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Ministerstvo zahrani¢nich véci
Ceské republiky

KENA: kultura obchodniho jednani

Jak oslovit obchodni partnery?

Vsechny komunity davaji pti obchodnich jednanich prednost neformalnimu pfistupu. Vyjimkou jsou
statni instituce, kde je nutno davat dostatecné najevo s kym a na jaké Grovni je jednano. Ojedinéle se
muze stat, ze je jednano s lidmi, ktefi ocekavaji titulovani. Jde o absolventy evropskych, ale i
americkych technickych univerzit, ktefi si v rozporu s anglickymi zvyklostmi na vizitkach uvadéji titul
"Eng.". V téchto ptipadech se doporucuje pii oslovovani tento titul pouzivat. V piipadé€, ze partnerem
je napf. poslanec, predchazi jménu titul "Honourable".

Rovnéz je tfeba si uvédomit, zda je Vas produkt ¢i sluzba uplatnitelna na kenském trhu. Trh je zde z
90 % cisté proimportni a vétSina véci se dovazi ze zahranic¢i. Je dilezité mit na paméti, Ze trh je velmi
citlivy na cenu. Hodné zboZi se dovazi z Ciny a Indie. Konkurovat témto vyrobctim cenou neni
ptirozené mozné. Ani bohatsi sttedni tfida neupfednostiiuje bohuzel kvalitu pted cenou.

Jak sjednat obchodni schiizku a jak probiha (lokace kancelar a ¢éas schuzky,
restaurace; obéd/vecere, vizitky, darky atd.)?

Na jednani s keniskymi partnery je nutno se pripravit stejn¢ svédomité a pristupovat k nim stejné jako
k jednani s partnery v zapadni Evropé€. Prezentace proto musi byt jasna, srozumitelna a presvédciva.
Kenané neradi ¢tou mezi fadky, proto je tfeba hovofit konkrétné a ptimo k véci. Je rovnéz potieba si
byt védom toho, Ze to, ,,dohodnuté* ustanoveni je ze strany keiiskych partneri vniméano jako
,»predbézné dohodnuti*. Na druhou stranu od evropskych partnert je o€ekavano presné plnéni ujednani.
Tato ,,asymetrie* do velké miry znesnadiiuje realizaci kontrakti v Keni.

Rovnéz vniméni ¢asu v Keni je znacné originalni. Zejména jednani na ufadech a ministerstvech se
odehravaji zcela chaoticky a neni tak mozné planovat ¢asovy harmonogram. Potvrzeni schizky na
ministerstvu se dozvite obvykle par hodin dopfedu, ale ur¢ité ne tfeba s tydennim piedstihem. Ani
potvrzeni schiizky neznamena, Ze se schiizka skutecné uskutecni a nebude presunuta o nékolik dni.
Bud'te ptipraveni, ze partner mize pfijit na schiizku az o 15 minut pozdé&ji. Zachovejte klid a berte to
s gracii. Od vas se ale bude oc¢ekavat plus minus dochvilnost. V piipad¢ sluzebni cesty je nutné pocitat
s dostatecnou ¢asovou rezervou, obrnit se trpélivosti a byt flexibilni. Pouzivani vizitek je bézné, Kenané
pouzivaji radi kvalitni papir i velice barevny tisk. Evropan nesmi byt zaskocen tim, Ze emailova adresa
tteba 1 naméstka ministra je na serveru Yahoo nebo Googlu. Je to dano nespolehlivosti IT sité statni
spravy, ale i soukromych firem. Kenané maji velmi radi ceremonie a obtadnosti, na oficidlnich
jednanich je kenska strana zastoupena pocetnym sborem. Darek je velice vhodny a mlize napomoci
lepsi komunikaci.

Co ceského obchodnika pri jednani nejvice prekvapi?

Nepodléhejte prvnim dojmim, zejména ne t€ém zalozenym na zazitych klisé a medialnich obrazech
,chudé Afriky”. Jednim z charakteristickych prvkti subsaharské oblasti je znacnd propast mezi
spoleenskymi vrstvami. Rada Kefant, ktefi zastavaji vys$si posty ve statni spravé &i ve vedeni
soukromych subjektil, pochazi ze spolecensky spésné etablovanych, casto vlivnych a financné dobie
zajisténych rodin. Proto byvaji absolventy ¢i maji akademické tituly z jedné ¢i vice prestiznich



svétovych univerzit. Africané si obecné ceni dosazeni vysokého spolecenského statusu, coz ti uspesni
casto demonstruji napadnym dlrazem na okazalost a materialni sebeprezentaci. Je dobré partnera
oslovovat titulem napf. pane doktore, pane fediteli. Znalost a frekvence navstév zejména Velké Britanie
je Casto vyrazné vyssi, nez je tomu i u ¢eskych obchodnikii.

Jaci jsou Kenané obchodnici?

Kensti partnefi byvaji obvykle na jedndni pfipraveni, pifedev§im maji dobrou znalost o cenach
konkurence. Pfedstavu o ¢eskych vyrobcich vsak pfili§ jasnou nemaji. Proto je zadouci vyzdvihnout
kvalitu vlastniho zbozi a od samého pocatku eliminovat jakékoliv srovnévani s ¢inskym ekvivalentem
poukézanim na skutecnost, Ze ¢inské zbozi se nedd v Zzddnych parametrech s evropskym zbozim
srovnavat. Ketiané dobie védi, ze Cina do Afriky vyvazi zbozi podfadné kvality a proto neni od véci
na tuto skutecnost poukazat.

Pii vzajemnych rozhovorech je tieba byt vnimavy, otevieny, byt pripraven na neobvykla feseni,
nepovysovat se ani neponizovat, pruzn¢ drzet svij standard.

Je vyjednavani s mistnimi obchodniky jiné, ztézujici kulturni/nabozenské/etnické
odlisnosti?

Pti jednani s Kenany se pije alkohol, nejsou zde v podstaté odliSnosti od evropskych zvyklosti. V
piipadé jednani s kefiskymi muslimy plati to samé s vyjimkou piti alkoholu. Zeny jsou respektovany
jako obchodni partnefi, je zde fada ministryn a podnikatelek. Na druhé strané se velmi dba na
ceremonie. V africkych partnerech je hluboce zakofenéna ucta ke staii a cit k hierarchii. Proto mize
byt dobré, aby byl soucasti obchodni delegace i sluzebné¢ starsi kolega.

Paklize je to mozné, je vhodné komunikovat osobné telefonicky ¢i pres velmi oblibeny WhatsApp.
Obecnym problémem vsak je, Ze dohodnuté zavazky jsou velice ¢asto poruSovany. Velice frustrujici
pfi jednanich je dlouhé ¢ekani na odpovéd’, kdy se nedaii potencionalniho partnera zastihnout a ktery
navic nereaguje na naprosto zaddné upominky. Nevahejte poslat zpravu pres WhatsApp 1 vysoce
postavenym lidem, upozorni-li Vas, Ze jej pouZzivaji.

Zachovani tvare je pro Kenany nesmirn¢ dilezité. Pti jednanich je proto potieba davat pozor, aby se
kenisky protéjsek nedostal do trapné situace a dbat na urcitou taktnost, citlivost a zdrzenlivost. V Keni
panuje rovnéz kmenova fevnivost s tim, ze prislusnici nékterych kment se citi nad jinymi povyseni. Za
komunikacni tabu lze tak povazovat otazky etnické.

Je dulezité vzit si s sebou tlumocénika? / Jak je to s jazykovou vybavenosti?

Mit tlumocénika neni bézné. Keniané maji vétSinou vybornou angli¢tinu, mnohem lepsi nez vétsina
Cechii. Je to jejich druhy oficialni jazyk. Je tfeba soustfedit se na zfetelné vyslovovani, éeski
vyslovnost je ¢asto pro Kenany nezvykla. Obchodné Ize jednat cely rok, nejméné vhodnou dobou
jsou vsak doby dovolenych, tj. cervenec a srpen nebo prosinec. Jednat lze denné od 9 hod. az do
17 hod. odpoledne. V dobé od 12 do 14 hod. je obvykle poledni prestavka.

Jak nakladaji Kensti obchodnici s ¢asem v ramci obchodniho jednani?

Na schtizku je tfeba dorazit presné, ale necekat automaticky totéz od africké strany. Je nutno byt
flexibilni, pocitat s pripadnymi prostoji a zdrzenimi pri planovani. V ptipadé zdrzeni protistrany
je nejlépe véc prejit a soustiedit se na obsah jednani.



V Africe panuje konsensuélni zptisob vyjednavani. To znamen4, Ze protistrany mluvi a mluvi, az
se vzajemné domluvi ¢i umluvi. Proto je tfeba mit v zloze ¢asovy prostor na vice schtizek. Pri
jednanich v Evropé je dochvilnost Kenanti ,,nepatrne“ lepsi.

Kensky partner ma obecné na vSe dostatek éasu, od evropskych partneri je vSak vyzadovana
okamzita reakce na vSechny pozadavky. I zde plati zvlastni ,,asymetrie® vztaha.

Jak nakladaji kensti obchodnici s emocemi v ramci obchodniho jednani?

Kenané jsou v primeéru o néco lépe vybaveni emo¢ni inteligenci, nez byva bézné u Evropanii vii¢i
Africaniim: svého partnera casto ,prectou” diive nez on je a zjiSténych slabin nevahaji vyuzit. S
emocemi pritom aktivné pracuji. Je to dano tim, Ze velka ¢ast movitych Kenani bud v Evropé
primo studovalo, nebo ma v Evropé pfi nejmensim fadu ptibuznych a znamych. Znalost Evropant
je tak na jejich strané vyssi, nez je tomu obracené.

Existuji néjaké teritorialni rozdily v obchodnich jednanich uvnitfr zemé (sever x jih,
provincie)?

Z pohledu teritoridlniho zadna lokalni specifika smérem k jednini s evropskymi partnery
neexistuji.

Je vhodné resp. obvyklé nabizet pri obchodnich jednanich alkohol?

Pri pracovnich jednanich se alkohol nepodava. Konzumace alkoholu je vhodné az pri pracovni
veceri ¢i pti pracovnim obédé.

Jak se obléci na pracovni jednani?

vevs s

Dilezity je prvni dojem a zevnéjsi tprava. Keniané chodi velmi dobte upraveni, pro né je vnéjsi
zjev vizitkou a podle toho budou posuzovat i vas. Zde plati, Ze Saty délaji ¢lovéka. Na obchodni
schlizku se oblecte formalné, nejlépe oblek (vzhledem ke klimatu nemusi byt nezbytné tmavy),
kravata je nutné pouze pfi jedndnich na vyssi trovni v ramci statni spravy. DAmy by nemély nosit
Saty s odhalenymi rameny, piipadn€ mit pres né€ sako. Délka sukni by neméla byt kratsi nez ke
kolentim. V botach velmi zalezi a jsou teckou k obleceni. Nikdy nechod’te na schtizku v sandélech
¢i zabkach. Bylo by Skoda zanechat Spatny dojem i pies tfeba vybornou obchodni nabidku.
Obleceni a vizaz urcité nepodcenovat.

Jak by mél vypadat idealni jednaci tym (pocet ¢leni, vékové a genderové sloZeni
tymu, $éf tymu)?

Je zde kladen dfiraz na postaveni a senioritu. Cim vy$e v hierarchii postaveny obchodni partner,
tim 1épe. Lépe nadhodnotit svoji pozici ve firmé nez podcenit. V africkych partnerech je hluboce

zakofenéna ucta ke stari a cit k hierarchii. Proto mtize byt dobré, aby byl souéasti obchodni
delegace i sluzebné starsi kolega.

Je obvyklé obchodniho partnera pozvat domu, resp. byt pozvan domu? Pokud ano,
co je pri takové navstévé obvyklé, co cekat?

V Keni nebyva zvykem zvat svého zahrani¢niho obchodniho partnera domi. Ve vyjimecnych
pripadech po navazani dlouhodobého obchodniho vztahu vsak k takovému pozvani mize dojit. V
takovém pripadé je zvykem prinést partnerovi maly darek (znackové vino, drahy alkohol, kvétinu
obchodni partnerce nebo manzelce obchodniho partnera).



Co byste doporucdili podnikateltim, kteii se do Némecka chystaji?

Jednani s urady je nékdy velice byrokratické, ¢asto vSak jde o zAmérné zdrzovani vyrizeni véci s
cilem ziskat urc¢itou odmeénu.

Pravni fad vychazi z anglického zvykového prava, a proto je pro Stfedoevropany casto
nesrozumitelny a doporucuje se spory fesit smirnou cestou i za cenu velkych astupki, protoze
soudni spory trvaji dlouho a jsou velice nakladné. Pro pripadné vedeni soudniho sporu je nutno
najmout mistniho pravniho zastupce. Nejde-li i o velké ¢astky je snazsi a lacinéjsi se s zalovanou
stranou dohodnout na kompromisu.

Zéakladni zisady pri jednani s kenskymi partnery, jejichz respektovani napomiize prosazeni
obchodniho zameéru:

Kontaktovat ZU Nairobi, které vAm miize poskytnout aktuilni informace, poradit s
obchodnim ptipadem, ovérit redlnost obchodni nabidky, poskytnout asistenci

NavAzat s partnerem osobni vztah (zjistit jeho zaliby, pozvat jej do CR, zde se mu fadné
vénovat). Je ovSem potieba zvazit, zda existuje na stran€ partnera skuteény zajem. Neni
neobvyklé, Ze spiSe nez o obchod mé ,,potencionélni partner* zajem o navstévu Evropy. Na
druhou stranu vérohodného partnera navstéva CR piesvéd¢i o vyspélosti CR a tedy i
vyrobki z CR pochazejicich.

Vzdy se usmivat, byt zdvorili a prijemni.

Nestézovat si kviili malickostem.

Kritiku udélat nepiimo a vyhnout se konfrontaci.

Nikdy nedavat najevo rozcileni — hrozi ztrata respektu partnera.

Nesnazit se ocividné o ziskani vyhody pred partnerem — je tfeba byt kooperativni a
spolupracovat. Jedna vyhrana bitva mtize nékdy prohrat valku.

Nespéchat. Pozvolné jednani od obecnych véci ke konkrétnim pomtize partnerovi 1épe se
vyznat v navrzich. Jednani v§ak nesmi byt ani rozvlacna a musi mit predem stanoveny cil.

Pocitat s prtahy — zakalkulovat je do programu i do ceny.
Dobre pripravit projekt a byt v argumentaci konkrétni.
Vzdy poditat s tim, Zze bude vyzadovana sleva. S tim je nutno poditat v prvotnim navrhu

ceny. Sleva v§ak nemiize byt premrsténa. Cenovy faktor je na mistnim trhu rozhodujici a
je Casto fatalni pro dodavatele kvalitniho (a tedy drazsiho) zbozi.



