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Kultura biznesu w Kenii  

 

Kenia jest jedną z najszybciej rozwijających się gospodarek Afryki 

Wschodniej i coraz częściej pojawia się na radarze polskich przedsiębiorców 

poszukujących nowych rynków i partnerów biznesowych. Sukces na tym 

rynku nie zależy jednak wyłącznie od konkurenc yjnej oferty czy atrakcyjnej 

ceny. Kluczową rolę odgrywa zrozumienie lokalnej kultury biznesowej, 

opartej na relacjach, szacunku, hierarchii oraz umiejętnej komunikacji.  

Język, który buduje zaufanie –  jak rozmawiać z kenijskimi  

partnerami  

Społeczeństwo kenijskie charakteryzuje się dużą otwartością kulturową oraz 

wysokim poziomem tolerancji wobec różnorodności społecznej, religijnej                    

i etnicznej. Różnice te są nie tylko akceptowane, ale często wręcz 

celebrowane. Jednocześnie w przestrzeni publicznej i w relacjach 

biznesowych istotną rolę odgrywa hierarchia –  powszechny jest głęboki 

szacunek wobec osób starszych, niezależnie od ich poch odzenia etnicznego 

czy wyznania.  

Wysoce wykształcona klasa biznesowa, skoncentrowana głównie w Nairobi, 

pozostaje pod silnym wpływem historycznych relacji z Wielką Brytanią                          

i Stanami Zjednoczonymi. Przekłada się to na wiele podobieństw w sposobie 

prowadzenia biznesu, szczególnie w ramach kultury korporacyjnej. 

Jednocześnie kenijska kultura biznesowa ma wyraźnie relacyjny charakter  

–  zaufanie buduje się przede wszystkim poprzez bezpośrednie kontakty, 

spotkania twarzą w twarz oraz relacje osobiste. Ważną rolę odgrywają także 
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spotkania towarzyskie, rozmowy o rodzinie, wspólne zainteresowania, takie 

jak golf, a także nieformalne kolacje, na przykład przy tradycyjnych 

potrawach typu nyama choma czy podczas spotkań określanych jako 

koroga.  

W komunikacji z kenijskimi partnerami kluczowe znaczenie ma sposób 

formułowania wypowiedzi. Należy mówić spokojnie, bez podnoszenia głosu   

i unikać bezpośredniej krytyki, która bywa odbierana bardzo negatywnie. 

Zamiast wskazywać na problemy po stronie kenijskiej, zaleca się stosowanie 

form pośrednich, odnoszących się do własnych doświadczeń, na przykład: 

„w Polsce w taki sposób rozwiązujemy podobne kwestie”. Zawsze warto 

mówić z perspektywy własnego kraju, a nie oceniać czy komentować wprost, 

„co w Kenii jest, a czego nie ma”. Taki język sprzyja budowaniu zaufania                         

i długofalowych relacji biznesowych.  

Kalendarz pod kontrolą –  jak planować spotkania z 

ken ijs kimi  partnerami  

Kenia jest krajem wielokulturowym, wieloetnicznym i wieloreligijnym,                         

co należy uwzględniać przy planowaniu spotkań biznesowych. Jednocześnie 

sposób organizacji czasu i umawiania spotkań jest w dużej mierze zbliżony 

do kultury anglosaskiej, co wynika z historycznych uwarunkowań związanych 

z okresem kolonialnym. Spotkania są zazwyczaj planowane                                                   

z wyprzedzeniem i oczekuje się punktualności oraz jasnego harmonogramu.  

Planując kalendarz, należy jednak bezwzględnie respektować lokalne 

uwarunkowania kulturowe i religijne. Około 10% ludności Kenii stanowią 

muzułmanie, a istotna część środowiska biznesowego kraju jest powiązana 

z regionem Mombasy oraz z mniejszościami muzuł mańskimi, takimi jak 
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Somalijczycy czy Ismailici. Dla tej grupy piątek jest dniem wolnym od pracy 

lub dniem o szczególnym znaczeniu religijnym, dlatego nie zaleca się 

umawiania spotkań biznesowych właśnie na ten dzień. Uwzględnienie tych 

zasad ułatwia sprawną organizację spotka ń oraz sprzyja budowaniu 

wzajemnego szacunku i zaufania w relacjach z kenijskimi partnerami.  

Powitania, tytuły i zasady –  czyli kenij ska  etykieta  w 

praktyce  

W kenijskiej etykiecie biznesowej dużą wagę przywiązuje się do właściwych 

powitań, tytułów oraz poszanowania zasad społecznych. Standardową 

formą powitania jest uścisk dłoni, przy czym należy rozpocząć go od 

najstarszej osoby w grupie, co podkreśla znaczen ie hierarchii wiekowej.                     

W kontaktach z kobietami wyznania muzułmańskiego dobrym zwyczajem 

jest uprzednie, uprzejme zapytanie, czy uścisk dłoni jest odpowiednią formą 

powitania, ponieważ nie zawsze jest on akceptowany ze względów 

religijnych.  

Kenijczycy przywiązują dużą wagę do hierarchii opartej na wieku, która 

często bywa ważniejsza niż formalne stanowisko zajmowane w firmie. 

Szacunek wobec osób starszych jest zasadą powszechną i obowiązuje 

niezależnie od struktury organizacyjnej czy pozycji zawodowej rozmówcy. 

Przestrzeganie tych reguł jest istotnym elementem budowania dobrych 

relacji i pozytywnego wizerunku w kontaktach biznesowych w Kenii.  
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Wygląd ma znaczenie –  co mówi o Tobie Twój strój  

Na spotkaniach biznesowych w Kenii powszechnie oczekiwany jest formalny 

i elegancki strój, który podkreśla profesjonalizm oraz szacunek wobec 

partnerów biznesowych. W przypadku mężczyzn standardem jest garnitur                 

i krawat, natomiast ogólnie zaleca się, aby ubiór był stonowany, schludny                 

i dopasowany do oficjalnego charakteru spotkania. Należy unikać odzieży 

zbyt obcisłej, wyzywającej lub nadmiernie wydekoltowanej, ponieważ może 

być ona postrzegana jako nieodpowiednia w kontekście biznesowym                         

i kulturowym.  

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeń 

biznesowych  

W sytuacjach towarzyskich oraz podczas wydarzeń biznesowych w Kenii 

obowiązują jasno określone zasady etykiety. Wszystkie oficjalne przyjęcia, 

konferencje i wydarzenia formalne prowadzone są w języku angielskim, który 

pełni funkcję podstawowego języka komu nikacji biznesowej. Jednocześnie 

bardzo dobrze odbierane i traktowane jako wyraz szacunku jest używanie 

prostych zwrotów powitalnych w języku kiswahili, szczególnie na początku 

spotkania lub przy witaniu gości.  

Podczas konferencji i oficjalnych wydarzeń obowiązuje również ścisłe 

przestrzeganie protokołu. Zawsze w pierwszej kolejności należy przywitać 

tzw. osoby publiczne, takie jak przedstawiciele władz państwowych, 

członkowie rządu, ambasadorowie czy inni wysocy  rangą goście. Dopiero po 

nich wita się pozostałych uczestników wydarzenia. Przestrzeganie tych 

zasad podkreśla profesjonalizm oraz znajomość lokalnych norm 

kulturowych i protokolarnych.  
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Jak rozmawiać o interesach –  styl negocjacji i 

prowadzenia dialogu  

Rozmowy biznesowe z kenijskimi partnerami powinny być prowadzone                      

w spokojnym, przyjaznym i uprzejmym tonie przez całe spotkanie.                              

Styl komunikacji ma tu kluczowe znaczenie –  Kenijczycy są z natury 

opanowani i źle odbierają głośnych, dominujących lub aroganckich 

rozmówców. Przerywanie wypowiedzi uznawane jest za bardzo niegrzeczne, 

dlatego należy pozwolić rozmówcy swobodnie dokończyć myśl. Warto mieć 

świadomość, że charakterystyczne dla polskiej kultury biznesowej 

podnoszenie głosu w trakcie dyskusji może być odbierane negatywnie przez 

kenijskich przedsiębiorców.  

Pierwsza część spotkania powinna być poświęcona budowaniu relacji. 

Dobrą praktyką jest zapytanie rozmówcy o zdrowie oraz rodzinę                                          

i przeznaczenie pierwszych kilku minut –  nawet około dziesięciu                                         

–  na wzajemne poznanie się, zanim przejdzie się do kwestii merytorycznych. 

Taki wstęp sprzyja budowaniu zaufania i tworzy pozytywną atmosferę do 

dalszych rozmów.  

W trakcie negocjacji należy również pamiętać, że priorytety kenijskich 

partnerów biznesowych mogą znacząco różnić się od naszych własnych. 

Dlatego warto regularnie zadawać pytania o ich oczekiwania, cele                                   

i priorytety, najlepiej kilkukrotnie w trakcie spotkania, nawiązując do 

omawianych wątków. Taki sposób prowadzenia dialogu pozwala lepiej 

zrozumieć intencje drugiej strony i zwiększa szanse na osiągnięcie 

porozumienia satysfakcjonującego dla obu stron.  



Trade.gov.pl                                                                                                 Kultura biznesu w Kenii   

 

                                                                      8                                                          
   

Upominek czy niezręczność? O prezentach w kenijskim  

biznesie  

Kenia jest krajem wielokulturowym, w którym funkcjonuje wiele tradycji,                      

a każda z nich jest traktowana z dużym szacunkiem. Niezależnie od religii, 

kultury czy przynależności etnicznej, Kenijczycy chętnie opowiadają o swoich 

zwyczajach i z zainteresowaniem podejmują rozmowy na temat własnego 

dziedzictwa kulturowego. Okazywanie ciekawości i otwartości wobec tych 

tematów jest bardzo dobrze odbierane i sprzyja budowaniu pozytywnych 

relacji.  

W kontekście biznesowym wręczanie upominków postrzegane jest jako gest 

uprzejmości i dobrej woli, a ich przyjmowanie odbierane jest zazwyczaj 

bardzo pozytywnie. Nie należy jednak oczekiwać prezentów w zamian, 

szczególnie na początkowym etapie współpracy. U pominki zwrotne 

pojawiają się zazwyczaj dopiero w relacjach długoterminowych,                                 

gdy zbudowane zostało wzajemne zaufanie i trwała więź biznesowa.  

Jak pisać do partnerów biznesowych –  styl i zasady 

korespondencji  

Korespondencja z partnerami biznesowymi w Kenii prowadzona jest 

zasadniczo w języku angielskim, który stanowi podstawowy język 

komunikacji w środowisku biznesowym. W praktyce znaczna część bieżącej 

wymiany informacji odbywa się za pośrednictwem komunikator ów 

internetowych, przede wszystkim WhatsAppa, który jest powszechnie 

wykorzystywany zarówno do krótkich ustaleń, jak i do przesyłania 

materiałów informacyjnych.  
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Tradycyjna korespondencja mailowa pełni zazwyczaj funkcję uzupełniającą 

i wykorzystywana jest głównie do przekazywania dokumentów formalnych. 

Broszury, prezentacje oraz inne materiały informacyjne również 

rekomenduje się przesyłać kenijskim interesariuszom  za pośrednictwem 

komunikatorów, co jest dla nich rozwiązaniem szybszym i wygodniejszym. 

Warto również podkreślić, że kenijscy partnerzy biznesowi chętnie korzystają 

ze spotkań online, najczęściej organizowanych przy użyciu platform takich 

jak Google Meet czy Zoom, które są powszechnie akceptowaną i lubianą 

formą kontaktu.  

Jak nawiązywać kontakty biznesowe w Kenii  

Nawiązywanie kontaktów biznesowych w Kenii opiera się w dużej mierze na 

relacjach osobistych. Często podkreśla się, że w kenijskim środowisku 

biznesowym ważniejsze jest to, kogo się zna, niż wyłącznie to, jaką wiedzą czy 

ofertą się dysponuje. Z tego względ u kluczowe znaczenie ma świadome                       

i długofalowe pielęgnowanie kontaktów, z uwzględnieniem zarówno spraw 

zawodowych, jak i prywatnych partnerów.  

Rozmowy z kenijskimi partnerami należy zawsze rozpoczynać od tematów 

osobistych, takich jak zdrowie, rodzina czy bieżące sprawy dnia 

codziennego, a dopiero później, w spokojny i naturalny sposób, przechodzić 

do kwestii biznesowych. Ważnym elementem utrzymy wania relacji jest 

regularna i uważna komunikacja, szczególnie za pośrednictwem 

WhatsAppa. Wysyłanie życzeń świątecznych, gratulacji czy krótkich 

wiadomości o charakterze osobistym lub rodzinnym jest postrzegane jako 

wyraz zaangażowania i szacunku, a jedno cześnie skutecznie wzmacnia 

długoterminowe relacje biznesowe.  
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Prezentacja, która robi wrażenie –  co warto pokazać 

kenij skim  partnerom  

Przygotowując prezentację dla kenijskich partnerów biznesowych, należy 

skupić się przede wszystkim na języku korzyści, jasno pokazując, jakie 

konkretne wartości i możliwości dana propozycja niesie właśnie dla rynku 

kenijskiego. W Kenii zwraca się dużą uwag ę na to, czy prezentacja ma 

charakter ogólny, czy została opracowana specjalnie z myślą o lokalnych 

realiach i potrzebach odbiorców. Materiały przygotowane „na miarę” są 

odbierane znacznie lepiej i świadczą o zaangażowaniu oraz poważnym 

podejściu do współp racy.  

Prezentacje oraz broszury powinny być przygotowane w języku angielskim                 

i mieć zwięzłą, przejrzystą formę. Zaleca się, aby materiały informacyjne nie 

przekraczały trzech stron i zawierały pełne dane kontaktowe do osób 

odpowiedzialnych za komunikację w języku angielskim. Warto również 

pamiętać, że w praktyce większość bieżącej komunikacji z kenijskimi 

partnerami odbywa się za pośrednictwem komunikatorów, przede 

wszystkim WhatsAppa, natomiast poczta elektroniczna wykorzystywana jest 

znacznie rzadziej.  
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ZASTRZEŻENIE  

Powyższy materiał jest chroniony prawami autorskimi, które przysługują Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A. 

(„PAIH”) i można go wykorzystywać w sposób dozwolony przez przepisy ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie 

autorskim i prawach pokrewnych (tj.  Dz. U. z 2019, poz. 1231), ale jedynie w celach niekomercyjnych (tj. na użytek 

własny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych treści. Ponadto, materiał ten można 

wykorzystać, jeżeli przepisy lub zgoda uprawnionego zakładają, że wykorz ystanie w celach niekomercyjnych nie 

wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobów wykorzystania materiału niezbędne jest 

uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytułu autorskich praw majątkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialności 

z tytułu jakiejkolwiek szkody bezpośredniej lub pośredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utratę zysków, 

wynikłej z całkowitego lub częściowego wykorzystania informacji udostępnionych przez PAIH w niniejszym 

materiale. W związku z tym, każdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzić przydatność i poprawność wyżej 

wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzystać z tych informacji na własną odpowiedzialność. 

PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszą w żadnym wypadku odpowiedzialności za jakąkolwi ek decyzję lub działanie 

podjęte w oparciu o wyżej wymienione informacje, ani za jakiekolwiek konsekwencje wynikające z decyzji 

podjętych w oparciu o te informacje.  
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