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Rozhovor

Ghana nabizi trh s velkym
potencialem, rika Michael Kugblenu

Pred lety se rozhodl pro studium v zahranici, opustil rodnou Ghanu a vybral si Prahu.
Od té doby se Ing. Michael Ganyo Kwaku Kugblenu PhD. v ¢eské metropoli usadil
a v lonském roce se stal prezidentem Cesko-ghanské obchodni komory (CGOK),

ktera se zabyva podporou vzajemného obchodu mezi Ceskou republikou a Ghanou.!

»Nasi misi je podporovat vyrobce a dodavatele, ktefi maji zajem se uplatnit na obou
trzich. Cilem je zvysit obecné povédomi o obchodnim prostredi v Ghané a zaroven

v rozsahlém rozhovoru.
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Muzete prozradit, jak jste se dostal do
Ceské republiky?

Prijel jsem za Ucelem studia v roce 1992 v ram-
ci dlouhodobych stipendinich programd, které
mezi nasSimi staty probihaji od 60. let minulého
stoleti az do soucasnosti.

Vystudoval jsem v Praze stavebni fakultu
CVUT, obor pozemni stavby a nésledné jsem
dokoncil doktorat na stejné fakulté. Zacal jsem
v Cesku pracovat jako konzultant pro jednu rea-
litni spole¢nost a nasledné jsem zacal délat tech-
nicky dozor investora po stavbach. Poté jsem se

dostal k celkovému fizeni projektl rezidenénich
staveb.

Po ngjakém Gase jsem chtél zménit plisobisté
kvlli rostoucimu potencidlu, ktery jsem zpozo-
roval v mé rodné zemi. Zacal jsem pravidelné
létat do Ghany, rozvinul tam své mistni kontakty
za UcCelem jejich propojeni' s Eeskymi firmami.

V Ceské republice jste uz delsi dobu. Jak se
Vam zde libi?

Ziu tady natrvalo a jsem moc spokojeny.
Obecné bych fekl, ze Cesi jsou velci pohodari,



stejné jako Ghafané, coz souvisi i s podobnou
geopolitickou situaci nasich zemi a tedy i s po-
dobnym pristupem k Zivotu. Zivotni Uroveri je zde
samoziejmé vySsi nez v Ghané, ale zcela upiim-
né v Akkre je draz nez v Praze.

CGemu se vénujete ve volnim éase?

Moc mé bavi atletika, kterou jsem délal
i na Skole, i kdyZ dnes uz se ji vénuiji spiSe pasiv-
né pres obrazovku. (Usmév)

Stal jste se prezidentem Cesko-ghanské
obchodni komory. Mate osobni zkusenosti
s obchodovanim ve Vasi rodné zemi?

Je potfeba si uvédomit, Ze obchod v Ghané
a vlastné po celém africkém kontinentu je po-

staven na osobni vztahu. Tam obchod uzavirajf
vZdy dvé vaddi osobnosti, nikoliv firmy pres elek-
tronickou postu. Jinymi slovy obchod je potfeba
zde délat za vlastni fyzické pritomnosti. Spousta
firem se domniva, Ze jednou navstévou u poten-
cionalniho klienta je obchod prakticky dotazitel-
ny jiz jen na dalku. Praxe je vSak takova, Ze je
potreba byt velmi trpélivy a také se vzdy jednou
za par mésicl znovu ukézat. Ze svoji zkusenos-
ti mohu fici, Ze doba mezi prvnim kontaktem
a uzavienym obchodem je minimalné rok. Za-
leZi samoziejmé na velikosti zakdzky. Cim vétsi

projekt s vé&tSim potencialnim ziskem, tim déle
a s vétsim rizikem mize uzavirani probihat.

Jaky prostor v tomto prostredi vidite pro
ceské firmy?

Je potfeba, aby se zamérovaly vice na dil-
¢ a mensi dodavky Ci projekty, protoze pravé
na nich se mize nejlépe osvedCit, jestli je dana
strategie pro vstup na tento kontinent spravna.

Je potfeba mit na védomi, Ze v kazdé zemi po-
trebujete dobrého partnera. Nalézt toho sprav-
ného mlze trvat nékdy déle, ale o to v&tsi je
pak Sance na Uspésné uzavieny obchod. Jeden
z hlavnich d@vodt pro¢ jsme zaloZili CGOK bylo,
7e chceme poradit Ceskym exportérim, neZ se
vydaji na tento kontinent, jak by méli postupo-
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vat, pripadné diky nasi Siroké zakladné kontak-
t0 jsme schopni i je pfimo spojit s potencidlnimi
partnery &i primo Klienty.

V CR jste se v oblasti stavebnictvi zabyval
projektem management hotel(i. MiZete po-
psat své zkusenosti v této oblasti?

Projekt management zahrnuje velice stresuji-
cf praci pod obrovskym tlakem investord. Pro
spoustu lidi je tato prace z dlouhodobého hle-
diska zdravotné nebezpetna, pravé kvali nut-
nosti neustéle se vyrovnavat se stresem.

V CR jsou stavby lépe dozorované, takze
rozdil mezi pdvodnim navrhem a realitou byva
znadny. Predevsim co se dokoncovacich praci
tyGe. Umi se zaméfit na detaily a stavbu klient
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neprevezme, dokud nejsou opraveny vsechny
nedodélky.

Oproti tomu, jaka je praxe v Ghané?

Je potieba velmi pedlivé hlidat pribéh staviy
a kontrolovat Uplné vSechno. Kvalitnich femesl-
nikd je tam opravdu malo. Stavby jsou obecné
predimenzované. Nejtézsi je pak dopracovani
detailll, které moc nefedi, a je potfeba zpétné
donutit femeslinika, aby to dodélal. Pokud je
investor malo prisny na kvalitu prace, bude mit
na konci velky problém s dodélanim interiérd,

napriklad kfivych stén.

Jaké jsou podle Vas tendence v deve-
loperském segmentu v Ceské republice
a v Ghané?

V Ghané jsou daleko v&tsi moznosti rlistu nez
v Cesku. Momentéln& jim chybi 1,7 milionu
bytovych jednotek. Je tam stale moznost pred-
prodeje jednotek pred zahajenim stavby, coz je
v Ceské republice po negativnich zkugenostech
Klientd velmi sloZité. Developer je tam zvykly
stavét s maximalné pétiletou navratnosti, coz
je dano také velmi vysokymi bankovnimi uroky
a vysokou cenou prodavanych jednotek. Uvedu
priklad, tfipokojovy byt prijde v Akkfe minimalné
na 200 tisic americkych dolar(l. Existuje tam sté-
le rostouci poptavka po luxusnich bytech.

Cesko-ghanska obchodni komora letos
porada v Akkre vystavu ¢eskych firem, kte-
ré maiji zajem v Ghané vyrabét a obchodo-
vat. Co vas vedlo k poradani této akce a co
od ni ocekavate?

Chceme predevSim ukazat Ceskym firmam
velky potencidl, ktery Ghana ma. Na ghan-
ském trhu se jiz dnes prodava rada Geskych
vyrobkU, napfiklad sanitarni keramika, nabytek,
obklady, jistice a stroje. Pro Uspésny prodej je
vSak také potfebné vybudovat kvalitni pove-
domi o znac¢ce Ceska republika, kterd ma stej-
nou nebo vysSi kvalitu nez vyrobky z Némec-

ka (navic fada jejich vyrobkl je vyrdbéna také
U nas), ovsem za lepsich cenovych podminek.
Pred ¢asem usporadalo stejnou akci také Turec-
ko. Sezvalo mistni odbornou komunitu na pred-
staveni jejich wyrobkd a dnes i diky tomu se Tu-
recko velmi Uspésné etablovalo na ghanském
trhu. My chceme viastné totéz.

Maiji ceské firmy zajem o ucast na vystavé?

Ano, je pomérné kladny, ale zaroven velmi va-
havy. Rada spolecnosti se Afriky boji a to piitom
na zakladé povrchnich a nékdy zcela zavadsgji-
cich informaci. Jsou ochotné investovat velké
Castky pro expanzi po Evropskeé unii ¢i do Ruska
a na blizky VWchod, kam se snazi expandovat
Uplné vsichni. Afrika je v tomto ohledu kraj zcela
nepoznany.

Predstavte svou vizi o nastaveni spolupra-
ce s ¢eskymi vyrobci na ghanském trhu.

Chceme predevsim touto vystavou umoznit
firmam efektivné nahlédnout na ghansky trh
a nasledné spolecneé vymyslet nejlepsi strategii
pro dalsi rozvoj znaCky na tamnim trhu. VSem
fikame, Ze vystavou vse teprve zacina. Chceme
vyrobce, ktefi jsou hlavné flexibilni a dokazou se
diky tomu dobre pfizpdsobit podminkam. To je
obecné leh&i pro spole¢nosti, které maji Ceské
vlastniky, nebot maji moznost prfimo a okamzité
se rozhodovat.

O jaké ceské produkty a sluzby ma Ghana
zajem?

Je mylna predstava si myslet, Ze Ghanané
nemaji pristup ke stejnému zbozi jako my v Ev-
ropé. Nemaji problém si objednat cokoliv a diky
dovoznimu clu jsou i zwkli za to zaplatit vice.
Ghana chce od &eskych firem jednoduse kvalitni
vyrobky za dobré ceny. Zakaznik vSak nechce
jen vyrobek, ale hlavné celou dodavku, véetné
instalace a nasledné zakaznické podpory, coz
je v Africe velmi ddlezité. Zakaznik odekava, ze
dostane tzv. value for money, tedy Ze cela sluzba

odpovida cené obvyklé. V pripadé vétsich do-
davek je pak nezbytna schopnost ¢eskych firem
dojednat financovani. Velka ast zakaznikd veet-
né statu nakupuje od Cifiand ne pro kvalitu, ale
pravé diky jejich schopnosti poskytnout tvérové
financovani na projekt. V tomto ohledu jsou ces-
ké banky zatim pomérné neflexibilni.

A co mohou oc¢ekavat ceské firmy pfi svém
plisobeni v Ghané?

Rozhodné daleko Vétsi trh s velkym potenci-
alem. Tvrdime, Ze ze zapadni Afriky je Ghana
idedlnim mistem pro prvni vstup. M{Zou se zde
naudit fadu postupll prace v mistnim prostred,
které neni zdaleka tak tvrdé jako trfeba v Nigeérii.

Dékujeme za rozhovor
Petr Riha

Cesko-ghanska obchodni komora
(CGOK)

Zabyva se podporou vzajemného obcho-
du mezi Ceskou republikou a Ghanou. Chce
podporovat vyrobce a dodavatele, ktefi maji
zé&jem se uplatnit na trhu v Ghané nebo CR.
Cilem je zvysit obecné povédomi o obchod-
nim prostfedi v Ghané a zaroven umoznit

Zastupci CGOK radi se zastupci Seskych
firem projednaji okolnosti vstupu na ghansky
trh a pokusi se nalézt idedini strategii pro
dalsi postup. Komora disponuje pestrou siti
kontaktd.

CGOK piipravuje na zai letosniho roku te-
matickou vystavu Ghana Days 2016 na ¢es-
ké ambasade v Akkre, kde budou mit Ces-
ké firmy moZnost oslovit své potencionalni
klienty a obchodni partnery. ,Cilem vystavy
je prezentace Geskych produktl odborné
vefejnosti a spole¢nostem, projektanttim,
investordim, developerdm a dal$im navstév-
nikdm podnikajici v daném segmentu trhu.
Chtéli bychom navazat na historickou tradi-
ci Cesko - ghanskych obchodnich vztah,*
uved! Michael Kugblenu, prezident CGKO.

VWstava Ghana Days 2016 bude pojata
jako veletrh s doprovodnym programem.
Velky dlraz chceme klast na predstave-
ni jednotlivych vystavovatell systémem
prezentaci, prednasek, které se budou
odehravat na akci samotné, ale i v sidlech
zajmovych komor. Do budoucna chceme vy-
budovat obchodni zastoupeni komplexniho
sortimentu pro obory stavebnictvi a interiéro-
vého designu,” dopnil Kugblenu.
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