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Kultura obchodního jednání – Maroko 

 

Jak oslovit obchodní partnery? 

Doporučení a společný kontakt je v Maroku velmi cenný. Pokud se na někoho obrátíte pouze 

na základě internetového vyhledávače, je cesta o něco trnitější. Arabská příjmení jsou na 

vizitkách zpravidla uvedena v latince. Přepis arabských jmen do latinky se v Maghrebu zakládá 

zpravidla na francouzské transkripci. Drobné nesrovnalosti v transkripci na různých 

dokumentech tedy nemusí nutně znamenat, že se jedná o jinou osobu.  

 

Jak sjednat obchodní schůzku a jak probíhá (lokace a čas schůzky /kancelář, restaurace; 

oběd, večeře/, vizitky, dárky atd.)? 

 Marocký pracovní týden je stejný jako v Evropě na rozdíl od zbytku arabského světa. 

Avšak pátky jsou sváteční a není vhodné si na tento den sjednávat schůzky. Pro čas 

schůzky je vhodné volit dopoledne po 10. hodině a počítat s často i vleklým průběhem 

do odpoledne. 

 Pro efektivní komunikaci s marockými úřady je dobré se omezit na časové rozpětí mezi 

10. a 15. hodinou. 

 Nedochvilnost je sice rozšířená, ale u seriózního partnera ji většinou způsobuje složitá 

dopravní situace ve velkých městech. Očekává se tedy vždy jistá míry flexibility, a to 

na obou stranách. 

 Schůzky je dobré sjednávat přímo u partnera v kanceláři, ve výrobě, atd., a udělat si tak 

byť i povrchní představu o jeho podnikání. Ke schůzkám lze využít i veřejná místa 

(restaurace, kavárny, hotely). Pro jednání větší delegace se nejlépe marocký partner 

může spojit s podnikatelskými asociacemi a požádat o poskytnutí jejich prostor. 

 Maročané jsou zpravidla pohostinní, ve své zemi partnera rádi pozvou na oběd, večeři 

apod. Pohostinnost je na nejvýš vhodné oplatit dárkem případně proti pozváním.  

 Jedna schůzka nestačí, jedná se spíše o zahřívací kolo. 

 

Mnoho Maročanů vyrostlo v bilingvních rodinách, případně studovalo či pracovně působilo ve 

Francii nebo jinde ve světě. Styl jednání a vystupování marockých partnerů tak může být na 

první pohled někdy překvapivě podobný stylu, který známe z Evropy. Určitý kulturní sklon 

k pragmatismu a odlišný hodnotový systém je ovšem třeba neopomíjet, i kdyby mu ze začátku 

vystupování partnera nasvědčovalo. 

 

Načasování jednání 

 

 Nevhodným obdobím pro obchodní jednání je postní měsíc Ramadán, kdy se rytmus 

celé společnosti podřizuje dennímu půstu a přesunutí aktivity obyvatelstva spíše do 

nočních hodin. Během Ramadánu je navíc zkrácena i pracovní doba zpravidla o jednu 

hodinu. Maročtí partneři zpravidla reagují se zpožděním a mnozí jsou na dovolené. 
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 V Maroku se dodržuje řada náboženských svátků, které jsou navíc posuvné. Je vhodné 

si včas obstarat kalendář svátků pro daný rok a zmíněným obdobím se při plánování 

schůzek vyhnout. 

 Při setkání se podává ruka, což platí i pro ženy. Při opětovných jednání se přechází do 

přátelštějšího módu a polibky na obě tváře jako ve Francii nejsou ničím neobvyklým. 

Otázkou zůstává, jak tomu bude po současné koronavirové krizi. 

 Pro ženy: Je třeba zvolit vhodný oděv, doporučuje se zahalovat ramena a nosit sukni 

pod kolena. Dále je vhodné příliš neprotahovat oční kontakt s muži a celkově brát 

v úvahu kulturní rozdíly ve vztahu muž-žena. Machistický styl vystupování vůči ženám 

je běžnou praxí a není potřeba si ho vysvětlovat osobně. 

 

Co českého obchodníka při jednání nejvíce překvapí? 

Českého obchodníka zpravidla překvapí zdlouhavost jednání a neochota bavit se ihned o 

konkrétních podmínkách obchodu. Předchází vždy rozhovor o mimopracovních věcech.  

 

Jací jsou maročtí obchodníci?  

V Maroku je celá řada různých typů obchodních partnerů. Vzhledem k velké diaspoře 

v zahraničí, v Maroku působí i řada „navrátilců“, kteří mají zkušenosti z Francie, Kanady, 

Nizozemska a Belgie. Tato sorta obchodníků je více zvyklá na západní styl jednání a bude 

možná více vyhovovat českému podnikateli. 

Druhou skupinou jsou obchodníci bez výše uvedených zahraničních zkušeností. Ti mají vcelku 

naivní představu (v našich očích) o tom, jak by se mělo obchodní jednání vyvíjet. Jsou schopni 

Vám slíbit téměř cokoliv, protože Maročané neradi říkají ne. V takovém případě je potřeba být 

obezřetný a přistupovat k obchodu opatrně a veškeré náležitosti obchodu si přesně stanovit. 

Maročtí obchodníci zpravidla podnikají ve více oblastech, nebo se o to alespoň snaží. Ne vždy 

tato skutečnost indikuje, že jde o nesolidního partnera. Rozhodně je vždy minimálně dobré 

využít dalších kontaktů, které marocký obchodník často nabízí. Člověk sedící před Vámi sice 

nemusí být „váš člověk“, ale minimálně vládne rozsáhlou sítí kontaktů. 

Na konci jednání se zpravidla sjedná další postup a ze strany marockého obchodníka při 

rozloučení zazní arabská fráze inšalláh (bude-li si bůh přát). Tento výraz sám o sobě 

neznamená, že by maročtí partneři nevěřili, že se obchod neuskuteční. Pro zkušenějšího 

obchodníka v arabském světě, je snadnější rozeznat, v jakém kontextu jeho protějšek inšalláh 

myslí. 

 

Je vyjednávání s místními obchodníky jiné, ztěžují ho kulturní/náboženské/etnické 

odlišnosti? 

 Někteří Maročané hlásí ke svým berberským kořenům. Nelze tedy generalizovat a 

považovat všechny Maročany jen za Araby. 

 Islám je sice státním náboženství Maroka, jeho praxe je u jednotlivců rozlišná. 

K partnerovi je tedy dobré přistupovat s obezřetností a nepřímými otázkami zjišťovat,  
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Jak je to s jazykovou vybaveností? 

Jako jednací jazyk je používána téměř výhradně francouzština, v některých případech arabština 

konkrétněji pak marocký dialekt darija. Na severu země je naprosto běžná španělština. V menší 

míře a to především u mladší generace angličtina. 

 

Je vhodné resp. obvyklé nabízet při obchodních jednáních alkohol? 

Rozhodně ne na prvním jednání a je třeba vyčkat, jak k tomu přistoupí marocký partner. Někdy 

se může sám dotázat. Pokud budete jednat v restauraci, kde se servíruje alkohol, pak uvidíte, 

zda obchodní partner bude chtít objednávat alkohol či nikoliv. 

 

Existují nějaká komunikační tabu? 

Je vhodné se vyhýbat tématům, jako jsou politika, náboženství, konzumace alkoholu a dále 

tématům zaměřeným na marockého krále.  

 

Jak nejlépe komunikovat (osobně, e-mail, telefon atd.)? 

Osobní setkání je v jednání s marockým partnerem zásadní. Pouze minimální procento 

obchodníků v regionu uspěje bez toho, aniž by do Maroka opakovaně přicestovali. K urychlení 

komunikace doporučujeme používat raději telefon a aplikaci whatsapp než e-mail. Marocké 

úřady stále ještě běžně pro komunikaci využívají fax. 

 

Jak se obléci na pracovní jednání? 

Při formálních příležitostech a schůzkách nosí muži i ženy společenský oděv. Tato zásada je 

dodržována i při obchodních jednáních, zejména jsou-li vedena na vyšší úrovni. Při jednáních 

v nejteplejších letních měsících je možno sako odložit. Ženy by měly být přiměřeně oblečeny, 

tzn. sukně pod kolena nebo kalhoty, halenky bez výrazného výstřihu a s rukávy.  

 

Jak by měl vypadat ideální jednací tým (počet členů, věkové a genderové složení týmu, šéf 

týmu)? 

Počet členů jednacího týmu záleží především na velikosti české firmy. Účast vyššího zastoupení 

společnosti je žádoucí zejména při jednání na ministerstvech. Věk a genderové složení týmu 

nehrají zásadní roli, nicméně větší důvěra je zde nakloněna starším mužům. 

 

Je obvyklé obchodního partnera pozvat domů, resp. být pozván domů? Pokud ano, co je 

při takové návštěvě obvyklé, co čekat? 
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Ano. Maročané jsou velmi vřelí a pohostinní. Budou Vás s nadšením zvát k sobě na návštěvu 

poměrně brzy po prvním setkání, anebo přímo na prvním setkání. Vhodný dárek s sebou je 

určitě tou správnou cestou k získání si důvěry a náklonosti. 

 

Jak pomáhají pro navázání kontaktů v zemi  služby ekonomické diplomacie - obchodní 

mise, veletrhy či jiné nástroje? 

Velvyslanectví zajišťuje specializované mise, prezentace a semináře českých firem na 

velvyslanectví, kde mají možnost osobního setkání s marockými protějšky a navázání 

obchodních kontaktů. Obchodně-ekonomický úsek také asistuje při přípravě účasti na 

veletrzích, které jsou v zemi velmi oblíbené. 

V Maroku je také spuštěn projekt na podporu ekonomických aktivit tvz. PROPEA. Jejímž 

realizátorem je marocký subjekt. O projektu je možné se dočíst více na stránkách ministerstva 

zahraničních věcí případně se obrátit na zastupitelský úřad v Rabatu. 

 

Co byste doporučil podnikatelům, kteří se do Maroka chystají? 

 Dobře zvážit obchodní rizika. 

 Spojit se s konzultantskou společností a zvážit založení firmy v regionu. 

 Vybavit se dobrou znalostí francouzského jazyka. 

 Při komunikaci s úřady a bankovními domy se obrnit trpělivostí. 

 

 

 

 

 

 

 


