 
tam jsou naši pacienti. 

Žádné spanilé jízdy

Na co by se podle vás měli čeští expor-
téři ve vašem oboru zvlášť zaměřit?  
Co byste jim doporučil?

Žádná jednoduchá poučka neexistuje, 
ale určitě platí, že je potřeba být na za-
hraničním trhu fyzicky přítomen. To je 
podmínka číslo jedna. Platí obecně, ale 
v našem odvětví zvlášť. Nám pomáhá 
česká proexportní politika – aktivity 
ministerstva zahraničí, ministerstva prů-
myslu a také Hospodářské komory i Sva-

zu průmyslu a dopravy. Je prima, když 
máme možnost se zúčastnit zahranič-
ních podnikatelských misí. Ale vždy mu-
síte být připraven, nebrat tyto mise jako 
spanilé jízdy, při nichž najednou znena-
dání objevíte úplně novou byznysovou 
příležitost. To se většinou nestává, i když 
někdy ano. Důležité je, že pokud se pod-
nikatelská mise uskuteční do země, kde 
už dlouhodobě působíte, můžete pozvat 
na jednání a doprovodné akce vašeho 
tamního partnera, seznámit ho s lidmi 
z české ambasády nebo ministerstva, 
využít místní mediální podpory mise. To 
bývá velmi prospěšné.

Řekl jste, že je nutné být 
na zahraničním trhu fyzicky přítomen. 
Jak taková přítomnost vypadá 
v případě vaší firmy?

Pravidelně se účastníme specializova-
ných zahraničních výstav a řídíme se 
pravidlem, že je nutné se na jednot-
livých trzích v určitém časovém hori-
zontu objevit osobně – v řadě případů 
několikrát do roka. Pokud to je možné, 
zveme také naše partnery nebo jejich 
zákazníky do Česka. Pomáhá to zejmé-
na v zemích, ze kterých k nám lidé ob-
vykle příliš necestují.

Pobočky v zahraničí neotevíráte?

Pro firmu naší velikosti nejsou vlastní 
pobočky efektivním řešením. Dáváme 
přednost spolupráci s našimi exkluzivní-
mi partnery, kteří do našeho společného 
projektu také vkládají vlastní peníze. Tito 

partneři mají na starosti reklamu, pro-
pagaci, investují do distribuční sítě. To je 
pro nás naprosto dostatečný model.

Před časem jste mi říkal, že jste 
zvažovali výrobu v zahraničí – konkrét-
ně v Kuvajtu…

Tenkrát to vypadalo tak, že bychom jako 
lokální výrobci mohli být ve státních ten-
drech oproti jiným zahraničním konku-
rentům výrazně favorizováni – o více než 
čtyřicet procent při porovnávání cenových 
nabídek. Zvažovali jsme, že se spojíme 
s lokální firmou, která se zabývá adjustací 
léků. Zatím ale k dohodě nedošlo.

Je tedy pro vás výroba v zahraničí 
do budoucna reálnou cestou?

Všude na Blízkém východě mají zájem 
o joint venture nebo jiné formy lokalizace 
výroby. Je tam poptávka po know-how, 
technologiích, soběstačnosti, trvalém 
řešení. Nabízejí vám daňové zvýhodnění. 
Musíte ale brát v potaz i to, jak stabilní je 
konkrétní trh, jakým rizikům tam čelíte. 
Z našeho pohledu by takový krok měl 
význam pouze tam, kde už realizujeme 
obchody v zajímavých objemech, které 
by se transferem výroby do daného regi-
onu ještě více zhodnotily.

Co by bylo možné ve státní proexport-
ní politice ještě zlepšit?

Uvítali bychom, kdyby se podařilo vy-
řešit problémy s  vydáváním free sale 
certifikátů, což jsou dokumenty, bez 
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nichž se v zahraničním obchodě neobe-
jdete. Například pro kosmetiku je vydává 
ministerstvo zdravotnictví. Několikrát 
se nám stalo, že jsme se několik let při-
pravovali ke vstupu na zahraniční trh, 
dohodli konkrétní obchod a nakonec 
nám chyběl jenom free sale certifikát, 
který nebyl vystaven včas. Kvůli různým 
formálním důvodům jsme často čekali 
další měsíce. A několikrát jsme o ob-
chod dokonce přišli.

Čaje pro Kuks

Budete pokračovat v podpoře farma-
ceutického muzea v Kuksu?

Samozřejmě. České farmaceutické 
muzeum v Kuksu vnímáme jako národní 
dědictví, které je nutné hýčkat a podpo-
rovat. Jako česká výrobní farmaceutická 
firma to děláme rádi. Když nebude mít 
muzeum v Kuksu sponzory, nebude se 
moci dál rozvíjet. Kromě finanční pod-
pory vyrábíme pro Kuks také některé 
produkty. Loni a letos to byly čaje podle 
starých receptur z pramenů Kuksu. 
Kromě toho už patnáct let vydáváme 
kalendáře s fotografiemi historického 
mobiliáře muzea, které zasíláme do léká-

ren, ale i našim zahraničním partnerům. 
Víte, mám na historii farmacie trochu 
jiný pohled než dnešní mladí farmaceuti. 
Ti se sice učí o historii na univerzitách, 
ale to, co se dozvědí, samozřejmě zase 
rychle zapomenou, protože to k živo-
tu prostě nepotřebují. To je přirozené. 
Když absolvují školu, zamíří do lékáren, 
většinou řetězcových, kde už to je úplně 
jiná farmacie, než bývala dřív. Já jsem 
přesvědčen, že je třeba historické kořeny 
našeho oboru připomínat.

Jak se historicky proměňovaly doda-
vatelské řetězce pro farmaceutickou 
výrobu?

Už za Rakouska-Uherska existovaly 
v Čechách specializované velkoobchody 
a výrobní závody, které sem dovážely 
relativně exotické suroviny, z nichž pak 
připravovaly komponenty pro přípravu 
léků v lékárnách nebo ve farmaceutic-
kých a kosmetických továrnách. Fun-
govaly tady v předminulém i minulém 
století. V Praze sídlily firmy, které využí-
valy toho, že Rakousko-Uhersko mělo 
přístup k moři. Tyto firmy měly pobočky 
v městech s velkými přístavy, třeba 
v Terstu nebo na Balkáně. Dovážely 
po moři exotické rostliny, přírodní látky, 

vosky a tady je zpracovávaly. Využívaly 
destilaci s vodní párou i další separační 
techniky, kterými z dovezených surovin 
získávaly aromatické látky.

Také dnes se čeští odborníci zabývají 
výzkumem exotických rostlin v růz-
ných částech světa. 

V Česku historicky působili badatelé, kteří 
sjezdili celý svět od Jižní Ameriky po Afri-
ku a byli skvělými odborníky na tropické 
rostliny a jejich účinky. I dnes takové 
odborníky máme. Podle současné legis-
lativy je ovšem vývoj a výroba takových 
přípravků velmi komplikovaná. Naráží 
na evropskou legislativu. To, že některé 
léčivé rostliny využívají v řadě míst světa 
místní obyvatelé, je jedna věc. Ale vyrobit 
z nich léčiva, která odpovídají evropské 
legislativě? Na to můžete zapomenout. 
Máme dobře zmapované podobné mož-
nosti třeba ve Vietnamu, kde je po po-
dobných přípravcích velká poptávka. Mu-
seli bychom z Vietnamu dovézt účinnou 
látku, tady vyvinout a vyrobit příslušné 
přípravky a zase je tam vyvézt. V Evropě 
bychom je z legislativních důvodů uvádět 
na trh nemohli.

JAN ŽIŽKA 
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  NADĚJNÉ TECHNOLOGIE

ZOBRAZIT NESPATŘENÉ
Technologická firma Advacam vznikla při ČVUT jako jeden z prvních spin-offů v Česku. 
Její citlivé senzory a kamery dokáží „přečíst“ a zobrazit informace, které jsou pro jiná 
zařízení neviditelné.

V časopise MED píšeme i o společ-
nostech, jejichž výrobek, služba 
či chytrý nápad úspěšně dopu-

tovaly až na druhý konec planety. Té 
naší. Půjde-li vše dobře, má holešovická 
technologická firma Advacam letos 
našlápnuto na český rekord. Její citlivé 
detektory, které zobrazují vesmírné 
záření, by totiž jako součást přistávacího 
modulu IM Nova-C měly doputovat 
na Měsíc. Přestože se různá zařízení 
domácí provenience dostala ve vesmíru 
i dál, „dobytí“ souputníka Země se pro-
zatím žádné české firmě nepodařilo. 

Advacam navíc není ani společnost, 
která by se primárně orientovala na prů-
zkum vesmíru. Má výtečné reference 
z NASA i Evropské kosmické agentury, 
které dodala měřící čidla kosmického 
záření pro stanici ISS, jež pomáhají sle-
dovat a předpovídat „vesmírné počasí“, 
tedy především varovat před proudy 
nabitých částic ohrožujících zdraví 
kosmonautů a činnost elektroniky. Pole 
působnosti Advacamu je ovšem mno-
hem širší. Společnost vznikla v roce 2013 
jako spin-off Ústavu technické a expe-
rimentální fyziky ČVUT a dodnes tak 
funguje její obchodní model: na začátku 
je zcela nová technologie, pro kterou se 
hledá komerční uplatnění napříč obory. 

Mezi vědou a byznysem 

Provázanost mezi vědou a byznysem 
ostatně personifikují i oba zakladatelé 
(a mimochodem také sousedé). Zatímco 
Jan Sohar měl zkušenosti s vedením 
firem, jeho jmenovec Jan Jakůbek zase 
badatelské know-how z ČVUT a kontakty 
mezi světovými kapacitami. „Věděli jsme, 
že výzkum zobrazovacích detektorů má 
velký komerční potenciál, problém ale 
byl nastavit licenční smlouvy s ČVUT tak, 
aby nás nikdo nenařkl, že vyděláváme 
na práci jiných, a zároveň jsme mohli fun-
govat jako firma na volném trhu. Inspirací 
se nám stal ženevský CERN, s nímž tým 
Honzy Jakůbka spolupracoval. Když se 

podíváme na technologické spin-offy, 
které vznikly po nás, řekl bych, že teď 
sloužíme v Česku jako inspirace zase my,“ 
říká výkonný ředitel Jan Sohar.

Advacam se zrodil s tím, že bude nabízet 
zobrazovací řešení pro globální trh. A ori-

entace na export se ukázala jako správná 
cesta. Hned po prvním zákazníkovi, kte-
rým byli kolegové z Fakulty elektrotech-
nické ČVUT, přišel kontrakt pro Německé 
výzkumné centrum rakoviny (DKFZ) 
v Heidelbergu. V rámci výzkumu iontové 
terapie Advacam dodává pracovišti čidla 

 � Společnost InsightART z rodiny Advacamu se zaměřuje na rentgenové skenování 
uměleckých děl.
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pro monitoring zátěže pacientů. „Oza-
řování svazkem iontů je v léčbě určitých 
typů rakoviny šetrnou a přesnou meto-
dou. Klade ale vysoké nároky na přesnost 
a dávkování. Naše senzory pomáhají 
v rámci výzkumu určit co nejúčinnější za-
měření paprsků,“ vysvětluje Jan Jakůbek, 
vědecký ředitel Advacamu. 

V rámci jiné preklinické studie vyvíjí 
česká firma ve spolupráci s Univerzi-
tou v Maastrichtu zařízení, na němž se 
testuje protonová terapie na malých 
zvířatech. Citlivé senzory od Advacamu 
ale umí správně zaznamenat a zobrazit 
i jiné druhy záření – třeba rentgenové 
paprsky. Společně s Univerzitou v Hous-
tonu je holešovická společnost členem 
řešitelského týmu, který má od americ-
ké vlády grant na výzkum nových metod 
radiografie plic. Velmi nadějná je také 
spolupráce s americkou firmou Mirion 
Technologies, která se specializuje 
na brachyterapii, tedy vnitřní ozařování, 
kdy se zdroj záření umísťuje do těsné 
blízkosti nádoru. Advacam vyvinul pro 
Američany monitor radiace a celá tech-
nologie teď prochází registrací u Úřadu 
pro kontrolu potravin a léčiv (FDA).

Stranou nezůstaly ani české instituce. 
S Centrem pokročilého preklinického 
zobrazování na I. lékařské fakultě UK 
Advacam vymýšlí, jak v kombinaci s tra-
dičními metodami, jako je třeba počí-
tačová tomografie, získat obraz, který 
lékařům až dosud zůstával skryt. Přesně 

podle hesla „zobrazit nespatřené“, které 
Advacam v anglické verzi používá. „Naše 
detektory jsou schopné jít až na úroveň 
jednotlivých fotonů, dokážeme určit, 
kudy přesně prošly. Díky rozeznání vl-
nové délky v každém obrazovém pixelu 
jsme navíc schopni přiřadit výslednému 
obrazu barevnost podle typu složení 
vzorku. Pomocí naší technologie se tak 
daleko přesněji zobrazí například struktu-
ry měkké tkáně,“ vysvětluje Jan Jakůbek.

Naděje pro léčbu rakoviny

Prozatím nejdál v lékařském využití je 
projekt Advacamu s Fakultní nemocnicí 
Motol. Letos by měla být zahájena kli-
nická studie na pacientech, kteří budou 
nově vyšetřováni pomocí technologie 
ThyroPIX pro nukleární medicínu, je-
jímž základem je mobilní gama kamera 
umístěná na robotické rameno. Vynález 
Advacamu by měl zásadním způsobem 
zjednodušit a zpřesnit diagnostiku 
a ověřování terapeutických postupů ze-
jména v léčbě rakoviny štítné žlázy, která 
je v Česku u žen druhou nejčastější for-
mou zhoubného bujení. Pokročilý zob-
razovací systém podle prvních poznatků 
umožní šetrnější a přesnější nasazení 
radiofarmak. 

Využití digitálních kamer a senzorů 
v humánní medicíně je fascinující oblastí 
výzkumu a vývoje Advacamu, jak ale 
říká Jan Sohar, kvůli složitým certifika-

cím a schvalovacím procesům je to ta 
nejdelší cesta mezi prvotním nápadem 
a výsledným komerčním produktem. 
Škála uplatnění nápadů z dílny holešo-
vické firmy je ovšem velmi široká a zda-
leka se nezaměřuje jen na medicínu. 
Kromě pokračující spolupráce se špičko-
vými badatelskými institucemi z celého 
světa, kam patří již zmíněný CERN nebo 
finské výzkumné centrum VTT, Adva-
cam zaměstnává asi desetičlenný interní 
tým vědců. „Zhruba třetina našich výstu-
pů vede ke komerčnímu využití. Navíc 
se stále otevírají nová pole působnosti, 
nechceme se upnout na jednu speciali-
zaci,“ vysvětluje Jan Sohar. 

Právě kvůli pestré škále uplatnění vznik-
la z původního spin-offu celá firemní 
rodina. Díky úzké spolupráci s finským 
výrobcem polovodičů patří pod kří-
dla Advacamu i stejnojmenná firma 
ve Finsku, odnož s názvem Radalytica 
se zaměřuje na robotické zobrazovací 
systémy pro průmyslové využití. Najdou 
uplatnění všude tam, kde rozměrné 
výrobky neumožňují nasazení klasické-
ho stacionárního rentgenu – třeba v le-
teckém nebo automobilovém průmyslu. 
Přírůstkem do širší rodiny je také spo-
lečnost InsightART, která rozvíjí rentge-
nové skenování s částicovými senzory. 
Technologie je neocenitelná zejména 
pro restaurátory a kunsthistoriky. S její 
pomocí zkoumali například i plátno 
Raffaelovy Madony s dítětem, která je 
v držení českého majitele.  

Být jako Intel 

Společně s širším záběrem Advacamu 
nelze nepostřehnout ani další směr 
vývoje. Holešovická firma je už ve fázi, 
kdy své senzory a čipy dodává jako 
hotové výrobky se všemi potřebnými 
certifikáty jiným technologickým společ-
nostem. Patří sem třeba novozélandský 
Mars Bioimaging, rakouský výrobce 
laboratorních přístrojů Anton Paar nebo 
největší světový výrobce elektronových 
mikroskopů Thermo Fisher Scientific. 
„Naší ambicí je stát se špičkovým a pro-
věřeným dodavatelem komponent, 
jehož jméno zaručuje kvalitu. Stejně jako 
je ve světě počítačů firma Intel. Kdo ví, 
snad se jednou také dočkáme nálepky 
Advacam Inside,“ dodává Jan Sohar. 

BLAHOSLAV HRUŠKA 

  �S Fakultní nemocnicí Motol vyvíjí Advacam mobilní gama kameru ThyroPIX, která 
má pomoci v léčbě rakoviny štítné žlázy. 
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  SLUŽBY PRO EXPORTÉRY

Tendry mezinárodních organizací:

ROZVOJOVÁ SPOLUPRÁCE EU 
JE ŠANCÍ I PRO ČESKÉ FIRMY

Oblast rozvojové spolupráce tradičně nabízí řadu možností uplatnění zboží 
a služeb českých firem po celém světě v široké škále sektorů. Celý segment 
rozvojové spolupráce nyní dostává mimořádnou finanční injekci díky novému 
nástroji Evropské unie zaměřenému na spolupráci se třetími zeměmi, který bude 
pod názvem Global Europe a akronymem NDICI-GE hospodařit do roku 2027 
s bezprecedentním objemem finančních prostředků ve výši 79,5 miliardy eur. 

Co je NDICI-Global Europe

Za zkratkou NDICI se skrývá anglický 
výraz pro Nástroj sousedské, rozvojové 
a mezinárodní spolupráce (Neighbour- 
hood, Development and International 
Cooperation Instrument). V rámci to-
hoto nového nástroje Global Europe 
budou v nadcházejících šesti letech 
realizovány rozvojové projekty ve tře-
tích zemích mimo EU a západní Balkán, 
přičemž největší objem financí ve výši 

60 miliard eur mají získat teritoriální 
programy. Z nich pak bude největší 
část, přes 29 miliard eur, směřovat 
do projektů v oblasti subsaharské 
Afriky. Další část rozpočtu ve výši 6,3 
miliard eur bude směřována na tema-
tické programy zaměřené mimo jiné 
na podporu lidských práv a demokracie 
či předcházení konfliktům. Global Euro-
pe rovněž počítá s rozpočtem ve výši 3 
miliard eur na akce rychlé reakce v pří-
padě například živelných pohrom.

Finanční prostředky budou přidělovány 
buď přímo vládám zemí, v nichž se budou 
projekty realizovat, případně budou alo-
kovány prostřednictvím Evropské komise 
či Delegace EU v dané zemi. Zájemci 
z řad českých firem se tak mohou v rámci 
tohoto rozvojového nástroje EU zapojit 
několika cestami – jako partneři místních 
realizátorů projektů v zemi určení, pří-
padně cestou grantů a tendrů vypsaných 
přímo na dodávky zboží a služeb, které 
budou potřeba k dosažení cílů programů.
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SLUŽBY PRO EXPORTÉRY 

Nástroj Global Europe rovněž počítá se za-
pojením systému záruk Evropského fondu 
pro udržitelný rozvoj plus (EFSD+), které 
bude možné využít na krytí rizik spojených 
s financováním, což napomůže bezpečné 
realizaci projektů i v rizikovějších teritoriích.

Široký záběr

Projekty v rámci Global Europe budou 
zahrnovat nejrůznější sektorové oblasti 
pokrývající celou šíři spolupráce EU 
a třetích zemí. Budou zaměřeny na zboží 
a služby v odvětvích souvisejících se 
Zelenou dohodou, jako jsou energetika 
a energetická účinnost, životní prostředí 
a biodiverzita, zemědělství a vodohospo-
dářství s důrazem na udržitelnost. Dal-
šími silně zastoupenými sektory v rámci 
Global Europe budou oblasti digitalizace, 
zdravotnictví, dopravy a dopravní infra-
struktury, ale též měkké sektory, jakými 
jsou budování odolnosti, rozvoj lidských 
zdrojů, vzdělávání či zaměstnanost.

Do roku 2024 budou financování z Glo-
bal Europe dominovat tzv. Iniciativy Team 
Europe, zaměřené na udržitelnou ob-
novu po pandemii, včetně intenzivního 
posilování sektoru zdravotnictví a dalších 
veřejných služeb. Část projektů bude 
rovněž věnována tvorbě studií v řadě ob-
lastí, kdy budou moci české firmy uplatnit 
know-how ve svém oboru.

Schopnost předvídat

Možnost předjímat možné tendry před 
jejich formálním vypsáním je kompara-
tivní výhodou každého účastníka veřejné 

zakázky. V případě Global Europe budou 
tuto možnost poskytovat tzv. víceleté in-
dikativní programy (MIPs) a zejména pak 
akční plány. Ty budou pro každou cílovou 
zemi definovat oblasti financování z ná-
stroje NDICI-Global Europe na nadchá-
zející rok, či v případě víceletých akčních 
plánů i na delší období. Tyto dokumenty 
budou po svém schválení k dispozici 
na webu Evropské komise pod přísluš-
nými generálními ředitelstvími, zejména 
DG INTPA, dále DG NEAR a FPI, případně 
je bude moci poskytnout zastupitelský 
úřad ČR v dané zemi. 

Možnosti konsorcií

O tendry v rámci evropských programů 
se čím dál častěji ucházejí konsorcia fi-
rem. Kromě výhody rozložení případného 
velkého objemu zakázky mezi více členů 
konsorcia má daný přístup nespornou 
výhodu rovněž v tom, že v případě řady 
tendrů stačí, když některá z technických 

kritérií potřebných pro účast v tendru 
splní jen jeden člen konsorcia. Účastí 
v silném konsorciu tak můžete znásobit 
své šance i na zisk některé z budoucích 
zakázek Global Europe.

Nový portál FTOP (Funding & Tender 
Opportunities  Portal), který je  zaměře-
ný přímo na financování spolupráce EU 
se třetími zeměmi, nabízí funkci, díky níž 
je možné vyhledat potenciální partnery 
dle sektoru, nabízeného zboží a služeb, 
ale i podle země působnosti či počtu 
již získaných tendrů či grantů. Cílem je 
právě podpora vytváření konsorcií. Ten-
to portál naleznete na adrese ec.europa.

eu/info/funding-tenders/opportunities/
portal/screen/home.

Pomoc české diplomacie

„Global Europe přinese pro české firmy 
znásobení zdrojů určených pro rozvojo-
vou spolupráci, přičemž finance z nového 
unijního programu budou plnit i funkci 
určitého pákového efektu,“ podotýká 
náměstek ministra zahraničních věcí Mar-
tin Tlapa. „Budoucímu zapojení českých 
firem do projektů Global Europe mohou 
pomoci i jejich dosavadní reference z čes-
kých rozvojových projektů včetně zapoje-
ní do systému vázaných peněžních darů. 
Velmi dobrý zvuk a výchozí pozici již mají 
například úspěšná řešení pro zdravotnic-
tví nebo úpravy pitné vody. Rovněž síť 
českých zastupitelských úřadů, a to nejen 
v klíčových regionech subsaharské Afriky 
či Blízkého východu, je připravena českým 
společnostem pomoci nejen v orienta-
ci ve strategických dokumentech, ale 

i v rámci přípravy na účast v jednotlivých 
tendrech nebo hledání potřebných míst-
ních partnerů,“ shrnuje náměstek Tlapa.

Ministerstvo zahraničních věcí plánuje uspo-
řádat na jaře 2022 seminář k implementaci 
nástroje NDICI-Global Europe a systému 
grantů a tendrů i za účasti zástupců Evrop-
ské komise. Seminář bude otevřený zájem-
cům z řad českých firem – pro více informa-
cí a možnosti přihlášení na webinář doporu-
čujeme sledovat stránky ministerstva.

KAREL SMÉKAL, 
zvláštní zmocněnec pro účast ČR 
na světových výstavách 

 � Do roku 2024 budou dominovat projekty zaměřené na obno-
vu po pandemii a posilování zdravotnických kapacit. 

 � Projekty Global Europe budou zaměřeny mimo jiné na ener-
getiku.
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  Trhy

POLSKÁ EKONOMIKA  
SE DRŽÍ NA EVROPSKÉ ŠPICI

Zemi našich severních sousedů máme většinou 
spojenou s dováženými potravinami a nejkratší cestou 
z Česka k moři (byť studenému). Jak ale ve skutečnosti 
vypadá moderní Polsko a jeho ekonomika?

Polsko patří dlouhodobě mezi 
nejrychleji a nejstabilněji ros-
toucí ekonomiky v Evropě. První 

meziroční pokles hrubého domácího 
produktu po téměř 30 letech zazname-
nalo až v pandemií stiženém roce 2020. 
Již v druhém čtvrtletí roku 2021 dosáhl 
HDP Polska úrovně před pandemií a dál 
pokračuje v silném růstu. Polská vláda 
se netají ambicí stát se klíčovým infra-
strukturním a logistickým uzlem celého 
regionu střední a východní Evropy. 

Tato ambice je podpořena konkrétními 
investicemi do rozvoje silniční a želez-
niční infrastruktury, podpory intermo-

dální dopravy, zkapacitnění přístavů 
a překladišť či modernizace energetiky. 
Regionálním centrem se Polsko stává 
ale také v infrastruktuře digitální s clou-
dovými službami v čele. Výsledkem 
je dynamické ekonomické prostředí 
s množstvím příležitostí pro české firmy.

Blízký partner 

Geografickou blízkostí, velikostí trhu, 
makroekonomickou stabilitou a člen-
stvím v evropském jednotném trhu je 
Polsko nevyhnutelně jedním z největších 
obchodních partnerů Česka. Měřeno 

obratem vzájemného obchodu je Polsko 
z českého pohledu na druhé příčce mezi 
zeměmi Evropské unie za dominantním 
Německem. Podíl obchodní výměny 
s Polskem na celém zahraničním obcho-
du České republiky dosahuje přibližně 
sedmi procent. Tvrzení o klíčovém ob-
chodním partnerovi platí i při pohledu 
z druhé strany hranice. Pro polské firmy 
je Česko druhým největším exportním 
trhem rovněž bezprostředně za domi-
nantním Německem. V objemu dovozu 
produktů do Polska se potom Češi zařa-
dili na sedmé místo. Tyto pozice potvrzují 
dlouhodobé a stále posilující trendy. 

Za jedenáct měsíců mezi lednem a listo-
padem roku 2021 dosáhl obrat vzájem-
ného obchodu hodnoty 25,1 miliardy eur. 
Již za uvedených jedenáct měsíců byla 
překonána celoroční hodnota obratu 22,3 
miliardy eur z roku 2020 i doposud re-
kordní výše 23,1 miliardy eur z roku 2019. 

 � E-commerce v Polsku dlouhodobě roste, pandemie tento trend ještě urychlila. 
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Trhy 

Jedinou vadou na kráse je tak z české-
ho pohledu záporná obchodní bilance. 
Přestože se v posledních pěti letech da-
řilo Česku deficit mírně snižovat, dá se 
předpokládat, že přetrvá i v následujících 
letech. Dlužno dodat, že Polsko je spolu 
s Maltou jedinou zemí EU, se kterou má 
Česko aktuálně negativní bilanci.

Pandemii navzdory 

Jak je naznačeno v úvodu, meziroční 
pokles polského HDP o 2,8 % v roce 
2020 je prvním meziročním poklesem 
zaznamenaným v Polsku od roku 1991. 
V rámci srovnání s dalšími zeměmi 
EU se však jedná o jeden z nejlepších 
výsledků a již v roce 2021 přišlo výrazné 
oživení. Úrovně před pandemií dosáhla 
polská ekonomika hned ve druhém 
čtvrtletí roku 2021 a celý kalendářní rok 
uzavřela s růstem na úrovni 5,4 %. Podíl 
na těchto výsledcích má také vládní ba-
líček ekonomických, finančních a sociál-
ních opatření s názvem Protikrizový štít 
(Tarcza Antykryzysowa). S jeho pomocí 
se polské vládě podařilo udržet i velmi 
nízkou míru nezaměstnanosti. Rovněž 
zde vykazuje Polsko jedny z nejlepších 
čísel v rámci EU. Jediným znepokojivým 
makroekonomickým údajem je tak míra 
inflace, která v listopadu 2021 dosáhla 
v meziročním srovnání hodnoty 7,9 % 
a v zimních měsících může narůst ješ-
tě výše. Stejně jako v celé Evropě jsou 
na vině především rostoucí ceny energií 
a komodit. 

Dopady pandemie na vzájemný česko- 
polský obchod byly mírné. Pokles mezi 
lety 2019 a 2020 činil 2,8 % u vývozu 
z Česka do Polska a 3,6 % u dovozu. 
Ve srovnání tak obchod s Polskem 
utrpěl méně než s jinými zeměmi EU 
a méně než souhrnná čísla obchodní 
výměny za rok 2020. Po prvotním šoku 
přišlo poměrně rychlé narovnání a již 
v prvním čtvrtletí roku 2021 dosáhla 
úroveň obchodní výměny hodnot roku 
2019. 

Rozvinuté obchodní vztahy, které proká-
zaly silnou odolnost v krizi, jsou dobrou 
zprávou do budoucna. K diskuzi zůstává, 
které trendy v posledních letech posilují 
a jaké nové příležitosti přinesou. Dyna-
mický rozvoj e-commerce umožňuje 
rostoucímu počtu zahraničních firem 
nabízet své výrobky na polském trhu pří-
mo, globální trend zkracování dodava-
telských řetězců ve výrobě přináší nové 
možnosti firemní spolupráce i v tradič-
ních výrobních sektorech a rozvoj digi-
tální infrastruktury v ničem nezaostává 
za budováním infrastruktury fyzické. To 
vše je součástí moderního Polska a jeho 
ekonomiky. Níže nabízíme výběr tří 
konkrétních příležitostí pro české firmy, 
které jsou aktuální a zapadají do uvede-
ného rámce.

 Online nákupy jsou v módě

Polský trh e-commerce je růstový dlou-
hodobě a občasné uzávěry maloobcho-

du související s pandemií onemocnění 
covid-19 trend ještě posílily. Mezi lety 
2019 a 2020 vzrostla celková hodnota 
nákupů uskutečněných přes internet 
skokově o 31 % na 15,3 miliardy eur. 
Nastartovanou dynamiku si polský e-
commerce přenesl i do roku 2021, kdy 
celková velikost trhu dosáhla úrovně 
21,9 miliardy eur. Společnost Pricewa-
terhouseCoopers ve své loni zveřejně-
né analýze odhaduje průměrný mezi-
roční růst hodnoty trhu e-commerce 
v Polsku na úrovni 12 %. V roce 2026 by 
tedy dosáhla celkových 35 miliard eur. 

Výrazně roste také počet uživatelů in-
ternetu v Polsku, kteří nakupují online. 
V současnosti je to 77 %, přičemž polo-
vina z nich utratí na internetu více než 
65 eur měsíčně. Ještě v roce 2019 naku-
povalo na internetu „jen“ 60 % jeho uži-
vatelů. Přestože byl tento nárůst z části 
vynucen občasnými uzávěrami ma-
loobchodu v posledních dvou letech, 
deklaruje více než 80 % nakupujících 
záměr zachovat nebo dokonce navý-
šit podíl online nákupů i po odeznění 
všech pandemických omezení. Seg-
mentem s nejvyšším podílem prodeje 
online na celkovém maloobchodním 
prodeji je obchod s oděvy a obuví. Dle 
dostupných dat za 1. čtvrtletí roku 2021 
proběhlo 44 % celého objemu maloob-
chodu v tomto segmentu online. 

Dominantním hráčem polského e-
commerce je domácí Allegro. Jedná se 
o platformu typu marketplace, kterou 
může k přímému prodeji zákazníkům 
využít libovolná polská firma. Allegro vy- 
užívá 34 % zákazníků nakupujících on-line. 
V Česku se do mediálního prostoru do-
stalo ke konci loňského roku v souvislosti 
s akvizicí české Mall Group. Polský trh me-
zitím přilákal i věhlasného mezinárodního 
hráče – v březnu 2021 zahájil svou činnost 
v Polsku Amazon a místním firmám tak 
poskytl další možnosti přímého online 
prodeje. Setrvale narůstá také počet 
specializovaných e-shopů, kterých na pol-
ských doménách funguje už bezmála 
100 tisíc. Tato přímá cesta k oslovení pol-
ského trhu je otevřena i českým firmám.

Cloudové centrum regionu 

Na informace o stovkách nových kilo-
metrů dálnic a rychlostních silnic, které 
Polsko každoročně uvádí do provozu, 

 � Investici ve výši až jedné miliardy dolarů realizuje v Polsku rovněž společnost Micro-
soft, která spustila vlastní cloud. 
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jsme z médií již zvyklí. Méně nápadně, ale 
stejně úspěšně se Polsko napojuje na ev-
ropskou a globální digitální infrastrukturu. 
Stává se tak centrem cloudových služeb 
pro celý region střední a východní Evropy. 
Společnost Google zahájila v dubnu roku 
2021 činnost nového regionálního Google 
Cloud. Jedná se o největší podobnou 
investici v Polsku, jejíž hodnota se v ná-
sledujících letech vyšplhá až ke dvěma 
miliardám dolarů. Polský Google Cloud 
je součástí globální platformy rozdělené 
na 27 regionů. A Polsko je jedinou zemí 
střední a východní Evropy, kde je Google 
Cloud situován. 

Investici ve výši až jedné miliardy dola-
rů realizuje v Polsku rovněž společnost 
Microsoft, která spustila vlastní cloud, 
který je součástí globální platformy 
Microsoft Azure rozdělené do 68 regi-
onů. V dohledné budoucnosti má být 
spuštěn také projekt Gaia-X podporo-
vaný ze strany EU. Jeho cílem je ome-
zit závislost evropských firem na nej-
větších poskytovatelích cloudových 
služeb z USA, tedy právě společnos-
tech Microsoft či Google. Na projektu 
Gaia-X spolupracují především firmy 
z Německa a Francie. Právě Polsko má 
být jedním z center EU cloudové infra-
struktury. 

Popsaný ekosystém bude vytvářet pod-
mínky pro digitální transformaci firem 
v celém regionu a vytvoří množství 
příležitostí pro technologické a IT firmy, 
které se na této transformaci budou 
podílet. České firmy by rovněž neměly 
chybět.

Vodíková budoucnost

Jiným příkladem oblasti s vysokým 
potenciálem do budoucna, kde Polsko 
nabízí příležitosti pro spolupráci s český-
mi firmami, je produkce a využití vodíku. 
Polsko je aktuálně třetím největším 
producentem vodíku v Evropě a pátým 
na světě. Roční produkce na úrovni při-
bližně jednoho milionu tun představuje 
až 15 % celkové evropské produkce. 
Prozatím se jedná o vodík vyráběný 
téměř výlučně z fosilních paliv. Jedním 
ze záměrů polské vlády, který vychází 
i z „vodíkové strategie“, je postupný 
přechod k produkci bezemisního vo-
díku z obnovitelných zdrojů. V případě 
produkce z fosilních paliv bude uhlíková 

stopa povinně kompenzována využi-
tím technologií na zachycování oxidu 
uhličitého tak, aby výsledná stopa byla 
neutrální. 

S využitím vodíku jako nástroje de-
karbonizace a udržení globální kon-
kurenceschopnosti ekonomiky se 
počítá především v dopravě, energetice 
a zemědělství. Využit má být rovněž 
v těch odvětvích hospodářství, které 
není možné dekarbonizovat pomocí 
elektrifikace. Pro české firmy, rozvíjející 
technologie spojené s produkcí a využi-
tím vodíku, by Polsko mělo být jednou 
z prioritních zemí, o které se budou 
v budoucnu zajímat.

Specifický trh 

Polsko obvykle vnímáme jako zemi kultur-
ně a jazykově blízkou. Jakkoliv se dá s tímto 
souhlasit, vstup na polský trh může být pro 
českou firmu mimořádně náročný. Je třeba 
počítat se silnou konkurencí, velikostí trhu, 
složitostí právních a daňových předpisů 
i náročným vyjednáváním s obchodními 
partnery. Vstup na polský trh tak vyžaduje 
dostatek času a prostředků. Z dlouhodobé-
ho hlediska se však vyplatí a může sloužit 
jako základ k další expanzi v rámci regionu. 

Jakub Rudý, Jan Tomášek,  
ekonomičtí diplomaté,  
Velvyslanectví ČR ve Varšavě 

  Trhy

 � Na informace o stovkách nových kilometrů dálnic a rychlostních silnic, které Polsko 
každoročně uvádí do provozu, jsme z médií již zvyklí. 

 � Autobus na vodíkový pohon Solaris Urbino.
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ČESKÝ VÝVOZ NA UKRAJINU  
ROSTE

Koho v roce 2022 překvapí zpráva, že se Ukrajina nachází ve složité geopolitické 
situaci? Málokdo si umí představit, že se televizní a rozhlasové reportáže obejdou bez 
zmínky o aktuálním dění na Ukrajině. Co překvapit může, je skutečnost, že navzdory 
tomu přítomnost našich exportérů rok od roku roste a dosažené výsledky bilaterální 
obchodní výměny spolu s objektivní nutností realizovat příslušné reformní kroky 
v ukrajinské ekonomice vytvářejí základ pro růstový potenciál i do budoucna. 

Od vzniku samostatné České 
republiky se náš obchod 
s Ukrajinou nadějně rozvíjel. 

Zejména v posledních letech zazname-
náváme výrazný růst obchodní výměny 
vzhledem k realizaci ekonomické části 
asociační dohody mezi Evropskou unií  
a  Ukrajinou.

České firmy se aktivně prosazují v celé 
řadě odvětví od tradičního strojírenství, 
automobilového průmyslu a energetiky 
až po obranu, biotechnologie a zdra-
votnické prostředky. Slavná automo-
bilka Tatra se například prosadila se 
svými spolehlivými podvozky pro různé 
nástavby. Partneři z Ukrajiny oceňují 
na Češích velmi profesionální přístup 
a schopnost propojovat staré techno-
logie s moderními západními digitál-
ními systémy. To je naší komparativní 
výhodou oproti jiným západním zemím 
v mnoha oblastech, včetně tepelné 
a jaderné energetiky. Tuzemské firmy 
se dlouhodobě podílí na modernizaci 
a zvyšování bezpečnosti provozu ukra-
jinských jaderných elektráren.

Pozitivním příkladem česko-ukrajinské 
spolupráce je i výstavba výzkumného 
a výrobního komplexu farmaceutické fir-
my Interchim, jejímž hlavním dodavate-
lem a autorem inženýrského řešení byla 
česká firma Block. K tradičním položkám 
našeho vývozu patří různé strojírenské 
výrobky, řada českých společností se 
může pochlubit dodávkami pro zdejší 
agrární sektor – včetně zemědělských 
strojů.

Český vývoz na Ukrajinu se od roku 
2015 více než zdvojnásobil – v roce 2015 
činil 15,2 miliardy korun a v roce 2021 
za prvních jedenáct měsíců už 31,7 mi-

liardy korun. Stabilní růst je možné oče-
kávat i v příštích letech.

Investice vítány

Ukrajinská vláda má velký zájem 
na přilákání zahraničních investic 
a podniká konkrétní kroky ke zlepšení 
investičního prostředí v zemi. Loni 
v říjnu ukrajinský parlament podpořil 
návrh zákona o industriálních parcích. 
Zákon pro období 2022-2025 počítá 
s výdaji ve výši nejméně 60 milionů 
eur ročně na rozvoj 25 industriálních 
zón. Předpokládá také částečné kom-
penzace investic účastníků indust-

riálních parků během prvních tří let 
ekonomické činnosti. 

Fond státního majetku a ministerstvo 
ekonomiky připravily k privatizaci 737 
státních společností do roku 2023 – na-
příklad podniky jako Turboatom, Cent-
renergo, Spojená hornická a hutní spo-
lečnost, Zaporožský titano-hořčíkový 
kombinát nebo Oděský přístavní závod. 
V současné době se realizují potřebné 
změny v legislativě. Nová regulace, 
která má zajistit transparentní postup 
privatizace, otevře českým investorům 
příležitost k rozšíření podnikatelského 
portfolia o jedinečná a atraktivní aktiva 
na Ukrajině.

 � Loňské česko-ukrajinské podnikatelské fórum v Kyjevě. 
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Perspektivními sektory pro budoucí 
spolupráci jsou dopravní infra-
struktura, strojírenství a energetika. 
Na financování projektů v těchto 
oblastech se často podílí Evropská 
banka pro obnovu a rozvoj a Evrop-
ská investiční banka, což je záruka 
transparentního byznysu. Stabilními 
sektory pro další spolupráci se jeví 
oblasti digitalizace, smart technologií 
a zemědělství. Určitá šance může být 
ve zdravotnictví.

Energetika

Kyjev si klade za cíl do roku 2035 výrazně 
snížit energetickou náročnost ukrajinského 
hospodářství a modernizovat zastaralou 
přenosovou soustavu. S ohledem na ros-
toucí ceny zemního plynu a uhlí hodlá 
ukrajinská vláda snížit podíl těchto zdrojů 
na výrobě elektrické a tepelné energie. Pri-
oritou se stává vyšší využití jádra a obnovi-
telných zdrojů. Absence vlastního energe-
tického strojírenství představuje šanci pro 
české firmy v oblasti dodávek zařízení pro 
větrné a vodní elektrárny (například turbíny 
pro malé vodní elektrárny v Zakarpatské 
oblasti) a jadernou energetiku. Velkou vý-
zvou může být společný vývoj pokročilých 
jaderných reaktorů. Poptávka je i po ener-
geticky úsporných technologiích, zejména 

na komunální úrovni. Zde najdou uplat-
nění i firmy, které působí v oblasti měření 
a regulace spotřeby nebo energetického 
auditu.

Zdravotnictví

Ukrajinská vláda vyhradila pro rok 2022 
na sektor zdravotnictví rekordních 5,5 
miliardy eur. Příležitosti pro české firmy 
představuje budování nových částí ne-

mocnic, jejich vybavení zdravotnickým 
zařízením a technologiemi i poptávka 
po zdravotnickém materiálu. Státní ne-
mocnice realizují nákupy výhradně pro-
střednictvím elektronického systému 
ProZorro, kde nejčastěji rozhoduje cena 
nabídky. Soukromé nemocnice jsou 
pružnější, avšak preferují, když má spo-
lečnost na Ukrajině svého zástupce.

Potraviny, voda, doprava

Dalším perspektivním odvětvím jsou 
technologie z oblasti potravinářského 
průmyslu a primárního zpracování 
zemědělské produkce. Potravinářství 
na Ukrajině činí až 20 % průmyslové 
výroby a řadí se tak ke klíčovým odvět-

vím ekonomiky. Poptávka je po země-
dělských službách s vyšší přidanou hod-
notou (efektivní řízení farem, genofond 
hospodářských zvířat nebo elitní osiva). 

Sektorem, který nyní čeká mimořádný 
rozvoj, je vodní hospodářství. Poskytuje 
českým firmám zajímavé možnosti za-
pojit se do projektů modernizace čistí-
ren odpadních vod, vodovodních řadů 
apod. Většina sítí a kanalizačních kolek-
torů byla postavena ještě za sovětských 
dob. Rostoucí pozornost bude věnována 
i výstavbě moderních skládek a závodů 
na třídění a zpracování odpadu. 

Země aktivně modernizuje infrastruk-
turu. Program prezidenta „Velyke budiv-
nyctvo“ se zaměřením na rekonstrukci 
rozsáhlé sítě silnic, výstavbu železniční 
infrastruktury včetně elektrifikace tratí 
a obnovu vozového parku - to vše vytváří 
jedinečné možnosti pro české dodavate-
le techniky a technologií ve stavebnictví. 
Státní peníze budou směřovány i na vý-
stavbu dvou nových letišť v Dnipru, Mu-
kačevu a také na rekonstrukci existujících 
letišť ve Vinnyci a Chersonu. V souladu 
se Státním cílovým programem rozvoje 
letišť se během následujících dvou let 
předpokládá realizace výstavby či rekon-
strukce celkem 14 letišť.

Informační technologie

Nadějný IT sektor na Ukrajině otevírá 
možnosti pro české společnosti v ob-
lasti spolupráce se státními institucemi 
a společnostmi při rozvoji programů di-
gitalizace a v rámci rozvoje smart cities. 
Ukrajinci mají zájem o moderní inteli-
gentní systémy řízení veřejné hromad-
né dopravy, zavádění elektronických 
jízdenek a jízdních řádů, management 
parkovacích míst nebo multifunkční 
elektronické karty pro obyvatele. 

V zájmu podchycení současného ex-
portního potenciálu připravuje velvysla-
nectví v prvním pololetí 2022 incomin-
govou misi do ČR k „chytrým“ techno-
logiím (smart cities), misi ukrajinských 
podnikatelů zaměřenou na pivovarnictví 
a podnikatelskou misi českých firem 
do Dněpropetrovské oblasti.

Ivan Galat,  
ekonomický diplomat,  
Velvyslanectví ČR v Kyjevě 

 � Nově zrekonstruovaná vlaková souprava ze závodu Škoda Transportation na trase 
Kyjev-Lvov. 

Fo
to

: V
el

vy
sl

an
ec

tv
í Č

R 
v 

Ky
je

vě



EGAP PRODLUŽUJE 
MOŽNOST POJIŠTĚNÍ 
VÝVOZNÍCH POHLEDÁVEK 
DO ZEMÍ EU A OECD SKUPINY 0 S MAXIMÁLNÍ 
SPLATNOSTÍ 180 DNŮ AŽ DO 31. 3. 2022 

www.egap.cz
akvizice@egap.cz

Informace o všech produktech, podmínkách a způsobu žádostí čerpejte na www.egap.cz 
nebo si je vyžádejte na akvizice@egap.cz. Pro přímý kontakt je vám k dispozici náš 
akviziční specialista Ing. Jiří Šrámek, tel. 723 618 992.

EGAP i�nadále nabízí služby speciálně upravené 
na pomoc českým vývozcům ohroženým 
dopady aktuální virové pandemie.

Pojištění vývozních pohledávek – pojištění pohledávek 
proti komerčním a politickým rizikům nezaplacení 
v důsledku platební neschopnosti či platební nevůle 
zahraničního kupujícího. Vzhledem k současné pandemii 
se pojištění dočasně vztahuje i na pojištění krátkodobých 
pohledávek do zemí EU a OECD skupiny 0 s maximální 
splatností 180 dnů. Pohledávky přijímáme k pojištění 
s datem vzniku pohledávky do 31. 3. 2022.

Pojištění proti riziku nemožnosti plnění smlouvy 
o�vývozu – pojištění výrobního rizika ošetří riziko 
neodebrání zboží. Pojištění kryje náklady na samotnou 
výrobu. Spolu s pojištěním pohledávek lze tak pokrýt 
celý obchodní případ.
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