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Rozdziat 1: O Polskiej Agencji Inwestyc;ji
i Handlu

Polska Agencja Inwestycji i Handlu (PAIH) jest instytucjg doradczg wchodzgcg w sktad
Grupy Polskiego Funduszu Rozwoju (PFR), punktem pierwszego kontaktu dla eksporterow
oraz inwestorow.

Komplementarna oferta grupy PFR
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Misjg PAIH jest zwiekszenie naptywu bezposrednich inwestycji zagranicznych do kraju oraz
zasiegu i dynamiki umiedzynarodowienia polskich przedsiebiorstw. Dziatamy zaréwno
w Polsce, jak i poprzez Zagraniczne Biura Handlowe (ZBH).

Oferujemy szybki dostep do kompleksowej informacji dotyczacej otoczenia gospodarczo-
prawnego Panstwa projektéw biznesowych. Pomagamy réwniez w pokonywaniu procedur
administracyjnych dotyczacych konkretnych przedsiewzie¢, opracowaniu rozwigzan
prawnych, znalezieniu odpowiedniej lokalizacji oraz wiarygodnych partneréw i dostawcéw.

Zapewniamy réwniez dostep do instrumentéw finansowych, w tym ubezpieczen
oferowanych przez instytucje zrzeszone w Grupie Polskiego Funduszu Rozwoju.
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Oferta Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu sktada sie z trzech kluczowych filaréw:

Eksport

Wsparcie polskiego
eksportu ze szczegdlnym
uwzglednieniem matych
i sSrednich
przedsiebiorstw (MSP).

Gdzie jestesSmy?

Inwestycje

Zwiekszanie rodzimych
inwestycji w Polsce oraz
za granicg. Wsparcie
inwestycji zagranicznych

na terenie naszego kraju.

Regiony, w ktorych dziatamy...

Partnerstwo

Wspotpraca

z administracjg publiczng
oraz instytucjami
otoczenia biznesu

w realizacji wspdlnych
projektéw.

5 Polska Agencja Inwestycji i Handlu



Rozdziat 2: Ekspansja na rynek Nigerii

Charakterystyka rynku

Nigeria jest najwiekszg gospodarka Afryki i krajem, gdzie mtoda, 200-milionowa populacja
oraz dynamiczny rozwdj wielu sektoréw prezentuje ogromne mozliwosci firmom, ktére sg
bardzo powaznie zainteresowane ekspansjg na ten rynek. Nigeria jest tyglem ludzi
z réznych sSrodowisk i grup etnicznych, a przez to krajem bardzo zréznicowanym.
Nigeryjczycy sa dumni ze swojej kultury i wykazywanie szacunku do niej moze pomdc
przedsiebiorcom w nawigzywaniu i podtrzymywaniu znajomosci biznesowych.

Konkurencyjnos¢ i rozpoznawalnos¢ polskich marek

Polska jako destynacja importowa dla Nigeryjczykdw jest stosunkowo nowym krajem.
Przewazajg tutaj stosunki importowe z nastepujgcymi krajami (w kolejnosci malejgcej
wartosci eksportu): Chiny, USA, Indie, Holandia, Belgia, Niemcy, Wielka Brytania, Wtochy
i Korea Potudniowa. Polskie produkty nie sg jeszcze istotnie widoczne na rynku i dlatego
wktad eksporteréw w szkolenia i pomoc marketingowg dla dystrybutoréw jest wysoce
wazny. Na przyktad w sektorze spozywczym Nigeryjczycy sg bardzo przyzwyczajeni do
marek brytyjskich i amerykanskich, do tego stopnia, ze zamiast uzy¢ angielskiego stowa
,tea” oznaczajgcego herbate, uzywajg oni stowa ,Lipton” — bez znaczenia jakiej marki jest
herbata, o ktérej mowa. Przy wprowadzaniu nowych marek do Nigerii jako$¢ jest
oczywiscie wazna, ale prég cenowy jest rowniez niezmiernie istotny. Rozmawiajgc
z nigeryjskimi partnerami, pamietajmy, ze majg oni bardzo dobre rozeznanie cenowe na
catym Swiecie i jezeli nie bedziemy konkurencyjni cenowo, bedzie nam trudno nawigzac
rozmowy handlowe.

Zrédto: na podstawie wieloletniego doswiadczenia pracownikéw ZBH Lagos w Nigerii
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Jacy sg Nigeryjczycy?

Nigeryjczycy sg bardzo przedsiebiorczym narodem i tak naprawde kazdy Nigeryjczyk jest
w jakims$ stopniu przedsiebiorcg. Wielu pracownikdw mimo pracy na etap, posiada swoje
mate jednoosobowe dziatalnosci gospodarcze, ktérymi zajmujg sie po godzinach pracy.
Niestety czesto ta pozytywna przedsiebiorczos¢ moze réwniez przerodzi¢ sie
w oportunizm. Dlatego tak wazny jest wybdr odpowiedniego partnera, ktéry jest w stanie
priorytetyzowaé kierunki swoich dziatan biznesowych. Spedzanie czasu z potencjalnymi
partnerami biznesowymi przed zawarciem z nimi umowy pozwala na sprawdzenie, czy ich
cele sg zgodne z naszymi diugoterminowymi planami. Pomaga to nam to unikaé
krotkoterminowych oportunistéw.

Wiele nigeryjskich firm to firmy rodzinne. Bardzo czesto cztonkowie rodziny wspdlnie
pracujg w jednej firmie. Wspodtpracujac z firmg rodzinng, dobrze jest zrozumieé wzajemne
relacje pracownikdéw i upewnié sie co do tego, kto jest osobg decyzyjna.

Nigeryjczycy sg czesto okreslani przez samych siebie, a takze inne nacje, jako ,gtosni
i dumni” (ang. loud and proud). Czasami moze wydawac sie, ze ludzie ktdcg sie lub krzyczg,
podczas gdy w rzeczywistosci prowadzg jedynie dyskusje lub przyjacielskg rozmowe. Jest
to nardd bardzo zyczliwy, goscinny i otwarty na przybyszy z innych krajéw, szczegdlnie, gdy
wykazujg oni szacunek dla kraju, jego kultury bez kolonialnej protekcjonalnosci
w podejsciu.

Zrédto: na podstawie wieloletniego do$wiadczenia pracownikéw ZBH Lagos w Nigerii
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Komunikacja mailowa oraz telefoniczna

Nigeryjczycy praktycznie zawsze wolg komunikowac sie poprzez telefon niz SMS-em lub
e-mailem. Nie oczekujmy wiec szybkich i jasnych odpowiedzi na nasze wiadomosci email.
Pamietajmy o wystaniu maila z zapytaniem o feedback, a czesto réwniez o wystaniu w tym
samym czasie wiadomosci Whatsapp czy proby rozmowy telefonicznej. Takie podejscie
moze bardzo pomdc przyspieszyC reakcje i nie jest uwazane za agresywne. Czesto nalezy
wykonac wiele takich ,,przypomnien”, zanim uda nam sie uzyskac konkretng odpowiedz.

Nigeryjczycy sq bardzo przywigzani do hierarchii oraz tytutéw. Pamietajmy wiec o tym
adresujgc wiadomosci email i listy, zwracajgc szczegdlng uwage na stanowisko, tytut, ptec
potencjalnego kontrahenta i status matrymonialny kobiet (Ms. lub Mrs.). Warto pamietac,
ze czasami konkretne imie nigeryjskie moze by¢ noszone zaréwno przez kobiete, jak
i mezczyzne np. Bolaji czy Chika.

Spotkania B2B

Biznes w Nigerii jest oparty na bliskich relacjach, a spotkania osobiste sg zawsze
najskuteczniejsze, gdy chcemy nada¢ rozmowom tempa. Jest wiec wskazane, aby
poswieci¢ duzo czasu na poznanie nowego kontaktu biznesowego, prébujac zrozumieé
swoje wspdlne priorytety. W trakcie chit-chatu mogg pojawia¢ sie tematy rodzinne,
religijne, sportowe (Nigeryjczycy kochajg pitke nozng) i kulturowe. Warto na poczatku
spotkania wyrazi¢ pochwate goscinnosci, muzyki czy tez opowiedzie¢ o tym, jakich
lokalnych potraw juz sprobowalismy. Nigeryjczycy bardzo doceniajg szacunek do rodzimej
kuchni. Zbyt szybkie przejscie od uscisku dtoni do dyskusji na temat biznesu moze by¢
uznane za niegrzeczne. Usciski dtoni s3 normalnym sposobem powitania w kontekscie
biznesowym, ale nalezy pamietaé, ze czesto sg one dtuzsze niz przecietne i mozna
oczekiwaé, ze dton moze pozosta¢ w uscisku nawet przez cata poczatkowg czes¢ rozmowy.
Wizytowki podajemy i przyjmujemy zawsze prawa reka.

Spotkania nie zawsze rozpoczynajg sie o uzgodnionym czasie, ale nie oznacza to, ze
mozemy sie sp6zni¢. Prawo do opdznied ma tylko nasz gospodarz. Warto wzigé¢ wiec pod
uwage korki i czas dojazdu planujgc dzien peten spotkan.

Po kazdym spotkaniu B2B warto zasugerowac wspdlny wieczér — kolacje lub tez drinka.
Z reguty w trakcie takich spotkan, w luzniejszej atmosferze podejmowane sg najwazniejsze
decyzje. Pamietajmy jednak, ze wielu Nigeryjczykdw nie pije alkoholu.

Zrédto: na podstawie wieloletniego do$wiadczenia pracownikéw ZBH Lagos w Nigerii
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Przygotowanie oferty

Rynek nigeryjski jest nasycony towarami z catego $wiata i samo przestanie oferty rzadko
przeradza sie w kontrakt eksportowy. Przesytajac oferte pamietajmy o dopasowaniu jej do
odbiorcy pod katem jezyka, populacji czy tez specyfikacji, np. przesytajac oferte HVAC
usunmy z niej kurtyny cieplne, a z szacunkowych danych usuimy mrozoodpornos¢ czy
wytrzymatosé dachu na $nieg. Przesytajac oferte kosmetykdw do makijazu skoncentrujmy
sie na tych o odpowiednim odcieniu skdéry. Dosc¢ istotny jest rowniez rozmiar katalogu -
zachecamy do przygotowania ofert, ktérych rozmiar pozwala na wygodne przesytanie
droga e-mail — przynajmniej w przypadku podstawowej oferty. Nigeryjczycy czesto unikaja
klikania w dodatkowe linki, aby $ciggnaé wiekszy katalog.

Targowanie sie jest bardzo waznym elementem kultury biznesowej Nigeryjczykdéw, warto
o tym pamietaé, przygotowujgc cennik i upewnic sie, ze mamy ewentualny margines do
znizki.

Jednym z czestych btedoéw firm miedzynarodowych jest przekonanie, iz rynek nigeryjski
jest nie do konca cywilizowany i bedzie funkcjonowat doktadnie tak samo jaki inne znane
im rynki. Takie podejscie czesto koniczy sie protekcjonalnym ,ttumaczeniem” nigeryjskim
firmom o wyzszosci produktédw i rozwigzan, co jest traktowane jako zachowanie
aroganckie i moze naderwac delikatne relacje biznesowe. Nalezy pamietaé, aby w trakcie
rozmow odnosi¢ sie z szacunkiem do naszego nigeryjskiego kontrahenta, i nawet gdy
mamy idealne rozwigzanie, skupi¢ sie na wstuchaniu sie w potrzeby klienta, zanim
zaprezentujemy mu rozwigzanie problemu. W przesztosci zdarzato sie, iz dystrybutor
zerwat istniejgcg wspodtprace handlowy, poniewaz nie czut sie odpowiednio traktowany
przez dostawce. Pamietajmy, Nigeryjczycy majg prawo narzeka¢ na swdj kraj i wyzwania
jakie prezentuje, my jednak nie powinnismy tego robic.

W Nigerii dziatajg takie same strategie sprzedazowe jak na catym Swiecie i najlepsze efekty
przynosi sprzedaz konsultacyjna, gdzie najwazniejszym narzedziem jest zadawanie pytan.
Przystepujgc do tego typu strategii, pamietajmy, aby najpierw poinformowac kontrahenta,
ze bedziemy zadawad pytania w celu lepszego zrozumienia jego potrzeb.

Zrédto: na podstawie wieloletniego do$wiadczenia pracownikéw ZBH Lagos w Nigerii
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Wyszukiwanie partneréw biznesowych

Rynek nigeryjski, podobnie jak wiele rynkdéw afrykanskich, charakteryzuje sie wysoka
nieformalnoscig oraz duzym rozdrobnieniem. Te cechy rynku oczywiscie rdznig sie nieco
w zaleznosci od sektora. Handel online zaczyna rosng¢, jednak dla rynku masowego, ze
wzgledu na problemy logistyczne, wcigz prym wiodg lokalne targi, zarbwno w przypadku
produktow zywnosciowych jak tekstyliow czy tez czesci samochodowych.

Wieksi importerzy i dystrybutorzy majg juz ustabilizowane relacje z dostawcami z catego
Swiata i ze wzgledu na wysokie koszty rejestracyjne i certyfikacyjne wielu produktéw, nie
do korica chetnie patrzg na potencjalnych nowych dostawcéw. Dlatego tez tak wazne jest
zaangazowanie w badanie potrzeb klienta nigeryjskiego i budowanie relacji z nim. Relacje
te powinny bazowaé¢ na wzajemnym szacunku i bez protekcjonalnego podejscia, ze
W Afryce sprzeda sie wszystko”. Nigeryjscy biznesmeni prezentujg szeroki przekrdj przez
spoteczenstwo jezeli chodzi o wyksztatcenie. Mozemy tu spotkac Swietnie prosperujacego
przedsiebiorce bez wyzszego wyksztatcenia, jak i menedzera po szkotach , lvy League”.

Ze wzgledu na dos$¢ duzg ilos¢ wytudzen w Afryce Zachodniej, jednym z wiekszych
wyzwan, przed ktérymi staja nowi gracze na rynku nigeryjskim, jest znalezienie
wiarygodnych ludzi i firm, z ktérymi mozna wspofpracowad. Nigeria niestety od dawna
cieszy sie globalng reputacjg kraju, w ktérym istnieje uznaniowos¢ w podejmowaniu
decyzji, a takze potencjalne ryzyko wytudzen online. Oczywiscie jak widac na przykfadzie
wielu firm, lukratywny biznes w Nigerii z powaznymi partnerami jest jednak jak najbardziej
mozliwy. W przypadku watpliwosci, zawsze zapraszamy do kontaktu z ZBH Lagos.

Networking

Przed przyjazdem do Nigerii bardzo dobrze jest rozpoczaé przygotowania networkingowe
od wyszukania informacji o firmie i jej wtascicielach i np. dodanie ich do kontaktéw na
portalu LinkedIn. Dobrym pomystem jest udzielanie sie w grupach internetowych
zwigzanych z danym sektorem, co pozwala nawigza¢ wiecej kontaktéw biznesowych.
Zawsze warto pyta¢ poznanych Nigeryjczykdw o rekomendacje potencjalnych partnerdw.
Mowi sie, ze na pewnym poziomie networkingu w Nigerii wszyscy sie znaja.

Networking w Nigerii jest ogromnie wazny i przed przyjazdem warto sprawdzic
potencjalne eventy odbywajgce sie w czasie naszego pobytu, a takze napisa¢ do Izb
Handlowych czy tez Stowarzyszen z prosbg o spotkanie.

Zrédto: na podstawie wieloletniego do$wiadczenia pracownikéw ZBH Lagos w Nigerii
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Religia

Rozmowy na temat religii zdarzajg sie bardzo czesto i nigdy nie sg tematem tabu.
Spotkania biznesowe i towarzyskie, a takze positki moga rozpoczynac sie modlitwa. Dla
Nigeryjczykdw rozwdj duchowy jest bardzo waziny i czesto zdarza sie, ze mogg nam

podarowac np. ksigzke ich ulubionego pastora. Bez wzgledu na naszg wiare taki prezent
oczywiscie nalezy przyjgé z szacunkiem i radoscia.

Grupy etniczne

Trzy dominujgce grupy etniczne to Hausa, Igbo i Yoruba. Relacje biznesowe miedzy
przedstawicielami tych grup etnicznych mogg sie rézni¢. Na podstawie imienia i nazwiska
naszego kontrahenta mozna w prostu sposdb stwierdzi¢, do ktdrej grupy etnicznej on
nalezy, wystarczy zapytac znajomego Nigeryjczyka lub ZBH Lagos.

Importerzy i dystrybutorzy w Nigerii prowadzg rozmowy biznesowe w jezyku angielskim.
Na ulicach nigeryjskich dominuje jednak lokalny jezyk pidgin, ktdéry jest nazywany
»famanym angielskim” oraz jezyki etniczne.

Ubior

W wiekszosci obszarow miejskich, a zwtaszcza na potudniu kraju, zaréwno mezczyzni, jak i
kobiety noszg standardowe ubrania w stylu zachodnim. Dlatego w kontekscie biznesowym
stylowe garnitury meskie i eleganckie sukienki lub garnitury damskie sg norma. W piatki

jednak wiekszos$¢ Nigeryjczykdw zaktada ubiory tradycyjne. Nie jest to wymagane od
obcokrajowcéw, ale jest to jak najbardziej dozwolone i mile widziane.

Kontakt fizyczny

Nigeryjczycy sg bardziej zrelaksowani w kontaktach fizycznych, wiec pamietajmy, ze bedac
innego pochodzenia, mozemy czu¢, ze nasza przestrzen osobista jest naruszana. Ludzie tej
samej ptci czesto dotykajg sie rekami lub plecami podczas rozmowy i jest to uwazane za
catkowicie normalne. Dotykanie 0sdb réznych pfci jest juz rzadsze, szczegdlnie w regionach
muzutmanskich na pétnocy kraju.

Zrédto: na podstawie wieloletniego do$wiadczenia pracownikéw ZBH Lagos w Nigerii
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Rozdziat 3: Ekspansja na rynek Senegalu

Senegal jest bramg do przeszto 100 milionowego rynku o$miu panistw
Zachodnioafrykanskiej Unii Gospodarczej ze wspdlng walutg i strefg wolnego handlu.
Dominujacg gatezig gospodarki Senegalu jest rybotéwstwo i rolnictwo dajaca zatrudnienie
2/3 mieszkancoéw, zaraz po turystyce, gornictwie i budownictwie. Przemyst jest jeszcze
stosunkowo mato rozwiniety, glownie ze wzgledu na wysokie ceny energii. Sytuacja ma sie
jednak niedtugo zmienic ze wzgledu na rozpoczecie eksploatacji ogromnych zt6z gazu.

W Senegalu 60% populacji nie osiggnefa 24 roku zycia. 23% populacji zyje w Dakarze
i okolicach, 40% w pozostatych miastach.

Senegal jest czwarta najwieksza gospodarka Afryki Zachodniej zaraz po Nigerii, Ganie
i Wybrzezu Kosci Stoniowej. We francuskojezycznej Afryce jest drugi po WKS ze $rednim
wzrostem gospodarczym w przeciggu ostatnich 5 lat na poziomie 5,4%. Najwieksi
partnerzy handlowi Senegalu to Francja, Indie, Wtochy, Chiny i USA.

Rynek Senegalu charakteryzuje sie bardzo duzym rozdrobnieniem oraz tym, ze prawie 80%
to rynek nieformalny. W praktyce wyglada to tak, ze ciezko jest znalez¢ partneréw do
dyskusji na temat zamoéwien ilosci kontenerowych. Gtowni importerzy i dystrybutorzy,
ktdrzy odgrywajg znaczacg role na rynku, przyzwyczajeni sg do swoich dostawcow,
z ktérymi bardzo czesto maja juz wyrobione uktady polegajagce na odroczonych
ptatnosciach. Poza tym towar, ktérym handlujg, jest to towar juz rozpoznawalny na rynku
i niechetnie podejmujg ryzyko zaméwienia produktéw marki nieznanej wczesniej
w Senegalu. Wysokie cta powodujg rdwniez to ze w duzej mierze sprowadza sie towar
metoda nieformalng, ptacgc za wielko$¢ kontenera a nie za jego zawartosé.

Zrédto: wiedza wtasna kierownika ZBH Dakar
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Rynek senegalski jest tez dosy¢ nasycony towarami z catego Swiata wtgczajac w to Europe
i oczywiscie Chiny i Turcje. Na rynku liczy sie przede wszystkim cena, ktéra musi by¢
konkurencyjna do oferowanych przez producentéw z wyzej wymienionych panstw. Jest to
czesto trudne, poniewaz produkty polskie do najtanszych nie naleza.

Konkurencyjnos¢ polskich produktow:

Bardzo czesto mamy do czynienia z produktami z Polski, ktore sg za drogie na rynek
senegalski. Klient senegalski, to klient doskonale rozeznany w cenach praktycznie na catym
Swiecie. Przyktadem moga by¢ jabtka, tylko wtedy, kiedy ich cena w Polsce jest
konkurencyjna, jestesmy w stanie wysytac je do Senegalu, wystarczy ze pojawi sie réznica
w wysokosci 0,05 Euro na kilogramie, natychmiast nasze jabtka tracy zainteresowanie
i Senegal zaczyna je importowac z RPA. Podobnie jest z kafelkami, na ktdre niestety polska
nie ma konkurencyjnych cen w poréwnaniu z Chinami czy nawet sasiednig Portugalia.
Polska owszem rozpoznawana jest jako interesujgcy partner handlowy, niemniej cena
bedzie zawsze grata bardzo istotna role w procesie podejmowania decyzji.

Networking

Ze wzgledu na to, ze faktycznie w Senegalu bardzo duza cze$é rynku nalezy do strefy
nieformalnej, networking stanowi jedyng forme dotarcia do potencjalnych partneréw
handlowych. Nasze biuro uruchomito na szerokag skale dziatania informacyjne poprzez
stworzenie miesiecznego biuletynu informacyjnego. Obecnie biuletyn dociera do przeszto
4000 odbiorcow.

Ze wzgledu na to ze faktycznie dotarcie do docelowej grupy jest czesto bardzo trudne,
polecamy kontakt z naszym biurem, ktére pomoze w zorganizowaniu spotkan B2B.
Z doswiadczenia tez odradzamy udziat w imprezach targowych, na ktérych rzadko
pojawiajg sie przedsiebiorcy odpowiedniego pokroju. Wiekszo$é szanujgcych sie
przedsiebiorcéw sama jezdzi na imprezy handlowe do réznych krajéw europejskich, Indii,
Chin czy Turcji i tam nawigzujg swoje kontakty. Imprezy handlowe senegalskie majg zfa
renome, oprocz tego ze nie sg najlepiej zorganizowane to sg drogie oraz ci, ktérzy je
odwiedzajg majg za gtéwny cel zebranie prébek lub znalezienie pracy.

Zrédto: wiedza wtasna kierownika ZBH Dakar
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Na spotkanie B2B dobrze jest przygotowac prébki towaru i katalogi w jezyku francuskim.
Warto zacza¢ od krétkiej rozmowy pozwalajacej na poznanie klienta - dowiedziec sie czy
miat juz kiedys okazje wspotpracowac z Polska, a jezeli nie to z jakimi krajami
europejskimi; jakie jest jego doswiadczenie na rynku; od ilu lat handluje i jaki jest jego
zakres. (bardzo czesto mozemy sie tutaj zdziwi¢, poniewaz jedna osoba moze by¢
zaangazowana w wiele réznych mato ze sobg zwigzanych bizneséw. Niemniej, po takiej
dyskusji wiemy juz zdecydowanie wiecej na temat potencjalnego przedsiebiorcy. Czas na
to zeby$Smy przedstawili nasza firme, produkty, certyfikaty, klientéw z ktérymi juz
pracujemy w innych krajach.

Uwaga:

Bardzo duzo Senegalczykéw bedzie chciato wybraé sie do Polski. Nie jest to o tyle ucigzliwe
dla samego zapraszajgcego, poniewaz Senegalczykéw staé na takie wyjazdy, jest to
niestety ucigzliwe dla konsulatu, ktéry musi takg osobe przyjgé (w wiekszosci przypadkéw
odméwié mu wizy wjazdowej). Starajmy sie wiec temat samego przyjazdu do Polski
przesuwac, a na pewno nie uzalezni¢ ztozenia zamowienia od jego wizyty w Polsce.

Szalenie istotne jest to w jaki sposdb przygotujemy swoja oferte. Od tego zalezy pewnie
30% sukcesu — przede wszystkim czy nasza oferta zainteresuje potencjalnego klienta.
Z naszego doswiadczenia widzimy ze jest to jeden ze stabszych punktéw polskiego
przedsiebiorcy.

Oferty czesto wysytane sg po angielsku, w postaci dokumentu Excel, mato profesjonalnych
zdjec i bez podania ceny. Postarajmy sie zawsze znalez¢ w pozycji klienta, ktéry nie ma
zielonego pojecia o naszym produkcie. Wiec przede wszystkim opis w jezyku francuskim
jest pierwszg i podstawowa rzeczg, ktéra musi sie znalezé w ofercie. Pézniej, cena CIF
Dakar na ilosci paletowe i kontenerowe. Nalezy pamietad, iz Polska nie jest znana
Senegalczykom. Senegalczycy nie znajg cen transportu i nie wiedzg, ile czasu taki transport
moze zajgé. Postarajmy sie wiec, aby odpowiedzie¢ w naszej ofercie na wszystkie mozliwe
pytania. Im wiecej bedzie tych odpowiedzi tym szanse, ze dostaniemy konkretne zapytanie
0 wycene pierwszego transport rosng.

Zrédto: wiedza wtasna kierownika ZBH Dakar
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Jak rozpoznaé niepowaznych klientow

Dla nas wyznacznikiem jest to ze ktos$ sie powotuje na znajomosci z prezydentem. Jest to
wystarczajgcy sygnat by nie traktowad tej osoby powaznie. Z reguty sg to tzw. ,naciggacze’,
ktorzy wykorzystujg czesto nie swoje znajomosci aby osiggnac korzysci. Faktem jest, ze
w Senegalu dziata zawsze tancuch posrednikéw i faktycznie czesto sie zdarza ze ludzie na
wysokich stanowiskach, podejmujacy decyzje, dziatajg poprzez swoich posrednikdw.
Jednak o tym otwarcie sie nie méwi.

Istotne aspekty kulturowe

Przedsiebiorca senegalski to przedsiebiorca dojrzaty, ktéry dziata na arenie
miedzynarodowej. Niemniej nalezy pamietac ze Senegalczycy to w 98% muzutmanie, wiec
podczas ewentualnej wizyty w Polsce przestrzegac nalezy aby positek nie zawierat miesa
wieprzowego ani alkoholu. Senegalczycy sg tolerancyjni, im samym nie przeszkadza jak
kto$ spozywa alkohol, niemniej sami raczej unikajg tego trunku. Pamietajmy tez ze pigtek
jest dniem modlitw i w zasadzie po godzinie 13.00 nikt juz sie na spotkania businessowe
nie bedzie umawiat. Jak zdarzy sie ze bedziemy w Senegalu w Swieto Tabaski, zostaniemy
na pewno zaproszeni na wspolny positek i celebrowanie tego Swieta. Dla Senegalczyka
obecno$é goscia z zagranicy jest szalenie istotna i bardzo czesto prowadzi do przyjazni
wykraczajgcej poza sfery biznesu. Senegalczycy to bardzo goscinny nardd i czesto kontakty
biznesowe konczg sie wizytg w domu. Senegalczycy chetnie zapraszajg gosci by
przedstawié swojg rodzinne. Buduje to bardzo wazne wiezi i zaufanie.

Zrédto: wiedza wtasna kierownika ZBH Dakar
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Rozdziat 4: Ekspansja na rynek Kenii

Charakterystyka rynku Kenii

Kenia, w ktérej funkcjonuje gospodarka rynkowa, jest powszechnie postrzegana jako
ekonomiczne, handlowe i logistyczne centrum Afryki Wschodniej, z mocng bazg
przemystowg w regionie. Kraj przycigga private equity swojg strategiczng lokalizacjg, dobrg
infrastrukturg z rozbudowang siecig potgczen lotniczych, drég kotowych oraz drég
kolejowych, jak réwniez statusem centrum finansowego w regionie. Przez ostatnie osiem
lat realny wzrost kenijskiego PKB oscylowat wokét 5% rocznie.

Spofeczenstwo Kenii jest uwazane za bardzo mtode — 80% ludnosci jest w wieku ponizej 35
lat. S3 to dobrze wyksztatceni specjalisci, anglojezyczni lub wielojezyczni, o duzych
umiejetnosciach w zakresie przedsiebiorczosci. Wielkos¢ kenijskiej populacji osiggneta
w 2018 r. 49,7 min, a jej wzrost wynosi 2,9% rocznie. Zgodnie z prognozami, liczba
ludnosci zwiekszy sie do 59 min w 2030 r. i 75 min w 2050 r. Struktura wieku
demograficznego jest mtodzienicza; populacja dzieci ponizej 15 roku zycia stanowi 43%
ogétu ludnosci  (Zrédto: KIPPRA, Kenya Economic Report 2017, dostepny na:
www.kippra.or.ke/kippra-publications-2/#7-kenya-economic-report, stan z: 07.2020).
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Wptyw historii Kenii (z ostatniej dekady) na dzisiejszy rozwoj
przedsiebiorczosci.

Kenia przeszta dtugg droge rozwoju. Po niefortunnych wydarzeniach z przetomu lat 2007
i 2008, kiedy to w wyniku zaskarzenia legalnosci wyboréw doszto do przemocy,
gospodarka zanotowafa tendencje spadkowa ze wzrostem PKB o zaledwie 0,25%.
Negatywne skutki tych wydarzen przyczynity sie do uchwalenia w 2010 r. nowej
konstytucji, ktéra pozytywnie wptyneta na gospodarke: ustanowita lokalne rzady
poszczegdlnych hrabstw, to zas doprowadzito do wzrostu inwestycji na poziomie jednostek
samorzgdu. Pomimo sporow wokét wyboréw w 2013 r. gospodarka wzrosta o 5,7%. To
wyraznie wskazuje, ze Kenijczycy i inwestorzy majg wiecej zaufania do mechanizmoéw
rozwigzywania sporow ustanowionych przez nowg konstytucje.

Przewiduje sie, ze wzrost gospodarczy Kenii bedzie postepowat wraz z wprowadzeniem
i poszerzaniem programu Kenya Vision 2030, ktory jest dtugoterminowg strategig rozwoju
panstwa. Celem programu jest przeksztatcenie Kenii w ,nowo uprzemystowiony kraj
o srednich dochodach, zapewniajgcy wszystkim mieszkadicom wysokg jakos¢ zycia
w czystym i bezpiecznym srodowisku”. Strategia ta stata sie kluczowa dla kenijskiego
wzrostu gospodarczego, co dzis tatwo zaobserwowac.

Mozliwos¢ prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w Kenii znacznie sie poprawita, gtdwnie
za sprawg kluczowych reform rzadowych. W rankingu Ease of Doing Business 2020
opracowanego przez Bank Swiatowy, w ramach ktérego zbadano 190 gospodarek $wiata,
Kenia znalazta sie na pozycji 56 w poréwnaniu z pozycjg 113 w 2016 r. To stawia jg na 3
pozycji pod wzgledem konkurencyjnosci gospodarczej w Afryce, po Mauritiusie i Rwandzie.
Poprawa o 57 pozycji w rankingu to najwieksza poprawa w historii prowadzenia raportu
Banku Swiatowego. Wedtug raportu najwiekszymi trudnosciami pozostajg w Kenii:
rejestracja nieruchomosci i wydawanie pozwoleri na budowe (Zrédto: World Bank, Ease of
Doing Business 2020).

Przemyst finansowy i wytwdrczy Kenii, cho¢ stosunkowo skromny, jest najbardziej
rozwinietym w Afryce Wschodniej. Chociaz zasoby mineralne Kenii s ograniczone, kraj ten
posiada potencjalnie wazne zrédto cennych surowcéw mineralnych, takich jak tytan. Caty
obszar Afryki Wschodniej jest obecnie jednym z najszybciej na Swiecie rozwijajgcych sie
regionéw poszukiwania z{6z do wydobycia ropy i gazu, a po niedawnych odkryciach
w Turkanie, Kenia spodziewa sie zosta¢ w najblizszej przysztosci producentem ropy. Kenia
ma rozlegtg, ale nierdwnomiernie roztozong infrastrukture. Nairobi jest weztem
komunikacyjnym Wschodniej i Centralnej Afryki. Port w Mombasie jest najwazniejszym
portem gtebokowodnym w regionie, zaspokajajgcym potrzeby zeglugowe kilkunastu
krajow, pomimo dokuczliwych brakéw w wyposazeniu, & nieefektywnosci dziatania.
W wyniku tych brakéw rzad Kenii rozpoczat powaziny program ekspansji i rehabilitacji
ekonomicznej.

Zrédto: Na podstawie wieloletniego do$wiadczenia pracownikéw ZBH Nairobi w Kenii
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Najistotniejsze obserwacje kultury biznesu w Kenii

W okresie 2017-2019, ponad 50 polskich firm odwiedzito Kenie. Najczesciej byty to trzy-
lub czterodniowe misje do Nairobi. ZBH Nairobi w wielu przypadkach byto bezposrednio
zaangazowane w dyskusje handlowe miedzy polskimi a kenijskimi firmami.

Pierwsza znaczgca obserwacja wynikajgca z rozméw z polskimi przedsiebiorcami
odwiedzajacymi Kenie to podobienristwo tego kraju do Polski z lat 90tych. Kenia ma
charakter szybko rozwijajacej sie gospodarki w dos¢ nieréwnym, niestandaryzowanym
i chaotycznym srodowisku. Np. obok siebie znajdziemy dwie fabryki - jedna - czesto
przypominajgca fabryke lat 60-tych (w angielskim stylu epoki industrialnej) i zaraz obok
druga, ktérg mozina porédwnaé do nowoczesnych fabryk europejskich. W jednym dniu
mozemy odwiedzi¢ firme ze starymi tradycjami (silna hierarchia, wszyscy ubrani
W garniturze), oraz zupetnie inng, gdzie prezes jest ubrany ,casual” i gdzie styl & atmosfera
biura przypominajg bardziej kultury dzisiejszej Doliny Krzemowej. Z tego powodu nie da
sie generalizowac kultury biznesowej w Kenii. Bardzo duzo zalezy od tego kto jest
zatozycielem firmy. Hinduscy wifasciciele bedg mieli elementy brytyjskie w firmie.
Afrykanscy wifasciciele natomiast beda kultywowali bardziej afrykanska kulture w biznesie.

Kenijczycy, pomimo tego, ze nie zawsze sie do tego przyznajg to ich kultura pracy
i srodowisko przedsiebiorcze jest mocno nasigkniete przesztoscig brytyjskiej kolonii.
Szkolnictwo kenijskie w duzej mierze jest oparte na edukacji brytyjskiej. Poziom jezyka
angielskiego wsrdd Polakéw nie jest tak wysoka jak u Kenijczykdw i stagd czesto pojawiajg
sie problemy w komunikacji — czy to mailowej czy przez telefon. Nalezy tez pamieta¢, ze
wiasciciele i dyrektorzy wielu kenijskich firm to osoby, ktdre ukorczyty prestizowe studia
w USA lub w Wielkiej Brytanii. To im mozna najczesciej zawdzieczy¢ silng brytyjska lub
amerykanska kulture korporacyjng w wielu kenijskich spdétkach, przede wszystkim
w Nairobi. Polskie firmy majace dfugg historie relacji handlowych z takimi krajami jak USA,
Wielka Brytania czy RPA, beda mogty odczué bardzo zblizony poziom komunikacji.

Kenia, poréwnujgc przedsiebiorczg konkurencyjnos¢ kraju, jest jedng z najwyzszych
w Afryce Subsaharyjskiej. Kraj ten znajduje sie na 95-tym miejscu wedtug ranking ,,Global
Competitveness Index” z 2019 roku (Zrédto: WEF, Global Competitiveness Report 2019,
dostepny na: www3.weforum.org/docs/WEF_TheGlobalCompetitivenessReport2019.pdf,
stan na: 07.2020). W samym regionie Afryki Subsaharyjskiej Kenia jest na 6-tej pozycji.
Przed nig znajdujg sie: Mauritius, RPA, Seszele, Botswana i Namibia. Nalezy jednak zwrdcic
uwage ze faczna populacja krajéw Mauritiusu, Seszeli, Namibii i Botswany to tgcznie 6.3
miliona mieszancéw. Sg to panstwa niewielkie gospodarczo, wiec mozna postuzy¢ sie
argumentem, ze po RPA, Kenia jest drugim w Afryce najbardziej konkurencyjnym
panstwem ze znaczgcych gospodarek kontynentu. Jest to wyczuwalne w praktyce.

Zrédto: Na podstawie wieloletniego do$wiadczenia pracownikéw ZBH Nairobi w Kenii
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Kenia jest liderem gospodarczym w Afryce Wschodniej, gdzie kraje takie jak Niemcy,
Holandia, Dania, USA, Wielka Brytania, Chiny, Japonia czy Korea Poftudniowa postawity
sobie za cel inwestycje. Kazdego roku powstajg nowe spotki zarejestrowane w Kenii
z tychze witasnie krajow. Polska jako destynacja importowa dla Kenijczykdw jest
stosunkowo nowym krajem. Przewazajg tutaj stosunki importowe z nastepujgcymi krajami
w kolejnosci malejgcej wartosci eksportu: Chiny, Indie, Arabia Saudyjska, Zjednoczone
Emiraty Arabskie, Japonia, Republika Potudniowej Afryki, Wielka Brytania, Uganda i Stany
Zjednoczone (Zrédto: Oficjalne dane otrzymane od Kenijskiego Ministerstwa
Industrializacji, Handlu i Rozwoju Przedsiebiorczosci). Polskie produkty nie sg jeszcze
istotnie widoczne na rynku i dlatego wktad eksporteréow w szkolenia i pomoc
marketingowg dla dystrybutordw jest wysoce wazny.

Polscy przedsiebiorcy muszg pamietaé, ze czesto konkurujg z firmami miedzynarodowymi
posiadajgcymi w Kenii wiasnych przedstawicieli, ktdrzy codziennie budujg istotne relacje
biznesowe bezposrednio z partnerami lokalnymi. W Kenii, majacej zréznicowang klase
spoteczng o réznych zarobkach, nie zawsze tylko i wytgcznie cena gra role. Cena jest
istotna, natomiast znaczna cze$é Kenijskich przedsiebiorcéw doskonale rozumie wartosé
drozszych produktéw i ustug — ale tylko pod warunkiem, ze majg petne zaufanie do
partneréw proponujac takie rozwigzanie.

Zrédto: Na podstawie wieloletniego doswiadczenia pracownikéw ZBH Nairobi w Kenii
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Komunikacja w sprzedazy

Kenia jest niezwykle otwartym i goscinnym panstwem. Jest to czesto ulubione do
odwiedzania panstwo afrykanskie przez turystow. W Swiecie biznesu goscinnos$¢ ta
réwniez jest pozytywnie odczuwana.

Kenijczycy to bardzo przedsiebiorczy nardd i da sie to odczu¢ na kazdym kroku. Kenijczycy
czesto chwalg sie, ze sg jedynym narodem w Afryce, ktéry odkad otrzymat niepodlegtosé,
nie prowadzit zadnej polityki komunistycznej lub prosocjalistycznej. To stwierdzenie nie
jest do konca prawdg, gdyz mozna wymienic¢ kilka innych takich panstw w Afryce, ale
mimo wszystko da sie odczué silne przekonanie Kenijczykdw, ze nic nie jest za darmo i ze
na wszystko trzeba zapracowaé. Negocjacje handlowe z Kenijczykami nie nalezg do
najtatwiejszych.

Uwaga: Kenia jest bardziej doswiadczona w handlu miedzynarodowym niz mogtoby sie to
wydawad.

Polscy eksporterzy muszg zda¢ sobie sprawe, ze Kenijczycy prowadzili tzw. ,otwarty
handel’ ze swiatem od lat 60-tych. Handel jest zakorzeniony wsrdd wielu Kenijczykéw od
pokolen — niezaleznie od tego czy méwimy o handlu miedzynarodowym czy o tzw. ,,handlu
bazarowym czy ulicznym” (w Kenii znany jako ,Kadogo” economy) powszechnie
praktykowany w kazdym hrabstwie kraju.

Tak zwana Zasada KYC, jako instrument w komunikacji w sprzedazy

Wielu Kenijczykdéw posiada duze doswiadczenie w skutecznej negocjacji handlowe;j.
Kenijczycy sg przyzwyczajeni do dwdch réznych stylow handlowych. Azjatyccy eksporterzy,
jak Chiny, kuszg niskimi cenami, natomiast znaczna czes¢ handlu w Kenii jest prowadzona
dzieki stosowaniu ,jezyka korzysci”. Amerykanie, Brytyjczycy czy Niemcy, wiedzac, ze nie
posiadajg konkurencyjnych cenowo produktéw czy ustug wktadajg znaczny wysitek
w budowanie silnych relacji z Kenijczykami, przekonujgc ich do swoich rozwigzan oferujac
np. szkolenia. Metoda jest bardzo skuteczna pod warunkiem, ze poswiecimy wtasciwy czas
na budowaniu dfugoterminowych relacji biznesowych z witasciwymi przedsiebiorcami
w Afryce Wschodniej.

Zrédto: na podstawie wieloletniego doéwiadczenia pracownikéw ZBH Nairobi w Kenii
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Z tego powodu bardzo wazny jest wybdr wtasciwego partnera. Stosowanie zasady KYC
(czyli ,,Know Your Client”) jest tu bardzo istotnym czynnikiem majagcym wptyw na
osiggniecie sukcesu. Nalezy zrozumie¢, ze podczas rozmow z handlowcem, ktéry caty swoj
majatek zdobyt na handlu tanim chifdskim towarem, nie bedzie tatwo przekonaé go do
stusznosci polskiej oferty. Dlatego duzo fatwiej polskim firmom jest celowa¢ w rynek
w Kenii, ktéry regularnie handluje z krajami zachodniej Europy czy USA. Na tle takiej
konkurencji polskie produkty sg bardzo konkurencyjne cenowo. Nalezy wtedy przekonac
Kenijczykdw, ze produkt czy ustuga z Polski nie odstaje jakosciowo, a nawet potrafi byc
bardziej korzystna. Dobra komunikacja i skuteczny marketing jest niezwykle istotny
W osiggnieciu tego.

Jak wyttumaczono w poprzednich paragrafach, nalezy pamieta¢, ze handlujgc z Kenig,
polscy eksporterzy konkurujg mocno z towarami i ustugami z krajéw Zachodniej Europy,
USA, Kanady, krajéw Bliskiego Wschodu oraz krajéow azjatyckich, przede wszystkim Chin.
Dzieki zgromadzonemu doswiadczeniu, biuro ZBH Nairobi przygotowato kilka rad dla
polskich eksporterdéw, co moze pomdc w zwiekszeniu efektywnosci sprzedazy:

1. Komunikatory internetowe — pisanie maili jest wazne, jednak wiekszos¢ Kenijczykow
nie czyta regularnie maili, i najczesciej traktuje je do przesytania waznych dokumentéw
— broszury, oferty itp. Do negocjacji i rozmdéw biznesowych nalezy umawiaé sie poprzez
komunikatory takie jak Skype czy Zoom & dalej utrzymywac kontakt poprzez czat
komunikatora WhatsApp. Nalezy pamietaé, ze Kenijczycy ufajg tylko partnerom,
z ktérymi utrzymujg prawdziwe, bliskie stosunki - komunikatory pozwalajg zbudowac
na odlegtos¢ te relacje. Telefony rowniez zaleca sie wykonywac poprzez komunikator
WhatsApp ze wzgledu niski koszt rozmdw.

2. Broszury i oferty tylko w jezyku angielskim — zdarza sie, iz polscy eksporterzy wysytajg
broszury wielojezykowe. Bardzo Zle sie to czyta i jest to w Kenii spostrzegane jako
pewne lenistwo w prezentacji. Czesto takie oferty bedg ignorowane.

3. Stosuj jezyk korzysci w swojej broszurze/ofercie — oferty z Chin, USA czy z Niemiec
zawierajg czesto informacje dlaczego ich produkt/ustuga jest wtasciwa dla Kenijczykdw.
Zadbaj o to, zeby twoja oferta tez byta napisana jezykiem korzysci dla partnera w Kenii.

4. Wykonaj adekwatne badanie rynku — by mdc wiasciwie stosowac ,jezyk korzysci”
w ofercie, nalezy lepiej zrozumieé rynek kraju. Nie trzeba znac szczegdtowo np.
charakterystyki danego sektora w Kenii, ale nalezy unika¢ btedéw jak np. prdba
sprzedazy malin do Kenii, ktdra sama eksportuje ten towar w duzych ilosciach do
Europy Zachodniej. Biuro PAIH w Nairobi stuzy pomocg w doradzeniu na ile Paristwa
produkty mogg by¢ konkurencyjne w Kenii. Biuro ZBH Nairobi regularnie wykonuje
analizy rynkowe.

Zrédto: na podstawie wieloletniego do$wiadczenia pracownikéw ZBH Nairobi w Kenii
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5. Szczera dyskusja nt. finansdw— wielokrotnie szczegodty finansowe transakcji nie sg
omawiane az do samego korica wielomiesiecznych rozmodw kiedy to okazuje sie ze nie
sta¢ partnera na produkt lub rozwigzanie z Polski. Nie marnujmy czasu swojego oraz
potencjalnych partnerow. Dyskutujmy szczerze na ten temat na wczesnych etapach
rozmoéw partnerskich.

6. Instrumenty finansowe — kredyty z lokalnych bankéw s3 czesto na poziomie 12-14%.
Czesto nasz partner w Kenii potrzebuje pomocy w zdobyciu finansowania, aby
zwiekszy¢ ,cashflow’. Wsparcie w znalezieniu witasciwych instrumentéw finansowych
moze przyspieszy¢ transakcje handlowa. Mozemy zaczagé od rozmowy z naszym
bankiem w Polsce — ktéry moze posiadaé dobre instrumenty finansowe w eksporcie do
krajow obarczonych wiekszym ryzykiem jak kraje afrykanskie.

7. Szczera dyskusja nt. logistyki — Afryka Wschodnia ma jeszcze stabo rozwinietg kulture
prowadzenia efektywnej logistyki. Buduj silne partnerstwo na podstawie szczerych
rozmow na temat tworzenia wydajnej i efektywnej polityki logistycznej w handlu
z Kenig. Lepsza logistyka moze doprowadzi¢ do zwiekszenia przewagi konkurencyjnej,
dlatego tak waznym jest, aby oméwi¢ partnerstwo w efektywnej logistyce. Dyskutuj
otwarcie jakg oferte najlepiej przygotowaé — przede wszystkim chodzi o rozwazenie
najlepszej opcji z Miedzynarodowych Regut Handlu — EXW, FOB, CIF, CFR, DDP, itp.

8. ,Afrykanizuj” swojg oferte — niezwykle waznym jest, aby pokazac¢, ze mamy produkt
wiasciwy na rynek kenijski. Kenijczycy zwracajg uwage na to czy produkt dostosowany
jest do rynku kenijskiego. Przyktadem moga by¢ polskie kosmetyki lub kremy
dostosowane do ciemnej skory czy maszyny do produkcji fatwe w obstudze i proste do
naprawienia. Polskie firmy czesto przegrywaja, poniewaz nie majg przygotowanego
zaplecza serwisowego na miejscu. Dotyczy to réwniez wspdtpracy w zakresie
marketingu. Ustugi w tym obszarze sg w Kenii bardzo drogie. Wiedza kenijskich firm
marketingowych réwniez znacznie odbiega od standardéw europejskich. Kenijscy
partnerzy mocno docenig wspdétprace z polskimi partnerami w obszarze strategii
i wdrazania skutecznych rozwigzan marketingowych. Czesto polskie firmy nie musza
dokonywac¢ znacznych zmian w swoich produktach, by byty lepiej dostosowane pod
klienta w Kenii. Przyktadem moze by¢ np. otwarcie osobnej lini produkcji okien
jednoszybowych do sprzedazy w Afryce, gdzie dla pordwnania w Europie takie okna s3
czesto dwu-lub trzyszybowe.

Zrédto: na podstawie wieloletniego doéwiadczenia pracownikéw ZBH Nairobi w Kenii
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Biznes w Kenii jest mocno oparty na relacjach, a sita referencyjna dziata w Kenii bardzo
skutecznie. Czesto wysokiej rangi dyrektorzy sg gotowi by sie spotkac tylko dlatego, ze
produkty czy wustugi Twojej firmy byty zachwalane przez innych znanych im
przedsiebiorcow. Aby budowac referencje w biznesie, nalezy zadba¢ o skuteczny
networking w Kenii.

Wyszukiwanie partneréw biznesowych

W latach 2013-2018, Kenia przechodzita bardzo duze zmiany gospodarcze i wiele
przedsiebiorcéw szukato nowych dostawcéw i nowych partneréw inwestycyjnych. Stad do
Kenii naptyneto duzo inwestycji z Niemiec, Francji, Danii, Holandii, Turcji czy nawet
z Finlandii, ktédra mocno zainwestowata we wdrazanie nowych technologii w Kenii.

Z racji tak duzej konkurencji polscy eksporterzy muszg czesto wykonaé wiekszy wysitek,
aby uzyska¢ zainteresowanie kenijskich importerow. Samo wysytanie maili do
potencjalnych kenijskich firm nie wystarczy. Trzeba trafi¢ do wtasciwej osoby w firmie. Aby
trafi¢ do takiej osoby nalezy duzo rozmawia¢ z wieloma osobami otoczenia biznesu
w Kenii. Jesli juz do takiej decyzyjnej osoby trafimy, nalezy mie¢ wtasciwg oferte, aby
potencjalnego partnera rzeczywiscie zainteresowaé. W poprzednim rozdziale
przedstawilismy rady, ktérych nalezy sie pilnowac.

Networking

Swiat biznesu w Kenii jest de facto maty. Czesto ma sie odczucie, ze kazdy kazdego zna.
Wiekszo$é przedsiebiorcéow to cztonkowie renomowanych klubéw i organizacji
biznesowych w Kenii. Kenijscy przedsiebiorcy bardzo udzielaja sie na spotkaniach
klubowych. Moga to by¢ seminaria biznesowe organizowane przez izby lub tez wydarzenia
networkingowe zorganizowane przy okazji wydarzen spotecznych np. w swoim klubie
golfowym. Ma to silny zwigzek z przesztoscig kolonialng, gdzie Brytyjczycy rozwijali swoje
dziatalnos$ci poprzez silne powigzania z klubami biznesowymi. Z sukcesem tez taczono
biznes ze sportem, stad tradycja robienia biznesu przy grze w golfa, ogladaniu wyscigéw
konnych czy meczu polo. Tradycje te zostaty naturalnie przejete przez nowgq afrykanska
klase biznesowa.

Zrédto: na podstawie wieloletniego do$wiadczenia pracownikéw ZBH Nairobi w Kenii
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Jak rozpoczgé dziatania networkingowe w Kenii?

Przed przyjazdem na misje handlowg do Kenii warto napisa¢ do Izb Handlowych czy tez
Stowarzyszen z prosba o spotkanie. Podczas misji nalezy odby¢ takie spotkanie w pierwszej
kolejnosci. Pozwoli to na szybkie rozeznanie rynku, przede wszystkim — kto jest kim, ktére
firmy w danym sektorze dziatajg skutecznie i dlaczego. Nastepnie warto pytac sie
o konkretne kontakty. Kenijczycy sg bardzo otwarci i z wielkg przyjemnoscig podzielg sie
kontaktami jezeli czuja, ze warto z Tobg wspdétpracowac.

Kanaty skutecznego networkingu

ZBH Nairobi obserwujac polskich eksporterdw w Kenii zauwaza, iz skupiajg sie oni tylko na
sprzedaniu swoich produktéw i ustug, czesto prébujgc przekonaé niedecyzyjng osobe.
W Kenii sg trzy bardzo skuteczne kanaty budowania wtasciwych kontaktow.

1. Spotkanie z organizacjami takimi jak KEPSA (Kenya Private Sector Alliance) lub KAM
(Kenya Association of Manufacturers). Organizacje te majg duzg liczbe cztonkéw
i regularnie organizujag wydarzenia biznesowe. Pracownicy tych organizacji maja
szerokg wiedze i kontakty.

2. Kluby golfowe to w Kenii tradycyjne miejsca spotkan klasy biznesowej. W Kenii
popularne jest stwierdzenie ,business with pleasure” — wiec nie nalezy sie dziwi¢, ze
potencjalny partner bedzie od 7 rana na polu golfowym gdzie z partnerami czy
klientami bedzie podejmowat decyzje przedsiebiorcze.

3. Jesli jestesmy w Kenii tylko kilka dni to nalezy je bardzo dobrze zaplanowac. Jedno
spotkanie z potencjalnymi partnerami nie wystarczy. Jezeli spotkania idg w dobrym
kierunku to warto zaproponowac¢ wyjscie wieczorne z potencjalnym partnerem,
zapraszajac tez innych mogacych mie¢ wptyw na podejmowanie decyzji biznesowych.
W Kenii duzo tatwiej buduje sie zaufane relacje biznesowe przy tradycyjnym ,nyama
choma” — czyli w kenijskim pubie. Bardzo popularna jest réwniez tzw. ,koroga” —
tradycja rozwinieta przez mniejszos¢ hinduskg w Kenii — tgczgca kuchnie hinduska z
kenijskg tradycjg gromadzenia sie przy wspdlnym okragtym stole pod otwartym
niebem.

Organizowanie misji handlowych do Kenii

Kenijczycy czesto podchodzg do spraw biznesowych z duzg dozg nieufnosci. Jest to czesto
zakorzenione w negatywnych doswiadczeniach z przesztosci, kiedy to np. ztozono
obietnice, ze towar jest najwyzszej klasy a ostatecznie okazato sie, ze dany produkt nie jest
dostosowany do warunkéw w Kenii. Dlatego Kenijczycy dzi$ kupujg tylko produkty ktore
widzg na wifasne oczy i sprawdzg ze wszystkich stron. Kenijczycy czujg sie tez pewniejsi
jesli negocjujg ceny tylko z osobami, ktore spotkali osobiscie.

Zrédto: na podstawie wieloletniego doéwiadczenia pracownikéw ZBH Nairobi w Kenii
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Odwiedzenie Kenii jest niezwykle wazne aby nawigza¢ bezposredni kontakt - w celu
budowania zaufanych relacji. Jest jeszcze jeden bardzo istotny powdd - niezalezne od
przeprowadzonego badania rynku online, dopdki sami nie doswiadczymy realiéw w Keni,
nigdy nie bedziemy wiedzieli na ile produkt jest dopasowany do krajéw Afryki Wschodniej.
ZBH Nairobi zauwazyto, ze polscy przedsiebiorcy podrdézujagcy do Kenii, obserwujac
problemy i braki w pewnych sektorach, szybko dopasowujg swoje produkty lub swojg
oferte, aby ,jezykiem korzysci” trafi¢ do potencjalnych kupcéw.

Przekonanie o skutecznosci udziatu w targach sektorowych nie jest do korica stuszne.
Niewatpliwie potrafig by¢ istotne, jednak dzisiaj targi to bardziej narzedzia do budowania
relacji B2C, a nie B2B. W przesztosci, targi organizowano, aby rozwing¢ lokalne kontakty.
Dzi$ srodowisko handlowe w Kenii sie ustabilizowato i wiele Kenijczykdw woli utrzymywac
relacje miedzynarodowe z partnerami, z ktérymi majg dtugoletnie doswiadczenie
pozytywnej i zaufanej wspdtpracy.

Istotne aspekty kulturowe

Nalezy pamieta¢, ze Kenia jest niezwykle zdywersyfikowanym krajem pod wieloma
wzgledami, nie tylko kulturowymi. Réznice kulturowe, religijne czy spoteczne sg mocno
odzwierciedlone w biznesie. Jest to widoczne nawet w bankowosci, gdzie np. Izmailici czy
muzutmanie pochodzenia hinduskiego najczesciej majg konta bankowe w Diamond Trust
Bank. Istnieje tez duze prawdopodobienstwo, ze bogaci wifasciciele ziemscy z plemienia
Kikuyu bedg posiadali konta bankowe w Banku NCBA. W obu przypadkach powodem jest
wieksze zaufanie do banku zarzadzanego przez zarzad o podobnej kulturze. Czasem
powodem jest zwykta wygoda w komunikacji - wieksze szanse, ze bankier, bedac z tej
samej grupy etnicznej, lepiej mnie zrozumie.

Stosunek kenijczykdw do religii i etnicznosci

Pomimo tego, ze Kenia przechodzita w swojej historii przez kryzysy zwigzane z rdznicami
religijnymi czy etnicznymi to ogdlnie Kenijczycy s niezwykle tolerancyjni i Swiadomi
swoje] historii oraz wielokulturowosci kraju. Kenia posiada ponad 40 rdéznych plemion
posiadajgcych witasng historie, tradycje i jezyk. Niezwykle popularny jest jezyk swahili —
jako jeden jezyk jednoczacy wszystkich Kenijczykdw. Wsrdd mtodej populacji w Kenii,
kazdy powinien moéwic biegle w jezyku angielskim i swabhili, w tych jezykach naucza sie
w szkotach panstwowych.

Zrédto: Na podstawie wieloletniego do$wiadczenia pracownikéw ZBH Nairobi w Kenii.
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Religia jest tematem podejmowanym w dyskusji bardzo czesto. Nie nalezy sie dziwié, jezeli
Kenijczyk bezposrednio zada nam pytanie: jakg wiare wyznajesz? Wielu Kenijczykow jest
bardzo wierzaca. Tradycjg w Kenii jest rozpoczynanie spotkania konferencyjnego modlitwa.
Niezalezne czy kto$ jest wyznania chrzescijanskiego, muzutmanskiego, hinduskiego czy
tez jest ateista. Wspdlna modlitwa czesto jest traktowana jako instrument tgczenia
wszystkich zebranych na wspolnym posiedzeniu biznesowym.

Wptywy etniczne na rozwdj przedsiebiorczosci kraju

W Kenii zadne plemie nie ma wiekszosci. W Swiecie biznesu wszystkie plemiona
i mniejszosci narodowe wspdlnie ze sobg prowadzg interesy gospodarcze. Klasa biznesowa
kraju traktuje wielokulturowos¢ jako site, a nie stabos¢. Na spotkaniach biznesowych
mozna tez czasem ustyszeé zarty dot. stereotypdw w odniesieniu do réznych plemion.
Zarty traktowane sg pozytywnie i majg czesto za cel podkreslenie, chwalenie osoby
z plemiona znanego z pewnych cech np. dobry krawiec z plemiona Luo lub dobry
rzemieslnik z plemiona Kamba, znany ze swojej kultury tkania, itp.

Wedtug ostatniego spisu ludnosci z 2019 r., gtdwne grupy etniczne w Kenii w kolejnosci to:
Kikuyu, Luhya, Kalenjin, Luo, Kamba, Somalijczycy, Kisii, Mijikenda, Meru, itd. Cho¢
Masajowie to bardzo mate plemie, posiadajg do$é szczegdlny status w Kenii. Bardzo
pokojowo nastawieni, Masaje to plemie wedrujace przy granicy miedzy Kenig a Tanzania.
Masajowie czesto mogg podrdézowaé miedzy dwoma krajami bez specjalnych pozwolen.
Wiele Masajéw nie jest spisana w ludnosci kraju.

W Kenii nalezy tez zrozumieé silny wptyw kilku mniejszosci narodowych na rozwdj
przedsiebiorczosci kraju. Istniejg cztery odrebne mniejszosci narodowe, ktére do
dzisiejszego dnia majg silny wptyw na rozwéj Kenii:

1. "Kenya Cowboys” lub KCs nazywana jest biatg spotecznoscig bedacy pozostatoscia
kolonialnej przesztosci. Po odzyskaniu niepodlegtosci, Kenijczycy pozwolili wielu
Brytyjczykom zosta¢ w kraju. Kenia zawdziecza Brytyjczykom zbudowanie przemystu
w kraju. Historycznie Kenia produkowata wtasne Land Rovery, materiaty budowlane,
cement czy stal. Przemyst produkcji cementu i stali dalej funkcjonuje, natomiast
znaczna czes¢ przemystu Kenii nie zostata zmodernizowana i czesto stata sie mato
konkurencyjna wobec produktow importowanych. Dzisiejsi KCs to najczesciej
komercyjni rolnicy (przewaznie w okolicach miasta Nanyuki). Wiekszos¢ KCs mieszka
w dzielnicy o nazwie Karen koto Nairobi. W znacznej czesci kontrolujg turystyke
w kraju, szczegdlnie opartg na parkach narodowych lub innych zasoby naturalnych
Kenii.

Zrédto: Na podstawie wieloletniego do$wiadczenia pracownikéw ZBH Nairobi w Kenii.
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2.

3.

Hindusi przybyli do Kenii w pierwszej potowie XX wieku, sprowadzeni przez brytyjskich
kolonizatorow. Historycznie spetniali dwie role: pomoc przemystowa pochodzita
najczesciej od hinduséw przybywajacych ze stanu Punjab z Indii. Jednak znaczna
wiekszos¢ pochodzi ze stanu Gujarat (w Indiach) i do Kenii przybyli aby otwiera¢ centra
handlowe w nowo zatozonych miastach. Hindusi s3 najbogatszym spotfeczerstwem
w Kenii. Czesto przejmowali gatezie przemystu, ktére wielu Brytyjczykdw zostawita lub
sprzedata. Hindusi dzielg sie na rézne podgrupy. ,Shah-owie” i ,Patel-owie” to m.in.
stynne rody hinduskie cieszgce sie popularnoscig w Kenii jako duzi inwestorzy w kraju.
Szczegdblng stawa cieszg sie Ismailowie, czyli hinduska grupa spofeczna wyznania
muzutmanskiego. Uwazani sg za najbardziej wyksztatcone spoteczenstwo w Kenii. Lider
Ismaildow - Aga Khan IV, z siedzibg w Szwajcarii, a teraz tez w Portugali, jest
najwiekszym inwestorem w catej Afryce Wschodniej. Wtasciciel grupy Aga Khan
Development Network — posiada w Kenii grupe medialng (telewizja, prasa, radio),
bank, firme ubezpieczeniowa, sie¢ szkét prywatnych, uniwersytet, szpitali, itd.

Trzecia wptywowa mniejszo$¢ to Somalijczycy. Wschodnia granica Kenii przecina
historyczne ziemie Somalijczykdw, gdzie duza cze$¢ z nich znalazta sie po stronie Kenii.
Somalijczycy znani s3 w Kenii ze swojej przedsiebiorczosci. Zeby wypracowaé sobie
przewage konkurencyjng, Somalijczycy stworzyli wtasny system bankowosci, gdzie
pozyczano sobie nawzajem pienigdz do inwestowania bez stosowania zasady stopy
procentowej. Najstarsi cztonkowie klanéw somalijskich mieli za zadanie pilnowaé kto
komu jest winny oraz jak duzo, dzieki temu zawsze wywigzywano sie z dtugéw.
Pozwolito to Somalijczykom szybko zbudowaé kapitat, ktéry postuzyt do inwestowania
w Kenii. Dzis Somalijczycy to najczesciej wtasciciele najwiekszych firm deweloperskich
w kraju. Ciekawoscig moze byc tez fakt, ze sg m.in. najwiekszymi handlowcami mleka
w proszku w Kenii. Znaczna cze$¢ mleka w proszku importowana jest do Kenii z Polski
przez kenijskich Somalijczykow.

Czwartg grupe trudno nazwa¢ mniejszoscia narodowa. Sg najwiekszym plemieniem
w Kenii i sg znani jako Kikuyu. Pierwszy prezydent Kenii Jomo Kenyatta pochodzi
wiasnie z plemienia Kikuyu. Kikuyu znajduje sie na terenie na pdétnoc od stolicy kraju.
Brytyjscy kolonizatorzy jako pierwsi odkryli przedsiebiorczos¢ Kikuyu. To wtasnie
Kikuyu jako gtéwne plemie wynegocjowato z ,korong brytyjskg” swojg niepodlegtosé.
Mniej za sprawg walk niepodlegtosciowych, bardziej dzieki swoim talentem do
negocjacji i dyplomacji. | to wtasnie Kikuyu wynegocjowato najwieksze dla siebie
posiadtosci ziemskie po kolonizatorach brytyjskich.

Zrédto: Na podstawie wieloletniego do$wiadczenia pracownikéw ZBH Nairobi w Kenii.
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Rozdziat 5: Ekspansja na rynek Wybrzeza
Kosci Stoniowej

Wybrzeze Kosci Stoniowej to zaréwno najwieksza, jak i najbardziej dynamicznie rozwijajaca
sie gospodarka Afryki Zachodniej. Stanowi 36% PKB Unii Gospodarczej i Walutowej Afryki
Zachodnie;j.

Miedzynarodowy Fundusz Walutowy przewiduje 7,5% wzrostu PKB na nadchodzace lata
dla WKS. Gospodarka Wybrzeza Kosci Stoniowej jest rowniez najbardziej zréznicowang
w regionie. Sektor rolny pozostaje wazny (wiodgcy na Swiecie eksporter kakao i orzechéw
nerkowca, drugi co do wielkosci port tunczyka na Swiecie, wiodgcy afrykanski eksporter
gumy/kauczuku naturalnego itp.) i generuje 28% PKB. Przemyst stanowi obecnie 25% PKB
dzieki regularnym inwestycjom lokalnym i zagranicznym w ostatnich latach (rafineria,
energia, cement, tworzywa sztuczne, przetworstwo rolne itp.). Wreszcie sektor ustug
stanowi 47% PKB i nadal sie rozwija.

Wybrzeze Kosci Stoniowej ma silng pozycje w catym regionie, ktére zawdziecza
infrastrukturze logistycznej (lotnisko, drugi najwiekszy na wybrzezu Atlantyku port - po
Lagos, linia kolejowa taczaca kraj z innymi rynkami regionu). Rowniez istotng role ma
polepszajace sie otoczenie biznesowe (Wybrzeze Kosci Stoniowej zajmuje 122. miejsce na
190 kraje w rankingu Doing Business Banku Swiatowego) oraz dobre potaczenia
miedzynarodowe (trzy potaczenia z Paryzem, 1 dzienne potgczenie z Brukselg, 3 razy
w tygodniu z Lizbong, 1 dziennie z Dubajem i Stambutem).

Zrédto: Wiedza wtasna kierownika ZBH Abidzan
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Wybrzeze Kosci Stoniowej jest postrzegane przez coraz wiekszg liczbe zagranicznych firm
jako brama do ich rozwoju w Afryce Zachodniej. Francja zajmuje wazne miejsce
w gospodarce Wybrzeza Kosci Stoniowej. Jest drugim co do wielkosci dostawca w kraju, po
Chinach. Jest wiodgcym inwestorem zagranicznym z blisko 1000 francuskich spétek, w tym
200 francuskich spotek zaleznych, ktdére stanowig prawie 50% dochoddéw podatkowych
panstwa. Pomimo coraz bardziej konkurencyjnego otoczenia, francuskie firmy pozostaja
wysoko cenione ze wzgledu na ich wiedze fachowa, zdolno$¢ do adaptacji, organizacje
transferu wiedzy i umiejetnosci oferowac finansowanie.

Przygotowanie oferty handlowej

Jezykiem biznesu jest jezyk francuski. Jezyk angielski jest uzywany przez niektérych
menedzerdw i dyrektoréw. Przygotowujac oferte dla kontrahenta z WKS nalezy pamietaé,
iz niektére importowane produkty podlegajg ctu. To ma ostateczny wptyw na
proponowane ceny produktédw. System celny WKS jest identyczny dla wszystkich krajow
nalezagcych do WAEMU (West African Economic and Monetary Union). Wprowadzono
systemu TEC (Wspdlna Taryfa Celna) dla 15 krajow regionu. System TEC opiera sie na
kategoryzacji, gdzie mozna wyrdznic¢ kategorie cet i podatkow statych oraz cet i podatkéw
tymczasowych.

Niezbednymi dokumentami dla importera, celem rozpoczecia procedury s3:
» faktura handlowa (szczegdty towaru, cena FOB, koszt ubezpieczenia, koszt transportu),
» certyfikat EUR1 dla produktéw pochodzgcych z Unii Europejskiej,

» Swiadectwo pochodzenia dla krajéw trzecich.
Majgc powyzsze na uwadze nalezy przygotowac:
» oferte w jezyku francuskim na podstawie cen CIF Abidzan,

» katalog produktéw wraz z opisami w jezyku francuskim,

» plan wsparcia marketingowego.

Zrédto: Wiedza wiasna kierownika ZBH Abidzan
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Konkurencyjnosc¢ polskich towaréw

Ceny importowanych do WKS towardw sg obarczone réznymi optatami, za rowno celnymi,
jaki i wspdlnotowymi.

Mozna wyrdznic¢ pie¢ gtdéwnych poziomow taryfy celnej, w wysokosci jak ponizej:

0% - dla istotnych & niezbednych débr spotecznych - wyczerpujaca lista do wgladu

5% - dla dobr pierwszej potrzeby, podstawowych surowcéw, débr inwestycyjnych

10 % - dla naktaddéw i produktdw posrednich

20% - dla koncowych towaréw konsumpcyjnych i innych produktéw nieujetych gdzie
indziej

35% - dla okres$lonych towaréw istotnych dla rozwoju gospodarczego

Zatem cena kofcowa bedzie odgrywata bardzo wazing role w ostatecznej ofercie. To ze
koszty wytwarzania produktow w Polsce moga by¢ nieco mniejsze niz u naszych
konkurentéw unijnych nie oznacza, ze ostatecznie nasza oferta jest tansza. Takie kwestie
jak umiejetno$é zorganizowania szybszego i tanszego transportu dostarczenia towaru
moze mie¢ ogromne znaczenie.

Dystrybutorzy doceniajg wsparcie w formie szkolen nt. produktéw, komunikacji
marketingowej czy pomocy technicznej. Zaleca sie utrzymywanie regularnych i ciggtych
relacji zdanym partnerem.

Wreszcie, bardzo waznym komponentem oferty jest forma i okres ptatnosci. Klient, ktéry
ma 60 dni terminu ptatnosci za dostarczony towar moze nie byé zainteresowany ofertg
taniszg gdzie istnieje konieczno$é uiszczenia zaptaty przy zamowieniu. Warto tym wiedzieé
konstruujgc oferte.

Zrédto: Wiedza wiasna kierownika ZBH Abidzan

Przewodnik 30



Networking w WKS

Wspomnielismy, iz WKS jest waznym centrum gospodarczym w Afryce Zachodniej. Z tego
tytutu odbywajg sie tu liczne fora, seminaria i inne spotkania biznesowe (niekoniecznie
targi), ktére zaleca sie odwiedzic.

Czesto wydarzenia sg zorganizowane m.in. przez Afrykaniski Bank Rozwoju z siedzibg
w Abidzanie, przez lIzbe Handlowo-Przemystowg WKS czy Ministerstwo Rolnictwa
i Rozwoju Wsi WKS ( np. SARA — najwieksze targi rolnicze).

Na tego typu wydarzeniach istnieje mozliwosé¢ wykupienia tzw. pakietu B2B -
organizatorzy zajma sie woéwczas umawianiem spotkan wedtug wskazanych kryteridw.
W ten sposéb mozina pozyska¢ bardzo wartosciowe kontakty, ktore mozna dalej
wykorzystac do celéw biznesowych.

Misje handlowe do WKS

Misje gospodarcze sg jednym z najwazniejszych elementéw w strategii ekspansji do WKS -
pozwalajg poznac kraj, ludzi, obyczaje a przede wszystkim to jak funkcjonuje biznes & kim
sg najwazniejsi gracze danego sektora.
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Istotne elementy kultury

Wybrzeze Kosci Stoniowej ma 24,3 min. mieszkarncow. Populacja ta jest nierdwnomiernie
roztozona, przy szczegdlnie duzej koncentracji ludnosci w Abidzanie, stolicy gospodarczej
(5 milionéw mieszkarncow). Abidzan jest zatem drugg metropolig Afryki Zachodniej.

Obywatel Wybrzeza Kosci Stoniowej jest bardzo goscinny. Jednak w rozmowach
biznesowych zaleca sie uzywanie formalnego jezyka oraz uszanowanie lokalnej kultury Nie
nalezy sie zdziwi¢ styszac osobiste anegdoty lub pytania dotyczace rodziny. Kultura
afrykanska ktadzie bardzo duzy nacisk na relacje rodzinne i jest to czesto widoczne réwniez
w relacjach biznesowych.

el

,Powiedz mi, co masz na sobie, powiem ci, kim jestes”. Z tego powiedzenia zapamietaé
nalezy, ze ubidr jest bardzo wazny podczas spotkan biznesowych w WKS. Powinien to by¢
stréj formalny. Jest to zalecane na wszystkich spotkaniach biznesowych, w szczegélnosci
z biurami rzagdowymi.

Nalezy zawsze podziekowac za zaproszenie. Brak uznania jest Zle odbierany.

Hierarchia ma bardzo duze znaczenie - co oznacza, ze jesli zapowiemy sie jako sprzedawca,
zostaniemy przyjeci przez sprzedawce. Jesli zapowiemy sie jako dyrektor/menadzer,
zostaniemy przyjeci przez dyrektora. Spotkanie czesto zaczynamy od formuty ,small talk”
(docenienie goscinnosci, pytaniami o stan zdrowia rozmdwcy i jego rodziny).

Zdecydowanie zalecamy aby ukfadajgc grafik spotkan wzigé pod uwage mozliwe
opdznienia spowodowane licznymi utrudnieniami na drodze (korki na ulicach Abidzanu sg
bardzo powszechne). Odwotywanie spotkan na ostatnig chwile nie jest rzeczg dobrze
widziang - bytoby uwazane za brak uprzejmosci.

W rozmowach innych niz biznesowe zaleca sie wyrazanie wytacznie pozytywnych opinii
(zdecydowanie nie nalezy krytykowac sytuacji kraju). Dobrze widziane jest réwniez
wykazywanie zainteresowania sprawami codziennego zycia na Wybrzezu Kosci Stoniowej.

Pojecie czasu na Wybrzezu Kosci Stoniowe]j rézni sie od standardéw polskich. Dlatego
zalecane jest skontaktowanie sie dzien wczesniej lub z samego rana z osobg, z ktéra
umoéwiono sie na spotkanie - w celu potwierdzenia godziny lub aby upewni¢ sie, ze
rozmowca jest juz w biurze, ze przejechat przez korki i jest gotowy nas przyjaé.
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Zasadniczo opdznienie to lokalny zwyczaj, wiec naucz sie by¢ cierpliwym.

Na rozmowe zabierz broszure marketingowg. Badz konkretny. Pokaz wyraznie swojemu
rozmowcy, co moze zyskaé dzieki Twojemu produktowi, ofercie. Podczas kontaktow
zawodowych i osobistych bardzo wazne jest, aby zawsze mie¢ wizytdwki - ich wymiana
jest czescig spotkan. tatwo rozpoznasz nazwisko swojego rozmdwcy - tutaj nazwisko jest
zapisane zawsze duzymi literami.

Lunch jest czesto forma positku biznesowego. Rachunek jest ptacony przez osobe, ktéra
zaoferowata positek.
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ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére przystugujg Polskiej Agencji
Inwestycji i Handlu S.A. (,,PAIH”) i mozna go wykorzystywac¢ w sposéb dozwolony przez
przepisy ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie autorskim i prawach pokrewnych (t.j. Dz.
U. z 2019, poz. 1231), ale jedynie w celach niekomercyjnych (tj. na uzytek wtasny). Nie
jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych tresci. Ponadto, materiat ten
mozna wykorzystaé, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zakfadajg, ze wykorzystanie w
celach niekomercyjnych nie wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych
sposobéw wykorzystania materiatu niezbedne jest uzyskanie pozwolenia od
uprawnionego z tytutu autorskich praw majgtkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialnosci
z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub posredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym
szkody za utrate zyskow, wyniktej z catkowitego lub cze$ciowego wykorzystania informacji
udostepnionych przez PAIH w niniejszym materiale. W zwigzku z tym, kazdy odbiorca tych
informacji powinien sprawdzi¢ przydatnos¢ i poprawnos¢ wyzej wymienionych informacji
zgodnie z ich przeznaczeniem i korzystac z tych informacji na wtasng odpowiedzialnosé.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszg w zadnym wypadku odpowiedzialnosci za
jakakolwiek decyzje lub dziatanie podjete w oparciu o wyzej wymienione informacje, ani
za jakiekolwiek konsekwencje wynikajgce z decyzji podjetych w oparciu o te informacje.
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https://twitter.com/PAIH_pl
https://www.linkedin.com/company/polish-investment-and-trade-agency/
https://www.facebook.com/PAIH.gov/
https://www.youtube.com/user/polandinvest/videos
https://www.linkedin.com/company/polish-investment-and-trade-agency/
https://twitter.com/PAIH_pl
https://www.facebook.com/PAIH.gov/
https://www.youtube.com/user/polandinvest/videos

