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Szanowni Panstwo,

W $wiecie wspotczesnym interesy gospodarcze coraz cze-
$ciej wyznaczajg kierunki polityki zagranicznej. W konse-
kwencji, zadania dyplomacji ekonomicznej nabieraja szcze-
gdlnego znaczenia. Wspieranie i ochrona intereséw polskich
przedsiebiorstw za granicg nalezg obecnie do kluczowych
zadan dyplomacji RP. Wychodzac naprzeciw oczekiwaniom
przedsiebiorcéw i ich organizacji, Ministerstwo Spraw Zagra-
nicznych zdefiniowato zasadnicze formy wsparcia dyploma-
tycznego i zasady, jakich nalezy przestrzega¢ w kontaktach
z przedstawicielami srodowisk biznesowych. Na pracow-
nikdéw placéwek dyplomatycznych, zaangazowanych w te
dziatania, natozono szereg wymogéw zwigzanych m.in. z ochrong tajemnicy przedsiebior-
stwa, zapobieganiem konfliktowi intereséw i procedurami antykorupcyjnymi.

Jestesmy Swiadomi, ze stosowanie uniwersalnej strategii w tym obszarze nie sprostatoby
oczekiwaniom wszystkich przedsiebiorstw, dlatego w naszych dziataniach bierzemy pod uwa-
ge ich zréznicowany charakter. Istniejg przedsiebiorstwa aktywne na rynkach zagranicznych,
ktére potrzebujg konkretnego wsparcia przy transakcjach handlowych, czy tez przy realizacji
projektéw inwestycyjnych - szczegdlnie, gdy pojawiajg sie ograniczenia w dostepie do rynku.
Istniejg takze firmy, ktére dopiero zaczynajg poszukiwac partneréw do wspodtpracy za granica
i wowczas oferowane przez MSZ formy pomocy maja zgota odmienny zakres.

Potwierdzeniem coraz bardziej aktywnego zaangazowania polskiej dyplomacji na tym polu jest
takze niniejsza publikacja, ktérg mam przyjemnos¢ Panstwu zaprezentowac. Nie opisuje ona
uwarunkowan instytucjonalnych, czy formalno-prawnych dotyczacych funkcjonowania na ryn-
kach zagranicznych. Skupia sie natomiast — w odréznieniu od licznych dostepnych informatoréw
i przewodnikéw — na znaczeniu i wadze réznic kulturowych w kontekscie podejmowania i pro-
wadzenia dziatalnosci gospodarczej oraz nawigzywania kontaktéw biznesowych za granica.

Publikacja ta zostata opracowana z inicjatywy Departamentu Wspétpracy Ekonomicznej MSZ,
przy udziale polskich placéwek dyplomatycznych i konsularnych. Zawiera ona szereg infor-
macji, wskazéwek, porad i komentarzy dotyczacych kontekstu kulturowego w miedzynarodo-
wych kontaktach biznesowych. Kontekst ten ma szczegdlnie istotne znaczenie przy podejmo-
waniu aktywnosci gospodarczej na oddalonych - nie tylko geograficznie, ale czesto réwniez
kulturowo i obyczajowo - rynkach pozaeuropejskich.

Mam nadzieje, ze publikacja ,R6znice kulturowe w miedzynarodowych relacjach bizneso-
wych” okaze sie dla wszystkich Panstwa przydatnym opracowaniem stanowigcym istotne
wsparcie we wtasciwym rozpoznawaniu uwarunkowan kulturowych, towarzyszacych Parstwa
aktywnosci za granica. Przy tej okazji, dziekuje réwniez naszym dyplomatom, ktérzy w sposéb
szczegOlny przyczynili sie do jej powstania — bez ich udziatu i zaangazowania, a takze cennej
wiedzy na temat krajoéw, w ktérych petnig stuzbe dyplomatyczna nie bytoby to mozliwe.

Zachecam Panstwa do korzystania z niniejszej publikacji i zycze satysfakcji i licznych sukcesow
we wszelkich dziataniach i przedsiewzieciach realizowanych na rynkach zagranicznych.

Z wyrazami szacunku,



WPROWADZENIE

Stale rosnie liczba eksporteréw, a wsrdd nich coraz wiekszy udziat majg mate i srednie
firmy. Polscy przedsiebiorcy wcigz najpewniej czujg sie w krajach sasiednich, takich jak
Niemcy, Czechy, czy Stowacja. Dzisiaj Europa, w szczegdlnosci kraje Unii Europejskiej,
pozostaja naszym gtéwnym partnerem gospodarczym. Niemniej jednak, dywersyfikacja
geograficzna eksportu oraz wyjscie z ofertg poza obszar naszego kontynentu jest no-
wym wyzwaniem. Ros$nie atrakcyjno$¢ gospodarcza Azji, Afryki oraz Ameryki Pétnocnej
i Potudniowej. Jestesmy gotowi odpowiedzie¢ na to wyzwanie intensyfikacja dziatan dy-
plomatycznych. Tworzona jest réwniez przez Polskg Agencje Inwestycji i Handlu S.A. sie¢
zagranicznych biur handlowych.

Coraz liczniejsza grupa polskich przedsiebiorcéw wskazuje, ze jedna z najbardziej do-
tkliwych barier w podejmowaniu dziatalno$ci za granica, oprécz konkurencyjnosci
firm lokalnych, odleglosci geograficznej i nieznajomosci miejscowych przepiséw
prawnych sa réznice kulturowe. Co do zasady, nie sg one decydujgca przestanka rezy-
gnacji z poszukiwania kontaktéw gospodarczych, niemniej jednak coraz czesciej Swia-
domosc istnienia roznic kulturowych i ich znajomo$¢ staje sie — w przekonaniu polskich
przedsiebiorcow - niezbednym warunkiem sukcesu na rynkach miedzynarodowych.
Najwieksze trudnosci, zwigzane z tym obszarem, sprawiajg polskim przedsiebiorcom
rynki azjatyckie, zwtaszcza kraje Azji Wschodniej i Srodkowej oraz rynki Bliskiego Wscho-
du i Afryki. Szczegdlnie trudnym momentem jest poczatkowa faza relacji biznesowych,
a wiec nawiazanie bezposredniego kontaktu z potencjalnym partnerem, utrzymywanie
kanatéw komunikacji zaréwno bezposredniej, jak i pisemnej (w tym, za posrednictwem
mediéw elektronicznych), prowadzenie negocjacji handlowych, a takze — generalnie,
zréznicowane kulturowo podejscie do prowadzenia biznesu.

W zatozeniu, celem niniejszej publikacji jest udostepnienie polskiemu przedsiebior-
cy mozliwie wyczerpujacych, a zarazem uzytecznych i praktycznych informacji na
temat kontekstu kulturowego, ktére — mamy nadzieje — powinny istotnie utatwi¢ po-
ruszanie sie na rynkach zagranicznych i lepsze poznanie oczekiwan i mentalnosci biz-
nesowej partneréw. Pozwoli to z jednej strony unikna¢ szeregu nieporozumien, z dru-
giej natomiast — pomoze w przezwyciezaniu pojawiajacych sie trudnosci i problemoéw.
Publikacja ta wychodzi takze naprzeciw, obserwowanemu od kilku lat, dgzeniu polskich
przedsiebiorcéw do podnoszenia swoich kwalifikacji oraz rosngcemu zapotrzebowaniu
na wiedze z zakresu relacji miedzykulturowych w biznesie.

Opracowanie, ktore oddajemy do Panstwa dyspozycji, poSwiecone jest rynkom po-
zaeuropejskim. Kraje Europy uwazane sg bowiem przez wiekszos¢ przedsiebiorcow za
kulturowo do siebie zblizone i pod tym wzgledem raczej nie stanowig w tym kontekscie
wiekszych wyzwan. | tak, w ujeciu geograficznym publikacja obejmuje nastepujace regio-
ny: Afryke Pétnocna, Afryke Subsaharyjska, Ameryke Pétnocna, Ameryke tacinska i Kara-
iby, Australie i Oceanie, Azje Potudniowa, Potudniowo-Wschodnia, Wschodnia, Centralna



Wprowadzenie

i Zakaukazie, Bliski Wschod i Wspolnote Niepodlegtych Panstw. Informacje, odnoszace sie
do poszczegdlnych krajow, zostaty ujete wg nastepujacych kategorii:

informacje ogdlne o kraju (klimat, zagrozenia chorobowe i wymagane szczepienia
ochronne, waluta miejscowa etc.);
tradycje (religia, wierzenia i obyczaje) i ich wptyw na prowadzenie biznesu;

e budowanie relacji (spotkania i negocjacje biznesowe, nawigzywanie kontaktéw, orga-

nizacja spotkan i zasady prowadzenia rozmow);

komunikacja (znajomos¢ jezykéw obcych wérdd potencjalnych partneréw, zasady ko-
munikacji elektronicznej oraz postugiwania sie wizytéwkami);

tzw. dress code, czyli podstawowe zasady dotyczace ubioru w relacjach biznesowych;
upominki jako istotny element w relacjach z partnerami biznesowymi;

informacje dodatkowe.

Podsumowujac, zachecamy do kontaktu z Ministerstwem Spraw Zagranicznych zaréwno
w Warszawie, jak i z naszymi placéwkami dyplomatyczno-konsularnymi. Mamy jednocze-
$nie nadzieje, ze korzystanie z tej publikacji bedzie wsparciem we wszelkich dziataniach
i przedsiewzieciach podejmowanych przez Panstwa na rynkach zagranicznych, szczegdl-
nie tych oddalonych geograficznie i odmiennych kulturowo. Jezeli publikacja zostanie
uznana za przydatna i interesujaca — w kolejnych latach bedziemy poszerza¢ zaréwno
zawarty w niej zasob informacji na temat poszczegélnych rynkéw, jak i liczbe ujetych
W niej panstw.




REGIONY | KRAJE
W UJECIU GEOGRAFICZNYM

AFRYKA

Kontynent afrykanski charakteryzuje sie wielokulturowoscia, a w uzyciu jest duza liczba
jezykow. W kontaktach biznesowych najczesciej stosowanymi jezykami sa: angielski (Afry-
ka Wschodnia i Potudniowa) i francuski (tzw. frankoforiska Afryka: gtéwnie obszar Afryki
Zachodniej i Srodkowej); ze wzgledu na kolonialng przesztos¢ w niektérych z panstw ofi-
cjalnymi jezykami pozostaty: portugalski i hiszpanski, bez znajomosci ktérych prowadze-
nie rozméw czy dziatalnosci biznesowej bedzie bardzo utrudnione. W wiekszosci panstw
Afryki Pétnocnej jezykiem oficjalnym jest arabski. Przed spotkaniem biznesowym doku-
menty mozna przettumaczy¢ na jezyk lokalny i chociaz nie jest to absolutnie niezbedne,
to tworzy bardzo przychylny klimat do rozmowy.

W trakcie rozmdéw, a szczegdlnie podczas pierwszych kontaktow, wskazane jest omija-
nie tematéw kontrowersyjnych zwigzanych z kwestiami rasowymi, prawami kobiet
oraz polityka, natomiast mozna bezpiecznie rozmawiac na tematy neutralne, np.: sport,
atrakcje turystyczne, kulinaria i kwestie stricte biznesowe.

Zasadniczo nalezy nastawi¢ sie na cierpliwo$¢ w nawiazywaniu relacji biznesowych
- nie nalezy spieszy¢ sie w trakcie rozmoéw i negocjacji, gdyz dla partneréw wazne jest
nawiazanie najpierw osobistej relacji, wzajemne poznanie i zrozumienie celu wspotpracy.



Afryka

Bardzo wazny jest wiec kontakt osobisty i nawigzanie relacji miedzyludzkich. Afrykanie
lubia niezobowiazujace rozmowy przed przejsciem do kluczowych zagadnien. Warto tez
postarac sie dosyc¢ sztywno trzymac przygotowanej agendy rozméw, co utatwi komuni-
kacje z miejscowymi partnerami.

Afrykanie sa powsciagliwi w wyrazaniu swoich opinii (kluczowa jest wiez osobista).
Zwtaszcza podczas pierwszej rozmowy nalezy wiec zachowac jak najwiecej dyploma-
cji i taktu.

Afrykanie’, jak wiekszos¢ partneréow biznesowych, decyzje podejmujg w oparciu o fakty
i liczby (dane statystyczne, tablice, wykresy). W wiekszosci przypadkéw warto sporza-
dzi¢ podsumowanie/notatke, zawierajaca ustalenia ze spotkan, w celu upewnienia sie,
czy faktycznie obydwie strony zrozumiaty sie. Wyjatkiem jest jednak np. spotecznosé mu-
zutmanska, ktéra moze to odebrac jako wyraz braku zaufania.

Pétnocna czesc Afryki jest zamieszkana gtéwnie przez Berberéw, Arab6w, rdzne plemiona i narody etiopskie
oraz narody uzywajace jezyka arabskiego, choc nie bedace Arabami, jak np. Egipcjanie.

Afryka Subsaharyjska (tzw.,(zarna Afryka”) nazwa stosowana dla okreslenia czesci Afryki na potudnie od Saha-
ry, liczy okoto 1500 ludéw, zaliczajacych sie do rasy negroidalnej. W Afryce Wschodniej i Potudniowo-Wschodniej
duza cze$¢ mieszkaricow stanowia przybysze z Indii. Spora czes¢ ludnosci RPA stanowia biali, pochodzacy gtéwnie
z Wielkiej Brytanii, Holandii, Francji i Niemiec, a wyspe Madagaskar zamieszkuja Malgasze.

Kultura biznesowa w krajach Afryki Subsaharyjskiej

Region Afryki Subsaharyjskiej obejmuje 47 panistw na potudnie od Sahary, bardzo zr6z-
nicowanych politycznie, spotecznie, gospodarczo i kulturowo. Co wiecej, wiele z nich nie
jest jednolitych etnicznie, kulturowo czy religijnie. Istotne sa tez czynniki historyczne.
Kultury biznesowe wielu krajéow regionu sg obcigzone dziedzictwem kolonizatoréw, jed-
noczesnie polityczna i gospodarcza sfera dziatalnosci panstwa wcigz moze znajdowac sie
pod silnym wptywem réznych tradycji plemiennych. Wszystkie te czynniki wspottworza
zréznicowane kultury biznesowe na tym szerokim pod wzgledem geograficznym obsza-
rze. Dlatego tez, dla rozpoczynajacego w tym regionie dziatalnos¢ polskiego biznesmena,
niezmiernie wazne jest zapoznanie sie z kontekstem historycznym, politycznym, gospo-
darczym i spoteczno-kulturowym panstwa, w ktérym ma zamiar podjac i prowadzi¢ swo-
ja dziatalno$¢ gospodarcza. Oprocz waloréw edukacyjnych dla samego zainteresowane-
go, wiedza w tym zakresie moze by¢ jednym z atutéw podczas rozmoéw nieformalnych
z partnerami biznesowymi.

Afrykanscy partnerzy cenig sobie przede wszystkim kontakty osobiste. Polski biznesmen
musi by¢ przygotowany na czeste wizyty w panstwie, w ktérym zamierza prowadzi¢ dzia-
talno$¢ gospodarcza. Spotkania majg o wiele wiekszg skutecznos$¢ niz korespondencja

' Afrykanin — termin stosuje sie czesto, wylacznie w rozumieniu ludnosci pochodzacej z terendw Afryki
Subsaharyjskiej.



Afryka

e-mailowa czy kontakt telefoniczny lub przez komunikatory. Te formy kontaktu moga sie
sprawdzi¢ dopiero po pewnym czasie, kiedy obie strony beda juz darzy¢ sie nawzajem
zaufaniem, a wczesniejsze kontakty juz przyniosty wymierne korzysci.

Ze wzgledu na powolniejsze niz w Europie tempo uzyskiwania odpowiedzi na zadane py-
tania czy tez zdobywania odpowiednich dokumentéw itp. jedna z niezbednych cech, jaka
musi wyksztatci¢ w sobie polski biznesmen w Afryce, jest cierpliwosé. W ztym tonie jest
poganianie badz przyspieszanie reakgji partnera afrykanskiego. Warto, zamiast tego, po-
Swieci¢ czas na pogtebienie kontaktéw i wykazanie afrykanskiemu partnerowi, ze rozumie
sie nie tylko jego intencje, ale takze specyfike danego panstwa i jego rynku lokalnego.

Pierwsze spotkanie biznesowe powinno mie¢ bardziej ogdlny charakter i prowadzi¢
przede wszystkim do poznania partnera biznesowego i nawigzania pozytywnych rela-
¢ji. Podczas takiego spotkania mile widziana jest kurtuazyjna rozmowa na temat sportu,
kulinaridw itp. — w niektérych krajach oczekiwane jest rozpoczecie spotkania od zapytania
o zdrowie i samopoczucie partnera, dopiero w drugiej kolejnosci przechodzi sie do meri-
tum. Powazni partnerzy afrykanscy sa ostrozni w relacjach biznesowych i przed podjeciem
jakichkolwiek istotniejszych decyzji najpierw musza poznac¢ potencjalnego partnera.

W kontaktach z Afrykanami nalezy bezwzglednie unika¢ ,,dawania lekcji”, formutowania
uwag z poczuciem wyzszosci czy bycia natarczywym. Nie powinno sie méwi¢ podniesio-
nym tonem ani przerywac gospodarzowi. Nasi partnerzy zwykle nie okaza niezadowole-
nia wprost, ale nie zapomna niewtasciwego zachowania. Latwo w ten sposoéb urazi¢ part-
nera, a relacja moze by¢ juz niemozliwa do odbudowania. Rozméwcy nalezy natomiast
patrzec prosto w oczy i najlepiej kiwac gtowa na znak, ze sie go rozumie.

W negocjacjach nie nalezy by¢ zbyt bezposrednim, gdyz moze to by¢ odebrane jako nie-
grzeczne. Umiejetnos¢ powsciggania negatywnych emocji i zachowania spokoju nawet
w trudnych sytuacjach jest wysoko ceniona. Nalezy mie¢ na uwadze, ze Afrykanczycy
duza wage przywigzujg do komunikacji pozawerbalnej, s3 na nig wyczuleni i Swietnie
potrafig jg czytac. Dlatego w rozmowach biznesowych bardzo pomaga poczucie humoru
oraz postawa zdecydowana, acz rozluzniona.

Podczas rozméw, szczegdlnie we wstepnej fazie kontaktéw, zalecane jest unikanie tema-
tow kontrowersyjnych, np. rasizmu i kolonializmu. Generalnie, lepiej jest omija¢ kwestie
rasowe oraz unika¢ wyrazistych sagdéw dotyczacych polityki.

Dla sukcesu przedsiewziecia wazne jest budowanie relacji poprzez spotkania niefor-
malne (bar, restauracja, kort tenisowy, pole golfowe itp.). Wymiana osobistych informacji
w nieformalnej atmosferze stuzy lepszemu zapoznaniu sie i warto poswieci¢ na to czas
i uwage. W niejednym afrykarskim kraju rozpoczynanie od konkretéw moze by¢ potrak-
towane jako grubianstwo i arogancja. Afrykanie lubig zabawe, muzyke na zywo, taniec
i Spiew. Spotkania przebiegajagce w luznej, serdecznej atmosferze i w dobrym towarzy-
stwie maja by¢ raczej przyjemnoscia niz obowiagzkiem.

W panstwach Afryki Subsaharyjskiej, co przyznajg sami Afrykanie, podejscie do prze-
strzegania prawa i zagadnienie korupcji stanowig jedna z najpowazniejszych przeszkéd
w rozwoju. Trudnosci zycia i lata ztych rzadéw zmusity mieszkarncow do samodzielnosci



Afryka

i szeroko pojetej inicjatywy, ktéra umozliwiata przezycie. W tych warunkach korupcja jest
zjawiskiem powszechnym. Wedtug danych Transparency International, po$réd 10 najbar-
dziej skorumpowanych panstw $wiata cztery to panstwa Afryki Subsaharyjskiej2. Dodat-
kowo, w afrykarskim stylu negocjacyjnym widoczna jest koncentracja na kolektywnym
pojmowaniu intereséw, czesto nie widzi sie nic ztego w poswieceniu prawa jednostki,
jezeli bedzie to przyczyniato sie do lepszej realizacji interesu spotecznosci.

Dodatkowy problem stanowi ustalenie autentycznosci przedktadanych dokumentéw.
Dokumenty urzedowe bywaja podrabiane i fatszowane, w tym takze ,u podstaw” (wysta-
wiane w urzedzie do tego powotanym, ale np. zawierajace nieprawdziwe dane). Kluczo-
we zatem, w wyborze lokalnego partnera, sa osobiste doswiadczenia oraz rekomen-
dacje z zaufanego zrédta, a nie swiadectwa nieznanych firm i znajomosci z przypadku
(szczegdlnie odradza sie nawigzywanie biznesowych kontaktéw przez internet w odpo-
wiedzi na niezamawiane oferty e-mailowe - niestawnym przyktadem takiego procederu
sg tzw. nigeryjskie oszustwa gospodarcze pod nazwg scam 419). Z drugiej strony, nie-
oczekiwane problemy moze tez stworzy¢ prowadzona w niektérych panstwach Afryki
polityka antykorupcyjna, powodujaca w krétkim okresie utrudnienia w inwestycjach
zagranicznych (np. z uwagi na brak wydawania zgéd na prace dla cudzoziemcédw oraz
wzrost podejrzliwosci w stosunku do zagranicznych firm). Procedury i wszelkie decyzje
moga wowczas zajmowac duzg ilos¢ czasu, a pracownicy boja sie angazowad w przyspie-
szenie spraw, aby nie zosta¢ podejrzanym o przyjecie tapowki.

Religia nie odgrywa w Afryce Subsaharyjskiej tak duzej roli w biznesie, jak chociazby
w Afryce Pétnocnej, w kregu kultury muzutmanskiej. Jednakze, w zaleznosci od kraju
pewne ograniczenia obowiazujg i np. proponowanie spotkan biznesowych w niedziele
mogtoby spotkac sie z negatywna reakcja.

Kobietom w zasadzie nie ogranicza sie prowadzenia dziatalnosci gospodarczej. W pan-
stwach Afryki Subsaharyjskiej panuje w tej mierze raczej rownouprawnienie i nierzadko
spotyka sie kobiety na wysokich stanowiskach urzedniczych oraz w biznesie. Stad, takze
afrykanscy partnerzy nie powinni mie¢ problemu z zaakceptowaniem kobiety jako part-
nera biznesowego. Nalezy mie¢ jednak na uwadze réznego rodzaje niuanse: np. kobieta
moze spotkac sie z towarzyskimi ,propozycjami’, co nie jest traktowane szczegélnie na-
gannie. W znacznej liczbie panstw to wiek, a nie pte¢ rozméwcy ma zasadnicze znaczenie
- osoba starsza pierwsza wycigga reke i podejmuje kolejne tematy.

Pojecie czasu i punktualnos¢ w wiekszosci panstw Afryki Subsaharyjskiej nie sa tak
wazne jak w Europie. Partnerzy moga sie spéznic¢ na spotkanie bez wiekszego powodu,
niekoniecznie sp6znienie usprawiedliwiaja, ale w naturalny sposéb moga oczekiwa¢ od
nas dtuzszego pozostania. W srodku dnia w panstwach Afryki Subsaharyjskiej obowigzu-
je przerwa obiadowa (zazwyczaj pomiedzy 12:00 i 14:00), podczas ktérej niczego sie nie
zatatwia, takze w administracji.

2 Gwinea Bissau (168), Sudan (170), Sudan Ptd. (175), Somalia (176) — na 176 panstw ujetych w zestawieniu
https://www.transparency.org/news/feature/corruption_perceptions_index_2016#table.
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Nalezy mie¢ na uwadze utrudnienia w komunikacji i przemieszczaniu sie w niektérych
afrykanskich miastach, w tym takze stolicach - korzystanie z transportu publicznego
moze by¢ ryzykowne, a nawet niebezpieczne (stare, awaryjne samochody, ttok, w nie-
ktorych przypadkach zwiekszone zagrozenie przestepczoscia). Wiele miast cechuje cha-
otyczna zabudowa miejska i duze korki. Dojechanie do celu moze wymaga¢ wiecej czasu
niz sie wydaje. W wiekszosci metropolii koniecznoscia jest poruszanie sie samochodem,
a najlepiej wynajecie samochodu z kierowca. Dobrze jest, jesli towarzyszy nam miejsco-
wy przewodnik, ktéry zna miasto i moze porozumiec sie w lokalnym jezyku/jezykach. Sa
jednak stolice (np. Brazzaville czy Abudza), w ktérych podstawowe ustugi, w tym komuni-
kacyjne, sa na dobrym poziomie (sie¢ prywatnych takséwek) i ktére sg miastami stosun-
kowo wygodnymi do zycia i bezpiecznymi.

W czasie spotkan formalnych z parterami biznesowymi obowigzuje stréj formalny. Do-
bor koloréw jest sprawg wtdrna: w Angoli obowigzuja np. ciemne garnitury, jasne koszule
(zgodnie z europejskim zwyczajem), ale juz np. w Demokratycznej Republice Konga ce-
niona jest ekstrawagancja i jaskrawa kolorystyka. Bezwzglednie jednak nietolerowane
jest niechlujstwo (wygniecione koszule, brudne buty) oraz ubiér typu: klapki, szorty,
T-shirt. Te ostatnie powoduja, ze dana osoba nie zostanie powaznie potraktowana, a taki
stroj zdyskredytuje ja catkowicie. Podczas spotkan mniej formalnych mozna zastosowa¢
ubiér typu smart casual.

Typowym powitaniem podczas spotkan biznesowych jest uscisk dtoni, chociaz istniejag
odstepstwa w przypadku spotecznosci muzutmanskich zamieszkujacych niektére pan-
stwa Afryki Subsaharyjskiej, np. w Tanzanii czy w Nigerii (kobiety moga wyciggna¢ dton
na powitanie, ale mezczyzna wita je juz tylko skinieniem gtowy). Wymiana wizytéwek
jest akceptowana, ale nie jest konieczna. Partnerzy z Afryki nie przywigzuja do nich ta-
kiej wagi jak biznesmeni w innych czesciach swiata. Przyjete jest przynoszenie drobnych
upominkéw, jesli naszego partnera biznesowego odwiedzamy w jego domu (kwiaty,
czekoladki, alkohol). Podczas spotkan formalnych nie przywiazuje sie znacznej wagi do
wymiany upominkéw.

Kultura biznesowa w regionie Maghrebu i Maszreku
oraz Zatoki Perskiej

Specyfika nawigzywania kontaktéw biznesowych oraz prowadzenia negocjacji wyni-
ka przede wszystkim z tradycji handlowych swiata muzutmanskiego, cech kultury
i mentalnosci arabskiej oraz gldwnych zasad islamu. Ze wzgledu na kolonialng prze-
szto$¢ panstwa regionu pozostaja pod olbrzymim wptywem praktyk administracyjnych,
prawnych i biznesowych oraz jezyka i kultury bytych kolonizatoréw (szczegélnie widocz-
ne w przypadku Frandji i panstw Maghrebu).

Mimo pewnych cech wspdlnych dla swiata arabskiego, nalezy mie¢ na uwadze specy-
ficzne uwarunkowania polityczno-spoteczne poszczegélnych panstw regionu. Izra-
el, jako kraj politycznie, kulturowo i ekonomicznie wyrézniajacy sie na Bliskim Wschodzie
musi by¢ potraktowany odrebnie, w pewnym stopniu takze Iran.
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Podstawa budowania wszelkich relacji (réwniez biznesowych) jest kontakt osobisty.
Umozliwia on zbudowanie przyjacielskich wiezi oraz zaufania, kluczowych dla udanych ne-
gocjacji. Jesli nie jest mozliwy kontakt osobisty, duzo skuteczniejsza niz kontakt e-mailowy
bedzie rozmowa telefoniczna. W kulturze arabskiej wieksza wage niz w Polsce przyktada sie
do sieci znajomosci, poparcia innych oséb i wzajemnych rekomendacji. Réwniez przy-
chodzac,z polecenia” mamy wieksze szanse zatatwienia danej sprawy. Czesto osoby, z kt6-
rymi nawiazujemy kontakt biznesowy, moga starac sie zaciesni¢ takze kontakt prywatny
(podziat na zycie osobiste i zawodowe jest czesto ptynny, a potencjalny partner biznesowy
powinien by¢ uznany za potencjalnego przyjaciela).

Na poczatku rozmowy niezwykle wazny jest tzw. small talk. Nalezy by¢ gotowym na py-
tania o podréz, dom, rodzineg, zdrowie. Sami réwniez pytamy o rodzine, zainteresowa-
nia, wiedze o Polsce, wczesniejszy kontakt z Polska (turystyczny, szkoleniowy, biznesowy
itp.). Na spotkaniu mezczyzny cudzoziemca z arabska kobietg czeka sie, by ona pierw-
sza wyciagneta reke, przy czym kobieta religijna moze powstrzymac sie z podaniem reki
mezczyznie i nie bedzie to poczytane za nietakt. Rbwniez ortodoksyjny muzutmanin nie
podaje reki kobietom.

Ubior biznesowy. Na spotkanie biznesowe zalecany jest raczej ubiér formalny (garnitur,
krawat), nawet jesli gospodarz wystepuje w tradycyjnym, badz swobodnym stroju.

Punktualnosé. Wskazane jest przybycie na spotkanie punktualnie, co nie znaczy, ze part-
ner biznesowy réwniez bedzie przestrzegat tej zasady. Odmienne od europejskiego jest
arabskie poczucie czasu i terminowos$¢. Podejmowanie decyzji przez partnera moze po-
trwac dtuzej niz zwykle dzieje sie to w Polsce.

Nalezy unika¢ krytyki rozmoéwcéw oraz otwartego stownego wyrazania niezadowole-
nia. Odmawianie wprost moze zosta¢ uznane za obrazliwe. Réwniez ze strony arabskie-
go partnera rzadko kiedy mozna ustyszec¢ ,nie”, a ,tak” nie zawsze oznacza petng akcep-
tacje. Uzywany powszechnie w swiecie arabskim zwrot ,inszallah” (jak B6g pozwoli) ma
(zaleznie od intonacji) rézne znaczenia, od ,prawie na pewno’, poprzez ,by¢ moze”, az do
wyrazenia watpliwosci.

Nalezy zwrdci¢ uwage, jakie dni tygodnia w poszczegdlnych krajach regionu s wolne
od pracy (weekend). Najczesciej jest to piatek — sobota (Algieria, Egipt, Izrael, Jordania,
Libia, Sudan, Syria), w innych krajach sobota — niedziela (Liban, Maroko, Mauretania, Tu-
nezja). Planowanie diugofalowych przedsiewzie¢ wymaga wziecia pod uwage ruchome-
go charakteru dat swiat religijnych. W swiecie muzutmanskim tradycyjny miesigc postu
(Ramadan) nie sprzyja spotkaniom, konsultacjom, negocjacjom itp., jesli jednak zajdzie
taka potrzeba, to nalezy sie powstrzymac od publicznego spozywania napojéw i posit-
kéw, palenia tytoniu, rowniez jesli gospodarz kurtuazyjnie zaproponuje tradycyjng her-
bate czy kawe.

Jezykami biznesowymi w kontaktach z partnerami z krajéw Europy czy Stanéw Zjed-
noczonych najczesciej sg angielski lub francuski. Postugiwanie sie nimi przez mieszkan-
cow regionu dodaje im pewnosci siebie. Natomiast, znajomos$¢ podstawowych zwrotéw
lokalnego jezyka (gtéwnie arabskiego — w formie literackiej, badz arabskich dialektow)
przysporzy sympatii i jest bardzo skutecznym narzedziem,przetamania lodéw".
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Wyzwania

Do niewatpliwych wyzwan nalezy sytuacja polityczno-gospodarcza panstw regionu.
Duzym problemem pozostaje korupcja, ktérg dotkniete sg praktycznie wszystkie sfe-
ry, zaréwno polityczna, gospodarcza, jak i spoteczna. Z uwagi na istotna role panstwa
w gospodarce (m.in. Algieria, Egipt) warto wspétpracowac z partnerami majacymi dobre
rozeznanie w procedurach i systemach podejmowania decyzji w instytucjach panstwo-
wych, kontrolujacych dany sektor. Niewskazane jest zagtebianie sie w tematy polityczno-
spoteczne (jak np. prawa kobiet).

Wyzwaniem utrudniajacym, a niekiedy wrecz uniemozliwiajgcym prowadzenie kontak-
tow biznesowych jest sytuacja bezpieczenstwa. Utrzymujaca sie destabilizacja Syrii
i Libii generuje zagrozenia w catym regionie zwigzane z terroryzmem, przestepczoscia
zorganizowang oraz pogtebianiem frustracji spotecznych, wynikajacych z rozczarowania
biezaca sytuacja.
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ALGIERIA

Informacje ogélne

W Algierii wystepuje réznorodnos¢ klimatyczna. Na wybrzezu w pétnocnej czesci Al-
gierii spotyka sie klimat srédziemnomorski ztagodnymi zimami i dtugim, goragcym latem.
Wewnatrz kraju wystepuje klimat kontynentalny, a na potudniu pustynny z duzymi do-
bowymi wahaniami temperatury, suszg i rzadkimi ale gwattownymi ulewami. W strefie
przybrzeznej temperatury zima wynosza od 5 do 15°C, natomiast latem od 25°C do 40°C.
Na potudniu Algierii, w okresie letnim, temperatury moga siega¢ do 50°C. Zima na tere-
nach gorskich wystepuja opady $niegu.

W porze letnich upatéw wystepuja zagrozenia sanitarno-epidemiologiczne, co wigze
sie z niedostatkiem wody i zanieczyszczeniem srodowiska naturalnego. Nalezy pi¢ wode
mineralng i dokfadnie my¢ owoce.

Gltéwng forma ptatnosci na terenie Algierii jest gotowka w lokalnej walucie - dinar al-
gierski. W Algierii funkcjonuje oficjalny i nieoficjalny system wymiany pienigdza. R6zni-
ce kursowe oscyluja w okolicach 40% (lll kw. 2017). Kurs EUR na obydwu rynkach jest
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dostepny na stronie www.tsa-algerie.com. Z uwagi na réznice miedzy kursem oficjalnym
a nieformalnym postugiwanie sie karta kredytowa/debetowa nie jest korzystne.

Planujac wizyte zaleca sie zabranie ze soba gotéwki w EUR lub USD i wymiana dewiz na miejscu.

Szara strefa stanowi istotng cze$¢ gospodarki Algierii. Wyzwaniem jest czesty brak moz-
liwosci fakturowania zakupu towaréw i ustug.

Istnieje obowigzek wizowy.

Tradycja/religia

W Algierii sztuka negocjacji handlowych oparta jest na uniwersalnych zasadach opisywa-
nych w poradnikach biznesowych. Niemniej jednak skutecznos¢ negocjacji i budowanie
trwatych relacji wymaga dodatkowego dziatania, teoretycznie niemajacego nic wspol-
nego z negocjacjami, a w praktyce stanowiagcego ich istotny element. Generalnie ,kultu-
ra biznesowa” jest nieco odmienna od obowiazujacej w Polsce (Europie). Ograniczenie
kontaktu do wymiany wiadomosci drogq elektroniczng (katalog-cennik-zaméwienie)
nie daje wiekszych szans na rozwiniecie wspoétpracy.

Dni wolne od pracy (weekend), to inaczej niz w Europie, piatek i sobota.

Wskazane jest zapoznanie sie z kalendarzem swiat (zakonczenie Ramadanu, swieto
Ofiarowania itp.) Tradycyjny miesigc postu (Ramadan) nie sprzyja spotkaniom, konsulta-
cjom, negocjacjom itp. Jesli jednak zajdzie taka potrzeba, to nalezy sie powstrzymac od
publicznego spozywania napojow i positkdw, palenia tytoniu, réwniez jesli gospodarz
kurtuazyjnie zaproponuje tradycyjng algierska herbate czy kawe. Ewentualne spotkanie
biznesowe nalezy proponowac raczej po godzinie 10.00. natomiast towarzyskie spotka-
nie w péznych godzinach nocnych po 22.00. Planowanie dtugofalowe wymaga wziecia
pod uwage ruchomego charakteru dat $wiat religijnych.

Nawet jesli w czasie wizyty w Polsce partner biznesowy nie stronit od alkoholu, to w Al-
gierii, w trakcie spotkania czy wspdlnego positku, zwlaszcza w szerszym gronie, nie na-
lezy proponowac jego spozywania, a tym bardziej wrecza¢ upominku w postaci butelki.
Kobieta w trakcie lunchu/kolacji stuzbowej powinna zamawia¢ napoje bezalkoholowe,
nawet jesli gospodarz spozywa alkohol.

W Algierii nie jest przestrzegany obowigzujacy w Polsce zakaz palenia w miejscach pu-
blicznych, niemniej, jesli gospodarz nie pali, to raczej nalezy sie powstrzymac.

Przy powitaniu/pozegnaniu kobieta mocno religijna moze powstrzymac sie z podaniem reki mezczyznie i nie
bedzie to poczytane za nietakt. Rowniez w przypadku mezczyzn ortodoksyjny muzutmanin nie podaje reki ko-
bietom, co nalezy mie¢ na uwadze i nie spieszyc sie z podawaniem reki, o ile miejscowy partner ewidentnie nie
wyprzedza tego gestu.
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Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Nawiagzanie kontaktu, umdwienie pierwszego spotkania w spétce panstwowej bez-
wzglednie wymaga noty skierowanej za posrednictwem Ambasady RP do miejscowe-
go MSZ. Notyfikacje do MSZ nalezy monitorowac. Powszechne sa przypadki, w ktérych
spotkania nawet na najwyzszym szczeblu organizowane sa na podstawie nieformalnych
potwierdzen, np. w formie wiadomosci tekstowych.

Wyjazd poza wilajet (wojewddztwo) Algieru wymaga autoryzacji MSZ i przydzielenia eskorty, o co
whnioskuje sie minimum 72 godziny przed planowana datg podrézy.

Najistotniejszy jest pierwszy osobisty kontakt z osoba decyzyjna i spotkanie (w czasie
trwania targéw, misji gospodarczych, prezentacji, wspdlnego positku itp.). Wskazane jest
punktualne przybycie na spotkanie, co nie znaczy, ze partner biznesowy réwniez bedzie
przestrzegat tej zasady.

Poczatek rozmowy, réwniez telefonicznej - obowigzkowo na wstepie tzw. ,small talk”.

Nalezy zapytac, jak sie interlokutor miewa: ,est-ce-que ¢a va?’, est-ce que votre famille va bien? etc. Jesli rozma-
wia sie z kobieta, to obowiazuje ta sama zasada, pytamy o rodzine, zainteresowania, o wiedze o Polsce czy juz
wezesniej byt kontakt z Polska, turystyczny, szkoleniowy, biznesowy itp.

Wyjatkowo dobrze przyjmowane jest w kontynuacji rozmowy wstepnej wtaczenie
krotkich aluzji nawiazujacych do historii Algierii, a przede wszystkim walki Algier-
czykéw z obcg dominacjg. W tym kontekscie mozna tez przywotaé polonica® i po-
réownaé¢ pewne aspekty wspélne historii (zabory, wojna/okupacja w przypadku
Polski i walki z najezdZzcami w przypadku Algierii), a takze takich wartosci jak duma
narodowa, wiara przywiagzanie do tradycji, wolnosci etc., co jest mile odbierane przez
miejscowych partneréw.

Lepiej widziane jest uzywanie okreslenia o partnerskiej wspotpracy niz odwotywa-
nie sie do relacji - klient/odbiorca. Wskazane jest rowniez uzywanie przymiotnika
»algierski’, a nie ,arabski”.

Jeslirozmowy odbywaja sie przy niskim stoliku lub siedzi sie w fotelu, (odstoniete s3 nogi), nalezy unikac zakfada-
nia nogi na noge w sposéb uwidaczniajacy podeszwe buta, moze to zosta¢ odczytane jako gest pogardy.

Po zakonczeniu rozméw nie nalezy wymagac od partnera algierskiego spisania/pod-
pisania notatki/protokotu uzgodnien. Dopuszczalna jest forma przestania nazajutrz

3 Np. wiersz Norwida o algierskim bohaterze narodowym Abdelkaderze:,Chwata Emirowi’, pierwszy portret
tegoz pedzla Stanistawa Chlebowskiego i pomniki dtuta M. Koniecznego w stolicy kraju (konny: Emira
Abdelkadera i stynny pomnik Meczennikéw).
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elektronicznie lub faksem (czesty sposob komunikacji) informacji podsumowujacej
uzgodnienia, bez wymogu ich podpisania przez partnera.

W kontaktach z Mozabitami (region Gardaia, na potudniu kraju) domaganie sie pisesmnego potwierdze-
nia wezesniejszych ustalen odbierane jest jako brak zaufania do partnera, ktérego stowo, skoro zostato
dane, powinno by¢ wystarczajacym gwarantem przyjetych zobowiazan.

Tre$¢ dokumentoéw finalizujacych negocjacje (zamdwienie, potwierdzenie zaméwie-
nia czy tez kontrakt) nalezy wczesniej przekazac partnerowi algierskiemu w celu ustale-
nia dwustronnie akceptowanej tresci i formy dokumentu.

Do partnera, a zwilaszcza osoby w wieku 50+, nalezy odnosi¢ sie z szacunkiem, gdyz
czasami, nawet jesli nie bierze aktywnego udziatu w rozmowach, moze podejmowac de-
cyzje, pomimo, ze oficjalnie szefem spotki jest mtodszy przedstawiciel rodziny.

Komunikacja/jezyk

Podstawowym jezykiem biznesowym Algierii jest wciaz francuski; powodzenie nego-
cjacji moze zaleze¢ o umiejetnosci porozumiewania sie w tym jezyku. Poznanie kilku
stowek w algierskim dialekcie darija jest bardzo skutecznym narzedziem ,przetamania
lodéw”. Angielski zyskuje na popularnosci, ale wielu Algierczykéw, cho¢ deklaruje jego
znajomos¢, nie potrafi sie nim postugiwac.

Wizytéowki powinny by¢ zredagowane réwniez w jezyku francuskim, podobnie jak ma-
teriaty promocyjne (broszury, foldery) i inne prezentacje (na przyktad w power-poincie).
Drukowane informacje promocyjne petnig wazng role poniewaz nie wszyscy potencjalni
partnerzy maja fatwy dostep do internetu pozwalajacy na zapoznanie sie ze strona in-
ternetowa polskiej firmy.

Najczestsze serwery poczty elektronicznej to hotmail.com, yahoo.fr, gmail.com.
Brak strony internetowej nie jest elementem dyskwalifikujacym potencjalnego part-
nera handlowego.

Ubiér biznesowy

Na spotkanie biznesowe zalecany jest raczej ubiér formalny (garnitur, krawat), pomimo
np. tradycyjnego ubioru czy tez swobodnego stroju, w jakim wystepuje gospodarz.
Upominki

Nie ma obowigzku wreczania prezentéw, zwtaszcza na pierwszym spotkaniu; w trakcie
kolejnych dobrze widziane s3 upominki firmowe, mozna réwniez zapytac partnera co
sprawitoby mu przyjemnosc przy okazji przyjazdu ponownego z Polski. Nie nalezy ocze-
kiwac rewanzu.
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Informacje dodatkowe

W Algierii obowigzuje zakaz dokonywania przedptaty. Stosowana forma pfatnosci to
akredytywa bankowa lub inkaso bankowe, przy czym wskazane jest doktadne wypetnie-
nie poszczegodlnych pozycji akredytywy, aby unikna¢ problemoéw z realizacjg ptatnosci.
W Algierii ryzyko handlowe sankcjonowane jest przez kodeks karny.

Prowadzac negocjacje handlowe nalezy dokfadnie zbada¢, czy dany towar, ktéry jest

przedmiotem negocjacji, nie jest objety licencja importowa lub nawet zakazem im-
portu. Lista barier handlowych Algierii stale sie powieksza.

Z uwagi na duzq role parstwa w gospodarce warto wspétpracowac z partnerami majacymi dobre rozeznanie
w procedurach i systemach podejmowania decyzji w instytucjach pafistwowych kontrolujacych dany segment.

EGIPT ]

al

W przewazajacej czesci kraju klimat pustynny, suchy. Gorace, suche lata, umiarkowane
zimy. W Kairze (116 m n.p.m.) najgoretszy miesigc to czerwiec (21-36°C, minimalna i mak-
symalna srednia dobowa temperatura), natomiast najchtodniejszy jest styczen (8-18°C).
Opady deszczu wystepujg w grudniu $rednio w wielko$ci 5 mm/m?2.

Informacje ogélne

Nie ma obowiazku szczepien ochronnych. Przebywajac w Egipcie nalezy jednak prze-
strzega¢ podwyzszonych zasad higieny: czesto myc¢ rece, pi¢ wode przegotowang lub
oryginalnie butelkowang oraz doktadnie my¢ owoce i warzywa.

Funt egipski wymienialny jest bez ograniczen w bankach oraz kantorach na wszystkie
gtéwne waluty Swiata.

Istnieje obowigzek wizowy.

Tradycja/religia

Wiekszos¢ Egipcjan to muzutmanie sunnici - 90% ludnosci. Koptowie stanowig okoto
9% ludnosci. Chrzescijanie innych obrzadkéw to okoto 1% mieszkancéw Egiptu. Islam
jest praktykowany przez Egipcjan zarowno w formie codziennej, a przynajmniej coty-
godniowej modlitwy w meczecie, jak réwniez dotyczy przestrzegania postu w miesigcu
ramadan oraz tradycyjnego obchodzenia innych s$wiat religijnych. Jest komponentem
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zycia Egipcjan, ktory wptywa na zycie codzienne, jak rowniez na podejmowane decyzje
osobiste, polityczne, ekonomiczne i prawne.

Stad np. okoto 20% populacji w Egipcie sktania sie ku bankowosci islamskiej.

Wielopokoleniowa rodzina i liczni krewni stanowig centrum egipskiego zycia spotecz-
nego. Rodzina definiuje status spoteczny i moze determinowac uznawane wartosci
i zachowania. Jednostka jest w duzym stopniu podporzadkowana swojej rodzinie i ko-
lektywowi. W konsekwencji Egipcjanie odnosza sie z duzym szacunkiem do swoich
krewnych i czuja sie odpowiedzialni zaréwno za najblizszg jak i tg dalszg rodzine.

Lojalnos¢ wobec rodziny przewyzsza wszelkie inne formy relacji spotecznych. Dlatego tez nepotyzm
jest czestym zjawiskiem w wielu Srodowiskach biznesowych i powszechnie uznawany za co$ normalnego
i pozytywnego.

Godziny pracy w Egipcie zalezg od pory roku. Zwyczajowo np. banki czynne s od
9.00 do 17.00, a urzedy panstwowe od 9.00 do 14.00. Dniami wolnymi od pracy sg
piatki i soboty. Obecnos¢ w Egipcie osmiomilionowej mniejszosci chrzescijanskiej
(Koptowie) sprawia, ze rowniez w niedziele mozna napotkac trudnosci podczas wizyt
w urzedach, zwtaszcza lokalnych. W niepetnym wymiarze urzedy pracuja tez w okre-
sie miesigca postu ramadan. Z uwagi na panujace od czerwca do wrzes$nia upaty, a co
za tym idzie przesuniecie na godziny wieczorne i nocne aktywnosci spotecznej, nie-
ktére sklepy i zaktady ustugowe otwierane s ok. godz. 10.00 rano i dziataja z krétka
przerwga popotudniowg nawet do 22.00. Nalezy réwniez pamieta¢ o ramadanie, tj. po-
stnym miesigcu (terminy ruchome, zalezne od fazy ksiezyca). Od switu do zmierzchu
muzutmaninowi nie wolno spozywac zadnych pokarmoéw i pi¢ zadnych napojéw. Za-
zwyczaj skrécone sg wiec tez godziny pracy. Nie jest to dobry czas na organizowanie
spotkan biznesowych.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Do nawigzywania kontaktow niezbedne jest w Egipcie umawianie i potwierdzanie spo-
tkan na co najmniej tydzien przed terminem i na dzien przed spotkaniem. Spotkanie
moze by¢ umoéwione pisemnie, np. w formie faksu (wcigz powszechnie uzywanego) lub
poczty elektronicznej.

Konieczne jest jednak potwierdzenie terminu spotkania telefonicznie.

Punktualnos¢ w egipskiej kulturze biznesowej nie jest priorytetem. Niemniej jednak na-
wet, jesli egipski partner biznesowy spdznia sie na spotkania, od cudzoziemca wymaga
sie punktualnosci.
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Struktura biznesowa w Egipcie jest silnie zhierarchizowana. Decyzje podejmuje wytacz-
nie najwyzsza osoba w tej strukturze, czesto po uzyskania grupowego konsensusu.

Ranga i tytut odgrywaja bardzo duza role w egipskich przedsiebiorstwach i insty-
tucjach. Egipcjanie przywiazuja duzg wage do zasady wzajemnosci tj. kontaktéw oséb
na rownorzednych stanowiskach. Dlatego zastepca dyrektora nie powinien nalega¢ na
spotkanie z dyrektorem, wiceprezes z prezesem, zastepca kierownika z kierownikiem itd.
Egipcjanie z duzym szacunkiem odnoszg sie do oséb starszych i z duzym doswiadcze-
niem. Stad dobrze widziana jest obecno$¢ w grupach negocjacyjnych oséb utytutowa-
nych i starszych wiekiem.

W egipskiej kulturze biznesowej szczegélny nacisk ktadzie si¢ na networking i podtrzymywanie kontaktow.
Dobrze widziane jest zatrudnianie krewnych, kuzynéw czy nawet przyjaciét partneréw biznesowych, ktérzy
w przysztosci pomoga z nawiazywaniu dalszych kontaktéw i umawianiu spotkan.

Kwestia honoru rzadzi wszystkimi interpersonalnymi kontaktami w Egipcie. Dlatego tez
okazywanie naleznego szacunku innym, zwfaszcza osobom starszym i na wysokich sta-
nowiskach jest absolutnie obowigzkowe.

Pierwsze kontakty odgrywaja kluczowa role w egipskiej kulturze biznesowej i czesto
decyduja o powodzeniu lub porazce. Egipcjanie wola robi¢ interesy z osobami, ktére
znaja i ktérym ufaja. Dlatego dobrze jest przed rozpoczeciem intereséw w Egipcie zna-
lez¢ przedstawiciela, ktéry pomagatby w nawiazywaniu kontaktéw i dziatat jako rzecz-
nik podczas spotkan.

Pierwsze spotkania biznesowe z Egipcjanami maja dos¢ sztywny charakter. Zgodnie ze
zwyczajem duza cze$¢ spotkan wypetniaja pozdrowienia. Tradycyjnie podczas takich
spotkan gospodarz czestuje; napojami, kawa, herbata oraz prowadzi rozmowe na tematy
0golne — nie wypada odmowic. Niegrzecznie jest przechodzi¢ do meritum, czyli bizneso-
wego celu spotkania zbyt szybko.

Na koniec spotkania koniecznie nalezy ustali¢ nastepne kroki i np. nastepny termin spotkania, gdyz w prze-
cwnym wypadku bedzie to tylko pogawedka, nie prowadzaca do konkretnych ustaler.

Nalezy czeka¢ na rozpoczecie powitania przez Egipcjanina podczas pierwszego spo-
tkania. Sg rézne formy powitania zwiaszcza pomiedzy mezczyznami i kobietami. Nie-
mniej jednak najpowszechniejszy jest uscisk dtoni.

Nalezy patrze¢ rozméwcy prosto w oczy podczas spotkania biznesowego, zwtaszcza
podczas kontaktéw z mezczyznami. Kontakt wzrokowy jest dla Egipcjan oznaka szcze-
rosci i zaufania.

Nie nalezy ponagla¢ partnera biznesowego i nalegac na szybkie podjecie decyzji - efekt
zazwyczaj bedzie odwrotny od oczekiwanego. Tempo zycia biznesowego w Egipcie jest
wolniejsze niz np. na Zachodzie, stad nalezy uzbroic sie w cierpliwos¢.
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Nie nalezy sie dziwi¢, ze podczas rozmowy Egipcjanie stoja blisko rozméwcy. Nie nalezy
takze odsuwac sie, gdyz moze by¢ to odebrane jako odczuwanie fizycznej niecheci do
rozmowcy, a tym samym urazi¢ go. Dystans personalny u Egipcjan jest duzo mniejszy
niz np. w obyczajowosci polskiej.

Nie nalezy podczas kontaktow z Egipcjanami mezczyznami dopytywac sie o ich zony i inne kobiety w rodzinie.
Ogdlne pytania o stan posiadania sa przyjete, lecz zadawanie szczegdtowych pytan moze by¢ potraktowane jako
zbyt osobiste i nie na miejscu.

Nie nalezy rozmawiac na tematy polityczne, zwtaszcza jesli wymagatoby to opowiedzenia sie za lub przeciw
jakiej$ partii, osobie lub aktualnym rezimie. Kwestie swobdd obywatelskich, w tym wolnosci stowa s3 w Egipcie
tematem drazliwym.

Komunikacja/jezyk

Arabski jest jezykiem oficjalnym. Egipcjanie sg dumni ze swojego jezyka i bardzo sobie
ceniy, jesli cudzoziemiec zna cho¢ kilka stéw.

Kolokwialny jezyk arabski uzywany w Kairze jest bogaty w stownictwo o korzeniach koptyjskich, europejskich
i tureckich. Jezyk pisany znaczaco rézni sie od méwionego. Wspétczesny standard jezyka arabskiego, oparty na
gramatyce i stownictwie Koranu uzywany jest w radiu, telewizji, prasie i formalnych przeméwieniach.

Trzeba jednak pamieta¢, ze wedtug oficjalnych danych ponad 30% Egipcjan nie potrafi
czyta¢, ani pisac. Zjawisko analfabetyzmu, zwtaszcza na wsi jest powszechne i w duzym
stopniu wplywa na obyczaje i zachowania. Jezyki angielski i francuski s powszechnie
uzywane w biznesie.

" 4

Nalezy przyswoic sobie kilka stow z dialektu egipskiego, takich jak,dziekuje’, ,do widzenia”, ,prosze”. Uzycie
ich podczas spotkan bedzie bardzo dobrze odbierane przez Egipcjan jako wyraz szacunku i uznania.

Spotkanie moze by¢ umdwione pisemnie, w formie faksu, ktéry wciaz jest powszechnie
uzywany, lub poczty elektroniczne;j.

Podczas pierwszego spotkania nalezy zwracac sie do swojego rozmoéwcy uzywajac naj-
pierw jego tytutu, a potem imienia i nazwiska. Tytut Swiadczy o statusie danej osoby
i jest powodem do dumy, stad nalezy go uzywac. Jezeli dana osoba nie ma tytutu nalezy
zwracac sie przez Pan, Pani (Mr., Mrs.).

Ubiér biznesowy

W biznesie obowigzuja zachodnie standardy ubierania sie: garnitur (lekki, w ciem-
nym kolorze) i krawat. Pomimo wysokich temperatur wiekszos¢ ciata powinna pozostac
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zastonieta. W przypadku kobiet dtugos¢ sukienek lub spédnic powinna siegaé ponizej
kolan, a ramiona powinny by¢ zastoniete.

Upominki

Zwyczaj dawania drobnych upominkéw i prezentéw jest stosowany w praktyce bizne-
sowej w Egipcie. Upominek nie powinien by¢ zbyt kosztowny, aby nie krepowa¢ oso-
by obdarowanej. Dobrze jest, jesli zawiera on logo lub symbol firmy. Przy wreczaniu lub
otrzymywaniu prezent trzymamy oburacz lub tylko prawa reka.

Informacje dodatkowe

W 1922 roku, po okresie brytyjskiej okupacji, Egipt uzyskat niepodlegtosc i petng suwe-
rennos$¢. Wptywy kolonializmu brytyjskiego s3 jednak widoczne do dzi$ np. w formie
powszechnego zwyczaju przynaleznosci catych rodzin do klubéw sportowych, a mez-
czyzn do pubdéw lub klubéw towarzyskich (clubbing & pubbing). Rodziny zwyczajowo
spedzajg duzo wolnego czasu, w tym m.in. weekendy, w klubach sportowych, ktére sg
wyposazone nie tylko w obiekty czysto sportowe, ale takze w infrastrukture rekreacyj-
ng i gastronomiczna.

Koncepcja fatalizmu jest $cisle zwigzana z islamem i wigze sie przekonaniem, ze prze-
znaczenie jest w rekach Boga. Powoduje to che¢ poddania sie woli Najwyzszego i akcep-
tacje status quo. Fatalistyczne podejscie do zycia jest czesto widoczne w procesie podej-
mowania decyzji u wielu Egipcjan i wptywa takze na specyficzne postrzeganie czasu.

0 tym kiedy co sie ma wydarzy¢ decyduje nie cztowiek, ale Allah, wiec pobozny muzutmanin czesto ostentacyjnie
nie dba o ustalone terminy. Moze to wptywac na wydtuzenie procesu negocjagji, ktdrego nie nalezy nazbyt
przyspieszac czy ponaglac.

MAROKO

Informacje ogélne

Klimat podzwrotnikowy, na wybrzezach morskich, w gtebi kraju suchy i skrajnie suchy
(odmiana gérska). Srednia temperatura w styczniu +10 do +12°C, w lipcu +35 do +44°C.

Szczepienia ochronne nie sg obowigzkowe. Przed podréza warto jednak rozwazy¢ za-
szczepieniesie przeciwtezcowiizéttaczce pokarmowej. Ze wzgledunaodmiennezwyczaje
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higieniczne mozna zachorowac na dur brzuszny i inne choroby uktadu trawiennego. Zda-
rzajq sie przypadki zarazenia ameboza lub pasozytami przewodu pokarmowego.

Dewizy mozna wymienia¢ po jednolitym kursie w bankach, kantorach i wiekszych hotelach.

Banknoty musza by¢ w bardzo dobrym stanie, z nowych emisji (nie pomiete, bez stempli i odrecznych napi-
sow), w przeciwnym razie pracownicy kantoréw mogq odméwic ich przyjecia.

Marokariskie punkty wymiany walut nie przyjmuja rowniez amerykanskich dolarow starej emisji, ktdre
niekiedy mozna jeszcze spotkac w obiegu w Polsce.

Odradza sie dokonywanie wymiany u pokatnych handlarzy waluta, ktérych spotkac
mozna przed prawie kazdym punktem wymiany. Bankomaty sa dostepne we wszystkich
wiekszych miastach, a takze w os$rodkach turystycznych.

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 90 dni.

Tradycja/religia

Kraj muzutmanski (ok. 98% wyznawcoéw), ze zdecydowana przewaga sunnitéw (ok. 67%).

Maroko jest jednym z nielicznych krajow afrykanskich, ktory nigdy formalnie nie utracit niepodle-
gtosci. Imperium otomariskie siegato tylko do Algierii, Maroko nie byto tez nigdy francuskq kolonia, a jedynie
protektoratem w latach 1912—1956. Pétnocna cze$¢ KM nalezata przejsciowo do Hiszpanii, czego pozostatoscia s3
enklawy hiszpariskie w Ceucie i Melilli. Hiszpaniska kolonia byt takze obszar dzisiejszej Sahary Zachodniej.

Wspotczesne Maroko jest krajem arabsko-berberyjskim pozostajacym pod olbrzy-
mim wplywem Frangji, jej praktyk administracyjnych, prawnych i biznesowych, jezyka
i kultury. Na pétnocy silne sa takze ciggle wptywy hiszpanskie. Praktyki biznesowe wyni-
kaja przede wszystkim z regut arabskiej i berberyjskiej mentalnosci i kultury. Regu-
ty te wyznaczajg zachowania biznesowe w kontaktach pomiedzy Marokarnczykami oraz
w kontaktach z partnerami z innych krajow arabskich, a takze z Afryki Subsaharyjskiej.

W relacjach z cudzoziemcami ze strefy euro-atlantyckiej zachowania biznesowe dopa-
sowuja sie jednak cze$ciowo do oczekiwan i przyzwyczajen partneréw zachodnich.
Nalezy jednak pamieta¢, ze to dopasowanie ma czesto jedynie charakter powierz-
chowny, dotyczy pewnych form zewnetrznych, ale zwykle nie zmienia wewnetrznych
przekonan i mentalnosci Marokanczykéw, a w szczegodlnosci ich stosunku do oséb nie
bedacych cztonkami ich wspdlnoty (réznie okreslanej — najszerzej jako wspdélnota muzut-
manow, a weziej jako Arabowie, Marokanczycy, Berberowie, czy nawet jedynie mieszkan-
cy ich regionu czy miejscowosci).

Stosunek Marokanczykéw do Europejczykéw (a zwtaszcza Francuzéw) jest mieszankg
z jednej strony pewnych komplekséw i prob nasladowania rozmaitych zachodnich rozwig-
zan cywilizacyjnych, technicznych, prawno-administracyjnych i biznesowych, a z drugiej



Afryka Pétnocna

strony - postrzeganiem ludzi Zachodu jako przekonanych o wtasnej wyzszosci (i zwykle
bogatszych) arogantéw, ktérzy sg jednoczesnie czesto naiwni i dajacy sie manipulowad.

W Maroku dominuje przekonanie, ze przy kontraktach z Europejczykami, cena towaru
czy ustugi nie wynika z ich ,,obiektywnej” wartosci, ale z kwoty, ktérg bogatszy kon-
trahent jest w stanie zapfaci¢. Wigza sie z tym powszechne w catym $wiecie arabskim
praktyki wstepnego zawyzania cen i ich pdzniejszego negocjowania.

To, ze cudzoziemiec zaptaci wiecej nie jest traktowane jako oszustwo, ale jako sukces biznesowy.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Kontakty i negocjacje biznesowe maja charakter formalny i oficjalny. Musza by¢ do-
stosowane do hierarchicznej struktury marokanskich firm, a zwlaszcza do statusu po-
szczegOlnych rozmoéwcow. Przy rozmowach z wigksza liczba oséb, gléwnym rozméwca
jest osoba najwazniejsza w danej grupie/firmie (ta, ktéra przewodniczy delegacji). Do
niej nalezy sie zwracag, jej ustawicznie wyrazac¢ szacunek, ona ewentualnie udziela gtosu
pozostatym cztonkom swojej grupy. W firmach, tak jak w catym spoteczeristwie maro-
kanskim, niezwykle wazna jest hierarchia pozycji. W rozmowach to szefowi okazywac
nalezy szacunek, od niego oczekiwac ostatecznych decyzji i w zasadzie jedynie z nim
wymieniac sie prezentami. Jest to w pewnej mierze zwigzane z dazeniem marokanskich
szeféw do ustawicznego podkreslania swojej pozycji wobec podwiadnych.

Marokanczycy poswiecajg znaczng cze$¢ spotkan biznesowych lepszemu poznaniu
partnera i nawigzaniu z nim dobrego kontaktu osobistego. Wolg raczej poswiecic tro-
che czasu i pieniedzy na poczatku dla sprawdzenia i wzmocnienia relacji, niz ryzykowac
zawarcie umowy handlowej z kims, kto moze by¢ niewiarygodny. Dobry dtuzszy kon-
takt i zaufanie do partnera s tez bardzo pomocne przy doprowadzeniu do kompromisu
w ostatecznej umowie.

Budowanie zaufania i dobrych kontaktow z partnerem jest kluczowe dla udanych ne-
gocjacji z kazdym marokanskim biznesmenem. Juz przy pierwszym kontakcie bardzo po-
maga to, by zagranicznego partnera reprezentowata (bgdz przynajmniej byta obecna jako
posrednik) osoba znana marokanskiemu rozmoéwcy i obdarzana przez niego zaufaniem.

Terminy spotkan musza by¢ ustalane z duzym wyprzedzeniem, a nastepnie potwierdzone jeden lub dwa dni
wezesniej. Nalezy unikac rozméw w miesigcu Ramadanu.

Odmienne od europejskiego jest marokanskie podejécie do czasu. Europejczyk, by
okazac szacunek rozmdwcy, powinien stawi¢ sie na czas na spotkanie biznesowe, ale
musi sie spodziewa¢, ze bedzie czeka¢, czasami nawet dos¢ dtugo na swojego partne-
ra. Nawet wazne spotkania nie rozpoczynaja sie zgodnie z harmonogramem, dotyczy
to zwiaszcza spotkan miedzy Marokanczykami, nieco lepiej wyglada to w kontaktach
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z cudzoziemcami. Wynika to cze$ciowo z tego, ze dla Marokanczykéw stosunki rodzinne
sa wazniejsze niz kwestie biznesowe, wiec gdy pojawi sie nagty problem rodzinny, to
jego rozwigzanie bedzie miato pierwszenstwo przed biznesem.

Nie nalezy nigdy wykazywa¢ niecierpliwosci czy zdenerwowania opéznieniami. Marokariczycy nie lubia
sie Spieszy¢, a przede wszystkim nie lubia by¢ popedzani.

Najczestsza forma powitania jest uscisk reki. Osoby znajace sie lepiej moga sie pocato-
wag, przy czym jest to zwykle pocatunek w oba policzki. W przypadku Marokanczykéw
catuja sie w ten sposob nie tylko kobiety, ale takze mezczyzni, dotyczy to zwtaszcza oséb
o tym samym statusie i w tym samym wieku. W przypadku wiekszych réznic co do statusu
i wieku obowiazuje uscisk dtoni.

W przypadku relagji cudzoziemiec — Marokariczyk pocatunki miedzy kobietami oraz miedzy mezczyznami sg
oznaka wigkszej zazytosci. Natomiast na spotkaniu mezczyzny cudzoziemca z marokariskg kobieta nalezy pocze-
kac, aby to ona pierwsza wyciagneta reke (pocatunek w tym przypadku jest bardzo rzadki, Swiadczy o dtuzszej
znajomosci, a inicjowac go musi Marokanka).

Przy przedstawianiu sie pierwsze informacje musza by¢ formalne, a dopiero potem
mozna przekazac informacje bardziej osobiste. Przy kolejnych spotkaniach (a takze
w rozmowach telefonicznych) rozmowe zwykle rozpoczyna sie pytaniami (nieco dtuz-
szymi niz w Polsce) o zdrowie rozméwcy i jego rodziny itp., a dopiero potem przechodzi
sie do meritum.

Decyzje podejmowane sa prawie zawsze powoli i zduzg uwaga. Najpierw buduje sie
kontakt i zaufanie, a dopiero potem podejmuje decyzje. Préby popedzania marokan-
skich partneréw daja zwykle efekt odwrotny. Trzeba da¢ Marokarnczykowi duzo czasu,
a potem negocjacje pdjda ptynniej. Natomiast po podjeciu wstepnej pozytywnej decy-
zji, Marokanczycy moga by¢ dynamicznymi negocjatorami.

Ze wzgledu na przenikajacy catg kulture zwyczaj targowania sie, nie mozna zaakcep-
towac pierwszej oferty, jednakze dobrze jest przynajmniej sprawiac¢ wrazenie, ze ja sie
rozwaza. Takze i nasza pierwsza oferta nie bedzie nigdy zaakceptowana. Na opdznianie
ostatecznej decyzji wptywa tez bardzo rozbudowana biurokracja w wielu marokan-
skich firmach.

Nalezy zrobi¢ wszystko, aby pozwoli¢ zachowac twarz naszemu rozméwcy (zwfaszcza gdy towarzyszy mu
grupa podwtadnych). Nie powinno sie wiec krytykowac oferty publicznie.

Otwarte stowne wyrazanie niezadowolenia przez Europejczykow jest bardzo zle wi-
dziane. Powinni oni stara¢ sie panowac¢ nad innymi gestami, w tym i wyrazem twarzy.
Warto natomiast bacznie obserwowaé wyraz twarzy partneréw.
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Biznesmeni marokanscy nie lubig przekazywac wprost informacji negatywnych z pkt.
widzenia odbiorcy. Dotyczy to takze odrzucania ofert. Marokanskie wstepne , tak” nie-
koniecznie oznacza ostateczne ,tak”. Zamiast szybkiego otwartego odrzucenia oferty
mozna spodziewac sie wielodniowego zwlekania z udzieleniem odpowiedzi, a potem
udzielenie odpowiedzi negatywnej nie wprost, albo nie na spotkaniu twarza w twarz, ale
droga posrednia.

Uzywany powszechnie w $wiecie arabskim zwrot,,inszallah” (,Jak Bég pozwoli”) ma (zaleznie od intonacji) réz-
ne znaczenia, od ,(prawie) na pewno’, poprzez,,by¢ moze’, az nawet do wyrazenia watpliwosci. Dla Europejczyka
jest to niekiedy dosc frustrujace.

W Maroku wazne sa cate sieci kontaktow, znajomosci i wzajemnych referencji. Kon-
trakt z marokanska firma zawiera sie zwykle nie po jednym spotkaniu, ale w wyniku dtu-
gotrwatych kontaktéw.

Komunikacja/jezyk

Jezykiem biznesowym jest zasadniczo j. francuski, ale wskazane jest uprzednie uzy-
skanie informacji dotyczacych jezyka uzywanego w danej firmie (w kazdej firmie funk-
cjonuje zwykle jeden jezyk europejski; poza francuskim moze to by¢ angielski, niekie-
dy hiszpanski).

Znakomite wrazenie wywotuja Europejczycy méwiacy w standardowym arabskim, albo w dialekcie marokariskim
(dariza). Bardzo pomaga znajomosc przynajmniej kilku podstawowych zwrotow w darizy — partnerzy
marokanscy czuja sie wtedy dowartosciowani i traktowani powaznie.

Nalezy mie¢ ze soba wizytowki; najlepsze wrazenie sprawiaja karty wizytowe w dwéch
jezykach: z jedna strong po francusku (ewentualnie po angielsku), a z druga po arabsku.

Ubiér biznesowy

W czasie negocjacji obowiagzuje ubiér formalny; ciemny garnitur dla mezczyzn, sukienki
badz zakiety ze spdédnica lub spodniami dla kobiet. Ze wzgledu na klimat noszenie pon-
czoch nie jest wymagane, dopuszczalne jest noszenie spddnic i spodni z bluzkami, ale nie
powinno sie odstania¢ ramion. Marokanki generalnie nieczesto nosza spodnice, zwilaszcza
krétsze. Europejski moga zdecydowac sie na spddnice, jednak nie krétszg niz do kolan.

Upominki

Prezenty wymienia sie przede wszystkim pomiedzy gtéwnymi negocjatorami. W Maro-
ku nie powinno sie natychmiast otwiera¢ otrzymanych prezentéw, ale pozostawi¢
je zapakowane.



Maroko

W przypadku zaproszenia do domu tradycjg jest przyniesienie marokariskich ciasteczek.

Informacje dodatkowe

Umowy ustne sq dos¢ powszechne w Maroku, ale w przypadku jakichkolwiek konfliktow czy niewywiazywania
sie partnera z warunkow takiej umowy nie moga one stanowi¢ dowodéw w postepowaniu przez sadami.

Pierwszy kontrakt jest utrudniony przez fakt, ze Marokanczyk nie wysle towaru poki nie
dostanie zaptaty, a Polak nie zaptaci dopéki nie dostanie towaru (w druga strone dziata

to analogicznie).



AFRYKA SUBSAHARYJSKA
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W wiekszosci krajow Afryki Subsaharyjskiej mieszkancy uzywajg réznych jezykoéw, ale
najwazniejszy w biznesie jest jezyk angielski i w mniejszym stopniu francuski. Jezyk an-
gielski jest zdecydowanie najczesciej uzywany w interesach we wschodniej i potudnio-
wej czesci kontynentu.

W duzych aglomeracjach miejskich, biznesmeni sg zdyscyplinowani i nastawieni na suk-
ces, a jednoczesnie otwarci i czesto — bezposredni. W panstwach Afryki Subsaharyjskiej
czesto decyzje podejmowane s3 kolektywnie. Bardzo wazne jest budowanie relacji
z partnerem - wzajemne poznanie, okazanie szacunku i zrozumienia.

Punktualnosc¢ jest wymagana przede wszystkim od partnera europejskiego. W przypad-
ku spdznienia po drugiej stronie, nie powinno okazywac sie niezadowolenia.

Powszechnie mtodsi (niezaleznie od hierarchii stuzbowej) okazuja szacunek osobom
starszym - rowniez w biznesie.



Angola

ANGOLA

Informacje ogélne

Klimat Angoli charakteryzuje duze zré6znicowanie. W Luandzie przez kilka miesiecy,
od maja do wrzesnia jest stosunkowo chtodno (20-25°C), ale w pozostate miesiace jest
raczej goraco i parno. Na pétnocy kraju wystepujg wiecznie zielone lasy tropikalne. Wiek-
szo$¢ obszaru kraju pokrywajg lasy, bezlistne w porze suchej trwajacej od listopada do
marca. Suchy klimat zachodniej i potudniowej czesci Angoli jest efektem zimnego oce-
anicznego pradu Benguelskiego, ptynacego wzdtuz wybrzeza. W poblizu granicy z Nami-
big wystepuje strefa pustynna.

Wymagany jest dowodd szczepienia przeciw zéttej febrze — nalezy go okazac strazy
granicznej przy wjezdzie do kraju (tzw. z6tta ksigzeczka). Angola lezy w strefie tropikalnej,
w ktorej wystepuja liczne zagrozenia zdrowotne. Najwiekszym z nich jest malaria, wyste-
pujaca w zasadzie na terytorium catego kraju i we wszystkich porach roku.

Zaleca sie stosowanie profilaktyki przeciwmalarycznej. Aby zmniejszy¢ ryzyko ukaszeri komardw przeno-
szacych malarig, nalezy unikac przebywania na zewnatrz po zapadnieciu zmroku oraz nosi¢ odziez zakrywajaca
ramiona i nogi. Podczas snu nalezy chronic sie pod moskitiera. Zaleca sie stosowanie kreméw lub aerozoli odstra-
szajacych komary.

W Angoli odnotowuje sie do$¢ wysoka zachorowalnos¢ na cholere, z6ttaczke, $pigczke,
gruzlice, polio i trad. Rosnie liczba nosicieli wirusa HIV i oséb chorych na AIDS.

W zwiazku z duzym zagrozeniem cholera nalezy przestrzega¢ podstawowych zasad profilaktyki i podwyzszo-
nych rygoréw higieniczno-sanitarnych, azwtaszcza: czesto myc rece, doktadnie odkazac naczynia, owoce i warzy-
wa, uzywac tylko przegotowanej wody, unikac spozywania ryb i owocéw morza i — ogélnie — positkéw w barach
i restauracjach, gdzie higiena budzi watpliwosci.

Zatrucia pokarmowe zdarzaja sie bardzo czesto. Zaleca sie spozywanie wytacznie napojow sprzedawanych w za-
mknietych butelkach lub w puszkach.

Z wyjatkiem kilku luksusowych hoteli ptatnosci karta kredytowa nie sg akceptowane.
W Luandzie zainstalowano bankomaty obstugujace karty VISA, ale nie ma informacji, czy
akceptuja karty wystawione poza Angola. Nie stosuje sie czekdw podréznych. W niektérych
punktach ustugowych w stolicy akceptowane sa ptatnosci w dolarach amerykanskich.

Przyjmowane s tylko banknoty USD wydane w roku 1996 lub pdzniej (tzw. duze gtowy)!



Afryka Subsaharyjska

Istnieje obowigzek wizowy.

Luanda jest jednym z najdrozszych miast na §wiecie, a poruszac sie po mie$cie mozna
w zasadzie tylko samochodem (transport publiczny ogranicza sie do sieci prywatnych
minibuséw, ktore nie sg bezpiecznym srodkiem transportu). Koniecznoscia jest wynaje-
cie samochodu z kierowcg, a cena tej ustugi jest stosunkowo wysoka.

(o do zasady nalezy unikac poruszania sie po zmroku i najlepiej podrézowac w towarzystwie osoby, ktdra zna
miasto i wie, gdzie nie nalezy wjezdzac lub wchodzic.

Tradycja/religia

Angola jest pod znacznym wptywem kultury portugalskiej. Angolczycy czuja blizszy
zwigzek z Portugalia i Brazylia niz z obywatelami sasiednich krajow afrykanskich.

Najbardziej rozpowszechnione w Angoli s3 miejscowe wierzenia oraz religie synkretycz-
ne, wykorzystujgce elementy chrzescijaristwa. Wyznaje je ok. 47% ludnosci, gtéwnie na
terenach wiejskich. Ok. 38% Angolczykéw wyznaje katolicyzm, a 15% - protestantyzm.
Religia nie odgrywa istotnej roli w biznesie.

W srodku dnia obowiazuje przerwa na obiad i nie jest to pora do zatatwiania spraw biznesowych.

Kobiety sq w pelni rownouprawnione, aczkolwiek co do zasady preferujg opieke nad
dzie¢mi i role pani domu niz kariere zawodowa.

Nie nalezy robi¢ zdje¢ budynkom rzadowym, a przed sfotografowaniem danej osoby
lepiej zapytac jg o zgode (Angolczycy zwykle lubig by¢ fotografowani).

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

W relacjach biznesowych Angolczycy sa ostrozni, musza poznac doktadnie potencjal-
nego partnera przed podjeciem jakichkolwiek decyzji.

Wazne jest klarowne przedstawienie proponowanego projektu i wyjasnienie wszystkich
pojawiajacych sie pytarn/watpliwosci. Kluczowe jest budowanie relacji poprzez spotka-
nia nieformalne (restauracja, bar itp.), przy czym nalezy pamietac o tym, ze partner an-
golski prawdopodobnie przyjdzie na spotkanie spdzniony, co jest lokalng norma (podej-
Scie do czasu jest wzgledne).

W relacjach z Angolczykami zalecana jest cierpliwo$¢ i brak natarczywosci/agresiji.
Obywatele tego kraju sg szczegdlnie wyczuleni na tym punkcie. Zwykle nie okazu-
ja niezadowolenia lub dyskomfortu, ale nie zapominaja niewtfasciwego zachowania
i urazéw. tatwo mozna zrazi¢ partnera juz na wstepie, co potem moze by¢ niemozli-
we do odbudowania. Nalezy bezwzglednie unika¢,dawania lekcji”i uwag wyrazanych
Z poczuciem wyzszosci.



Angola

Z komentarzami na tematy polityczne lepiej wstrzymac sie do chwili nawiazania bliskiej znajomosci.

Angolczycy nie spiesza sie z podjeciem decyzji i zle odbieraja popedzanie. Nawiagzanie
relacji nieformalnych skraca dystans i zwykle utatwia osiggniecie konkluzji. W tej sytuacji
tatwiej jest wywrzed przyjacielska, skuteczna presje na partnera.

Komunikacja/jezyk

Jezyk portugalski jest powszechnie uzywany w miastach. Bez znajomosci tego jezy-
ka nawiazanie i utrzymanie trwatych relacji biznesowych jest wysoce problematyczne.
Wsroéd miodych przedsiebiorcéw zdarza sie znajomos¢ jezyka angielskiego, a wsrod star-
szych - francuskiego.

Ubiér biznesowy

W trakcie spotkan biznesowych nalezy ubierac sie formalnie (ciemny garnitur, jasna ko-
szula), zgodnie z europejskimi zwyczajami, mimo cieptego klimatu. W przypadku spo-
tkan mniej formalnych mozna zastosowac ubidr typu smart casual (ciemna marynarka,
jasne spodnie). Nietolerowane jest niechlujstwo (wygniecione koszule, niewypastowa-
ne poétbuty).

Zdecydowanie obowiazuje zasada: ,jak cie widza tak cie pisza”. Krétkie spodnie s3 dopuszczalne jedynie na spor-
towe spacery po Marginal lub Ilha.

Upominki

Upominki s3 mile widziane i wskazane. Moga to by¢ np. ozdoby (dla pan), drobne ga-
dzety lub alkohole (dla panéw). Ze swojej strony Angolczycy zwykle rewanzujg sie rze-
miostem ludowym (popularne sg drewniane figurki o nazwie ,pensador” — mysliciel).

Informacje dodatkowe

W Angoli powaznym problemem bywaja niskie kompetencje zawodowe, w réznych
sektorach i na réznych szczeblach. Warto zatozy¢, ze rozméwca stabo zna kwestie
techniczne i nie rozumie niuanséw ekonomicznych. Lepiej kilka razy szczegétowo
i w prosty sposéb wyjasni¢ ewentualne watpliwosci niz pozostawi¢ rozmdéwce w nie-
wiedzy, ktéra zniecheca do podjecia decyzji. Przedstawiajac propozycje nalezy zrobi¢
to mozliwie konkretnie — abstrakcyjne ogoélniki beda zdecydowanie dziata¢ na nieko-
rzys¢ porozumienia.



Afryka Subsaharyjska

DEMOKRATYCZNA

REPUBLIKA KONGA

Informacje ogélne

W DRK dominuje tropikalny klimat réwnikowy, o mniej wiecej statej temperaturze i wy-
sokiej wilgotnosci na nizej potozonych terenach (m.in. Kinszasa). Na potudniu i wscho-
dzie kraju klimat jest chtodniejszy — noce nad jeziorem Kivu lub w Katandze moga by¢
zimne. Dlugos$¢ dnia i nocy jest zblizona przez caty rok - mozna zatozy¢, ze od godz. 18:00
jest ciemno, co jest istotne ze wzgledu na stabe oswietlenie w miastach.

Na terenie prawie catego kraju wystepuje wysokie zagrozenie epidemiologiczne,
a opieka medyczna jest dostepna jedynie w najwiekszych miastach.

Obecnie na wschodzie DRK jest aktywnych wiele grup zbrojnych*, prébujacych oku-
powac wybrane tereny oraz rozmaitych milicji chronigcych eksploatacje surowcéw natu-
ralnych. O czerpanie zyskéw z nielegalnej eksploatacji Kongijczycy oskarzaja firmy mie-
dzynarodowe, cho¢ coraz wiecej z nich przestrzega zasad przejrzystosci w pozyskiwaniu
surowcow, na wzor procesu Kimberley dla diamentéw. DRK ma bardzo stabo rozwinieta
infrastrukture. Sie¢ drogowa jest niezwykle uboga i w ztym stanie, a transport wodny
prawie nieistniejacy. Jedynym efektywnym srodkiem komunikacji jest samolot, co powo-
duje powstawanie i znikanie prywatnych firm lotniczych, czesto nieoferujgcych minimal-
nych warunkéw bezpieczenstwa.

Z uwagi na sfabos¢ lokalnej waluty transakcje biznesowe sg w zasadzie prowadzone
w dolarach amerykanskich, ktéra funkcjonuje jako drugi, a wiasciwie pierwszy srodek
pfatniczy. W USD mozna regulowad prawie wszystkie naleznosci, wtgcznie np. z rachun-
kami za energie elektryczna czy zakupy w sklepie. Ze wzgledu na szybka dewaluacje na-
lezy obecnie ostroznie wymieniac pienigdze na franki kongijskie (mozna to robi¢ w licz-
nych kantorach). Ogdélnie warunki zycia w Kinszasie nie naleza do najlatwiejszych.

“  DRK byta obszarem szczegdlnie okrutnego wyzysku kolonialnego ze strony Belgii, ktéra w swiadomosci
narodowej Kongijczykdw pozostaje winna obecnych problemdw. Prezydent J. Mobutu wprowadzat w la-
tach 60. i 70. polityke autentycznosci, stanowiaca probe powrotu do afrykanskich korzeni. Jej efektem byta
zmiana nazwy panstwa z Kongo na Zair, afrykariskie imiona i nazwiska oraz rzadsze uzywanie europejskich
strojow. W kwietniu 1994 r. doszto do ludobdjstwa w sgsiedniej Rwandzie, a po opanowaniu sytuacji przez
sity pod dowddztwem Paula Kagame (Tutsi), za granice do dzisiejszego DRK uciekto blisko milion Hutu
w obawie o represje. Stato sie to poczatkiem koalicji Rwandy z rebeliantami L. Kabili, ktéra doprowadzita do
destabilizacji wschodnich prowingji kraju. Podczas tzw. W maju 1997 r. Mobutu zostat obalony przez L. Kabi-
le (przy wsparciu armii rwandyjskiej). Podczas tzw. drugiej wojny kongijskiej 1998-2003 armia rwandyjska,
wspierana przez Ugande, probowata obali¢ rzad w Kinszasie. Aby odeprze¢ inwazje uzbrojono wtedy lokal-
ne milicje, tzw. Mai-Mai, ktére pdZniej nie ztozyty broni i same staty sie Zrodtem problemdéw. W 2001 . prezy-
dent L. Kabila zostat zastrzelony, a stanowisko prezydenta objat jego syn J. Kabila. Obecnie w DRK utrzymuje
sie polityczny kryzys zw. z odsunieciem przez J. Kabile terminu przewidzianych na 2016 r. wyboréw.



Demokratyczna Republika Konga

Czesto zawodza ustugi, brakuje energii elektrycznej i wody. Przygotowujac wizyte trzeba
liczy¢ sie z mozliwymi utrudnieniami i komplikacjami.

Istnieje obowigzek wizowy.

Tradycja/religia

W DRK dominuje chrzescijanstwo i animizm, a wptywy islamu sa praktycznie niewidocz-
ne. Ogdlna kultura pracy jest wiec podobna, jak w Europie.

Rozpowszechniony jest zwyczaj przerwy obiadowej w godzinach potudniowych (12—14). W tym czasie raczej ni-
(zeqo sie nie zatatwia, rowniez w administracji.

Obowigzuje wysoka tolerancja religijna. Obok tradycyjnych wyznan, w DRK a w szczegol-
nosci w Kinszasie funkcjonuje mnéstwo lokalnych kosciotéw i sekt, jednakze nie powoduje
to probleméw i napie¢. Rdwnoczesnie wysokim autorytetem cieszy sie kosciot katolicki.

Kongijczycy dobrze pamietaja wizyty Papieza Jana Pawta II. OSwiadczenia i deklaracje Konferengji Episkopatu
Konga, CENCO®, majg ciezar polityczny, z ktorym licza sie wiadze kraju.

Kobiety maja czasem wysoka pozycje w biznesie. Mozna przyja¢, ze w DRK panuje pod
tym wzgledem réwnouprawnienie.

Réwnoczesnie, kobieta musi liczy¢ sie z mozliwoscia , propozydji” o charakterze matrymonialnym, co w kulturze
kongijskiej nie jest specjalnie naganne.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Kongijczycy wysoko cenig spotkania nieformalne, najlepiej w restauracji (duzy wybér
w Kinszasie)®. Omdwienie konkretnych spraw biznesowych powinno by¢ poprzedzone
wzajemnym zapoznaniem sie, dlatego warto wyjs¢ z biura z potencjalnym partnerem
oraz poswiecic¢ troche czasu i uwagi na wymiane osobistych informacji (o rodzinie, zain-
teresowaniach itp.).

Rozpoczynanie od konkretéw moze by¢ potraktowane jako grubiaistwo lub arogancja.

> CENCO odegrato kluczowa role w zazegnaniu kryzysu politycznego i negocjacjach pokojowych pomiedzy

administracja Prezydenta J. Kabili i opozycjg w grudniu 2016 .
65 Preferowanym napojem jest zwykle lokalne piwo.



Afryka Subsaharyjska

Pojecie czasu i punktualnos¢ nie sa tak wazne, jak w Europie. Nalezy bra¢ pod uwage
mozliwos¢ spdznienia sie partnera, bez zadnego powodu i przeciggania spotkania. War-
to takze wzig¢ pod uwage warunki panujace w Kinszasie. To ogromne miasto, z ponad
12 mIn mieszkancéw i w wiekszosci chaotyczng zabudowa, nie dysponuje sprawnym sys-
temem komunikacji miejskiej.

Mieszkancy korzystaja z prywatnych mikrobusdw, czesto przetadowanych i w watpliwym stanie technicznym oraz
takséwek. Dojechanie do celu moze wymagac wiecej czasu niz to sie wydaje, patrzac na sama fizyczng odlegtosc.

Nalezy by¢ przygotowanym na improwizacje - spotkania w zasadzie organizuje sie
(lub potwierdza) dopiero po przyjezdzie do DRK.

Rekompensata i okazja do poglebienia relacji biznesowych jest stosunkowo bogate
wieczorne zycie Kinszasy. Kongijczycy lubig muzyke, wiec warto zaproponowac wieczorne
wyjscia do lokalu z muzyka na zywo w celu zacie$nienia relacji z partnerami biznesowymi.

Komunikacja/jezyk

W DRK obowiazuje jezyk francuski, obok kilku duzych jezykéw lokalnych jak np. lingala
w stolicy, kikongo na potudniu czy suahili na wschodzie. Znajomos$¢ angielskiego jest ogra-
niczona do niewielkiej liczby biznesmenéw, ktérzy podrézuja i utrzymuja kontakty zagra-
niczne. Nalezy przygotowac sie na prowadzenie rozméw i ustalen w jezyku francuskim.

Ubiér biznesowy

Kongijczycy nie sa bardzo formalni ws. ubioréw. Tradycyjne stroje afrykanskie sg rzad-
koscia, natomiast doceniana jest wtasna inwencja. Kongijczycy cenig ekstrawagancje
w ubiorze i faczenie ostrych koloréw. Z drugiej strony, negatywnie odbierajg ubior
niedbaty. Osoba w sandatach, podkoszulku i krétkich spodniach nie zostanie powaznie
potraktowana, a zabrudzony stréj dyskredytuje catkowicie.

Szorty i T-shirt to czesto ubidr turystow z Europy, natomiast wéréd Kongijczykéw tego typu str6j jest zarezerwo-
wany dla osob wykonujacych podstawowe prace fizyczne, jak np. robotnik, tragarz itp.

Upominki

Upominki sa bardzo mile widziane. Kazdy drobiazg przekazany z usmiechem zostanie
dobrze przyjety i utatwi dalsze relacje. Dotyczy to takze zaproszenia partnera do restau-
racji lub baru, niekoniecznie najdrozszego.

Informacje dodatkowe

Trudnosci zycia w DRK i lata ztych rzadéw zmusity Kongijczykéw do samodzielnosci,
do szeroko pojetej inicjatywy, ktéra umozliwiata przezycie. Przestrzeganie prawa ma



Etiopia

znaczenie drugorzedne - Kongijczyk sprawy ,zatatwia” réznymi sposobami. W tych wa-
runkach korupcja jest zjawiskiem powszechnym i czesto jedynym wyjsciem jest uzgod-
nienie wysokosci fapéwki badz zaproponowanie innej rekompensaty.

Nalezy szczegodlnie podejrzliwie odnosi¢ sie do dokumentéw urzedowych, ktére na-
der czesto sa podrabiane lub fatszowane ,u podstaw” (wystawiane w urzedzie do tego
powofanym, ale na nieprawdziwe dane). Kluczowy jest wiec wybér lokalnego partnera,
ktoremu mozna zaufac.

Najpewniejsze sa osobiste rekomendacje, a nie Swiadectwa z nieznanych firm.

ETIOPIA

Informacje ogélne

Klimat tropikalny, sezon suchy od pazdziernika do lutego, deszczowy od marca do wrze-
$nia. Srednia temperatury w stolicy ok. 16°C (20-25 w ciggu dnia, 5-10 nocg).

Zaleca sie posiadanie miedzynarodowej ksigzeczki szczepien z waznym szczepieniem
przeciw zo6ttej febrze. Choroba ta wystepuje na terenach nizej potozonych, a ponadto
jest to szczepienie obowigzkowe przy podrézach z Etiopii do krajéw sasiednich. Zaleca
sie takze dokonanie szczepien przeciw zéttaczce typu A i B, tezcowi, durowi brzusznemu
i zapaleniu opon mézgowych. Na terenach potozonych ponizej 2000 m n.p.m. (a wiec nie
w Addis Abebie, ktéra lezy wyzej) wystepuje zagrozenie malaria.

Z uwagi na stosunkowo czeste wystepowanie szczegdlnie niebezpiecznej odmiany malarii — mézgowej — nalezy
zachowac szczeg6Ing ostroznos¢ na terenach malarycznych i stosowac profilaktyke.

Ze wzgledu na duze zagrozenie pasozytami i bakteriami pokarmowymi, zaleca sie spozy-
wanie wody butelkowanej, unikanie napojéw z lodem niewiadomego pochodzenia oraz
czeste mycie rak.

Tylko banki uprawnione sa do wymiany pieniedzy. Wymiana na czarnym rynku ma cha-
rakter nielegalny. Bankomaty i urzadzenia do przyjmowania optat karta (poza kilkoma ho-
telami w Addis Abebie - karty Visa lub MasterCard) sa nieliczne. Nalezy przywiez¢ dewizy
w gotowece (najlepiej USD, ale koniecznie banknoty nie starsze nizz 2006 r.) lub czeki po-
drézne (travellers-cheques — do realizacji w bankach w Addis Abebie). W razie koniecz-
nosci przekazania pieniedzy z zagranicy mozna korzysta¢ z biur Western Union (Western
Union wyptaca przekazane zza granicy pienigdze tylko w lokalnej walucie).
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Podrézujac poza Addis Abeba, nalezy zaopatrzyc sie w lokalng walute, poniewaz mozliwosci wymiany dewiz s3
czesto ograniczone lub nie istnieja.

Istnieje obowigzek wizowy.

Tradycja/religia

Przystepujac do nawigzywania kontaktéw gospodarczych z partnerami etiopskimi trzeba
przede wszystkim mie¢ na uwadze, ze Etiopczycy sg narodem przywigzujacym bardzo
duze znaczenie do wiasnych tradycji i obyczajow. S3 narodem bardzo dumnym - na
kazdym kroku podkreslaja, ze sa kolebka cywilizacji (na terenie Etiopii znaleziono ,Lucy”
- najstarsze jak dotad szczatki australopiteka) i ze zachowali niepodlegtos¢ w okresie ko-
lonializmu (poza krétkim okresem okupacji wioskiej). Eksponuja to w szczegdlnosci wo-
bec innych krajow kontynentu, przez co sasiedzi darzg ich ograniczong sympatia.

Powyzsze implikuje, Ze we wszelkich kontaktach gospodarczych nalezy postepowaé
w sposoéb nie naruszajacy poczucia godnosci i dumy gospodarzy etiopskich - i bez-
wzglednie traktowac ich jako réwnych sobie partneréw.

Podczas spotkan nalezy zachowa¢ ostroznos¢ i wzglad na uwarunkowania religijne.
W Etiopii dominuje kosciot ortodoksyjny, jednak znaczna cze$¢ spoteczenstwa to muzut-
manie, ktérzy stanowig dominujaca grupe zwtaszcza w sektorze prywatnym.

W przypadku muzutmanéw ograniczenia dotycza przede wszystkim spozywania wszelkich poczestunkéw
podczas Ramadanu, unikania serwowania trunkéw alkoholowych, serwowania wieprzowiny. W przypadku
wyznawcow kosciota ortodoksyjnego nalezy mie¢ na uwadze, ze nie spozywaja oni migsa wieprzowego
i bardzo czesto poszcza.

Spotkania biznesowe odbywaja sie w godz. 8:30-17:30 od poniedziatku do piatku. Part-
nerzy etiopscy raczej nie przewidujg odbywania spotkan biznesowych w dni wolne od
pracy (sobota, niedziela).

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Terminy spotkan w zasadzie s dotrzymywane, jednak zdarza sie — zwtaszcza na prowin-
¢ji, ze Etiopczycy przybywaja na spotkania z opdznieniem i to znacznym.

Podczas powitan obowigzuje lekki uscisk dtoni (w odréznieniu od solidnego uscisku obo-
wiazujgcego w kulturze zachodniej) w potaczeniu z kontaktem wzrokowym. Przywitanie
etiopskie przewiduje réwniez przy uscisku dfoni dotkniecie sie barkami sciskanych rak
(nie jest to konieczne, ale zawsze mile przyjmowane przez partneréw etiopskich). Uscisk
dtoni zazwyczaj jest dtuzszy i czesto jest podtrzymywany podczas poczatkowej wymiany
pozdrowien. W przypadku kobiet przywitanie zwykto sie ogranicza¢ do uktonu, chyba, ze
kobieta sama wycigga dton do uscisku.



Etiopia

Tematyka merytoryczna zawsze musi by¢ poprzedzona rozmowaq grzecznosciowa na
luzne tematy (rodzina, wakacje, plany na przysztos¢ itp.), podczas ktérej gospodarz etiop-
ski oferuje poczestunek tj. kawe, herbate, wode.

Najlepiej odbierane jest zamawianie kawy (,buna” w jezyku amharskim) — napdj narodowy Etiopczykéw.

Przechodzenie do meritum spotkania lezy w gestii gospodarza, a wstepna luzna roz-
mowa potrafi niejednokrotnie wykraczac poza przyjete w kulturze zachodniej standardy.
Podczas rozmowy/negocjacji nie nalezy méwic¢ zbyt gtosno, albowiem bedzie to ode-
brane jako obrazliwe.

Czas spotkan nie podlega specjalnemu rezimowi. Spotkania trwajg do czasu uznania
przez gospodarza etiopskiego, ze tematyka zostata wyczerpana. Majac powyzsze na uwa-
dze w kalendarzu dnia nalezy zachowac¢ znaczne odstepy czasowe pomiedzy poszcze-
goInymi spotkaniami.

Decyzje ze spotkan, w przypadku sektora publicznego, podlegaja bezwzglednie poli-
tycznej akceptacji. W przypadku sektora prywatnego podlegaja akceptacji prezesa pod-
miotu gospodarczego. Tym samym zawsze nalezy liczy¢ sie z tym, ze decyzje z roz-
moéw moga ulec zmianom.

Podczas rozméw, poza najwazniejszym przedstawicielem strony etiopskiej, nikt inny gtosu nie zabiera
(m.in. z uwagi na obawe, ze wypowiedZ moze byc Zle odebrana przez przetozonego).

Komunikacja/jezyk

Miedzynarodowym jezykiem biznesu jest w Etiopii angielski, jednak jego znajomos¢
niekoniecznie jest powszechna, zwtaszcza na prowingji. Oficjalnym jezykiem jest amhar-
ski, ale nalezy mie¢ na uwadze, ze na gtebokiej prowincji partnerzy lokalni moga postugi-
wac sie wytacznie jezykami regionalnymi.

Do interlokutoréw etiopskich nalezy sie zwraca¢ odpowiednio ich tytutujac (Panie: pro-
fesorze, generale, prezesie itd.). Do tytutdéw przywigzuje sie duzg wage. W przypadku
braku tytutéw w stosunku do mezczyzn zwracac sie mozna uzywajac przed nazwiskiem
zwrotu ,Ato”, bedacego odpowiednikiem polskiego ,Pan”. W przypadku przedstawicieli
administracji rzadowej powszechnym jest stosowanie tytutu,Ekscelencjo’, niezaleznie od
tego, czy zwracamy sie do ministra, czy tez do cztonka nizszego szczebla kierowniczego
w instytucji panstwowe;.

Etiopscy partnerzy przywiazuja duze znaczenie do odpowiedniego zachowania w stosunku do starszych wiekiem
i stanowiskiem (uktony, wstawanie kiedy wchodzg lub wychodza).
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Wizytowki nalezy podawac i przyjmowac prawa reka lub obydwiema rekoma. Jesli cho-
dzi o sektor publiczny, w tym administracje, bardzo czesto partnerzy etiopscy nie od-
wzajemniaja sie swoimi wizytéwkami i w takim przypadku sugeruje sie poproszenie in-
terlokutora etiopskiego o podanie numeru kontaktowego do siebie i jego zapisanie na
odwrocie swojej wizytowki.

Ubiér biznesowy

Podczas spotkan w zasadzie obowigzuje stréj formalny wg standarddéw krajow kultury
zachodniej (mezczyZni w garniturach; kobiety w garsonkach). Nie nalezy jednak sie dzi-
wi¢, jesli interlokutorzy etiopscy przyjma nas w strojach nie do korica odpowiadajacych
ww. standardom, zwtaszcza, jesli chodzi o przedstawicieli sektora prywatnego.

Upominki

Prezenty, jesli stosowane, powinny by¢ skromne, w celu unikniecia jakichkolwiek niepo-
zadanych reakgji.

Informacje dodatkowe

Przy umawianiu spotkan nalezy pamieta¢, ze etiopscy partnerzy moga liczy¢ czas wg

systemu etiopskiego, jak i postugiwac sie uniwersalng miarg czasu.

W Etiopii stosowany jest czas dzienny i nocny. (zas dzienny liczony jest od wschodu storica (06:00 wg mia-
ry Swiatowej) do zachodu storica (18:00 wg miary $wiatowej) i tak np. godzina 01:00 wg systemu etiopskiego
odpowiada godzinie 07:00 naszego czasu. Nalezy zawsze upewnic sie wg jakiego systemu mierzenia pory dnia
uméwilismy sie na spotkanie (w szczegdlnosci zalecane w kontaktach z partnerami na prowingji).

KENIA

Informacje ogélne

Kenia znajduje sie w zasiegu klimatu podréwnikowego monsunowego, na wybrzezu
(w pasie do 40 km) i w gérach - wilgotnego, na pozostatym obszarze — suchego. Sred-
nia roczna suma opaddéw wzrasta z pétnocnego wschodu na potudniowy zachéd od
150 do 1000 mm. Na nizinnym wschodzie wystepuje jedna pora deszczowa od kwiet-
nia do czerwca, na pozostatym obszarze sa dwie pory deszczowe: dluga miedzy marcem



Kenia

a majem i krétka w listopadzie i grudniu. Przebieg temperatur w ciggu roku jest stosun-
kowo wyréwnany. Srednia temperatura miesieczna waha sie od 25-28°C na wybrzezu do
15-19°C w gorach.

Zaleca sie konsultacje lekarska nie pdzniej niz 4-6 tygodni przed planowang podrézg
w celu sprawdzenia koniecznosci poddania sie obowigzkowym i zalecanym szczepieniom.
Od o0sb6b przybywajacych z Europy nie jest wymagane swiadectwo szczepienia przeciw z6t-
tej febrze. Na wybrzezu kenijskim oraz na zachodzie kraju wystepuje catoroczne zagroze-
nie malaria. Zalecana jest profilaktyka antymalaryczna w przypadku podrézy poza Nairobi.
Na zachodzie kraju odnotowuje sie przypadki zachorowan na cholere oraz denge.

Istnieje obowigzek wizowy.

Wize mozna uzyskac online http://evisa.go.ke/evisa.html lub na granicy.

Tradycja/religia

Kenia doswiadczyta ogromnego wzrostu populacji od potowy XX wieku na skutek wy-
sokiego wskaznika urodzen i spadajacej umieralnosci. Gwattowny wzrost populacji
nadwyreza rynek pracy, system opieki spotecznej i wykorzystanie gruntéw rolnych oraz
zasobéw naturalnych. Obecnie populacja kraju jest szacowana na 47 milionéw. Ponad
40% ludnosci to osoby ponizej 15 roku zycia, tylko 7% ma wiecej niz 55 lat. Kenia jest
bardzo zréznicowanym krajem pod wzgledem etnicznym’. Napiecia pomiedzy plemio-
nami s3 jednym z gtéwnych problemow kraju, szczegdlnie w sferze politycznej.

Dominujaca religia jest chrzescijarnstwo (okoto 83% ludnosci). Istnieje okoto 500 Koscio-
téw i zwigzkéw chrzescijanskich, gtéwnie protestanckich. Islam jest uznawany za druga
religie w Kenii (11%). Wyznawcy obejmuja zaréwno sunnitéw jak i szyitow. Najwieksza
liczba muzutmanoéw znajduje sie w Mombasie i sgsiednich regionach przybrzeznych oraz
w potnocno-wschodniej czesci kraju. Wiele meczetéw znajduje sie réwniez w Nairobi
- budowe meczetéw bardzo czesto finansujg kraje arabskie. Uwaza sie, ze okoto 8,5%
Kenijczykdéw wyznaje tradycyjne religie afrykanskie. Oprécz tego obecni s wyznawcy
bahaizmu i hinduizmu.

Kenijczycy sg bardzo przedsiebiorczym spoleczenstwem, co wynika m.in. z braku
jakiejkolwiek pomocy socjalnej ze strony panstwa. Miliony ludzi zajmuja sie handlem,
$wiadcza drobne ustugi, poczawszy od licznych sprzedawcéw ulicznych, przez drobnych
sklepikarzy i rzemiesInikdw, po,duzych” biznesmendéw. Osoby zatrudnione na panstwo-
wych posadach czesto dorabiaja sobie ,po godzinach’, imajac sie réznych zajec. Bez
wzgledu na przedmiot kupna/sprzedazy — przyjete jest targowanie sie.

7 Okoto 65% ludnosci Kenii stanowig ludy Bantu (Kikuju — 20%, Luhja — 12%, Kamba - 10%, Meru — 4%),
zamieszkujgce potudniowg czes¢ wyzyn i wybrzeze. Na péthocnym wschodzie i wschodzie zyja ludy ku-
szyckie (Somalijczycy, Boran). Inng grupe stanowig ludy nilockie (Turkana, Masajowie). W miastach zyja
mniejszosci azjatyckie, arabskie i europejskie (gtéwnie Brytyjczycy).
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W spoteczenstwie kenijskim istnieje bardzo duze rozwarstwienie dochodéw. Ok. 35%
populacji zyje ponizej granicy ubdstwa. Klase srednig szacuje sie na 5-10%. Blizej nie-
okreslony odsetek spoteczenstwa to osoby bardzo zamozne, jest wérdd nich wielu poli-
tykéw (parlamentarzysci kenijscy sg jednymi z najlepiej optacanych na swiecie). Polityka
i biznes sa ze soba $cisle powigzane.

Duza role w biznesie odgrywa mniejszos¢ hinduska, obecna w Kenii od kilku pokolen.
Hindusi dominuja w handlu detalicznym, nalezy do nich wiekszos¢ sieci handlowych.

Ok. 21% cztonkéw rad nadzorczych firm to kobiety. Jest to najwyzszy wskaznik w Afryce.
Kobiety stanowig ponadto 7,7% prezeséw najwiekszych firm w Kenii - ten wynik réwniez
nalezy widzie¢ we wiasciwym kontekscie, jest on wyzszy od sredniej kontynentalnej (7,5)
i Swiatowej (3,9). Z jednej strony wiekszosc¢ kultur plemiennych w Kenii to kultury patriar-
chalne, w ktérych to mezczyzna ma obowigzek zapewnic byt i dach nad gtowa, a rolg
kobiety jest dbanie o dom i o dzieci. Z drugiej strony kobiety w Kenii sg coraz bardziej
wyemancypowane, prébuja swoich sit — czesto z powodzeniem - w biznesie, nawet, jesli
jest to maty sklepik, sprzedaz wysytkowa itp.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Rozmowy biznesowe prowadzi sie zazwyczaj w swobodnej atmosferze.

W kontaktach z osobami o biatym kolorze skdry Kenijczycy dos¢ czesto uciekaja sie — gdy nie udaje sie 0siggnac
porozumienia — do argumentow rasowych. W takiej sytuacji nalezy postuzyc sie zartem lub spokojnie wyttu-
maczy¢, ze np. takie samo twarde stanowisko przyjelibysmy w negocjacjach, gdyby po drugiej stronie siedziata
osoba o innym kolorze skory.

Dos¢ powszechne jest oczekiwanie, ze w przypadku np. lunchu biznesowego to Eu-
ropejczyk bedzie optacac rachunek. Mozna jednak zasugerowac podzielenie sie optata
(chyba, Ze jednoznacznie jest sie strong zapraszajaca lub/i ktéra bardziej skorzystata na
spotkaniu, np. poprzez uzyskanie potrzebnych informacji).

Podstawa wszelkich intereséw w Kenii sg osobiste kontakty (zaréwno w przypadku B2B,
jak i B2G). W zwigzku z tym firma zainteresowana rynkiem kenijskim powinna liczy¢ sie
z tym, ze jej przedstawiciele bedg musieli sktada¢ w Kenii czeste wizyty. Nalezy by¢ tez
cierpliwym, tempo prowadzeniu intereséw jest w Kenii wolniejsze niz w Europie, nego-
cjacje moga trwac bardzo dtugo, instytucje, nawet prywatne firmy, dziataja nierzadko
dos¢ powolnie, nie odpowiadaja na korespondencje itp.

Komunikacja/jezyk

Dwa jezyki maja status oficjalnych: suahili swahili oraz angielski, ktéry jest powszechnie
uzywany w administracji, szkotach i kontaktach handlowych.



Nigeria

Ubiér biznesowy

Normy dot. ubioru nie réznia sie znacznie od europejskich, panuje jednak wieksza do-
wolnos¢ i akceptacja pod tym wzgledem.

Upominki

Upominki sa zawsze mile widziane, szczegélnie alkohol.

Informacje dodatkowe

Wszechobecna jest korupcja i za zatatwienie sprawy w urzedzie zazwyczaj oczekuje sie
dodatkowej zapfaty. Dotyczy to takze przetargow.

NIGERIA

Informacje ogélne

Warunki klimatyczne: od wilgotnych z lasami réwnikowymi na potudniu do suchych na
potnocy. Pora deszczowa od czerwca do pazdziernika.

Wymagane jest szczepienie przeciw zottej febrze (adnotacja o waznym szczepieniu
w miedzynarodowej ksigzeczce zdrowia). W Nigerii wystepuje znaczne zagrozenie sa-
nitarno-epidemiologiczne, gtéwnie malaria, cholera, tyfusem, z6ta febra, wirusowym
zapaleniem opon mézgowych, AIDS i wieloma chorobami tropikalnymi, jednak stopien
ryzyka moze by¢ bardzo rézny, zaleznie od miejsca pobytu i warunkéw higienicznych,
w jakich sie przebywa.

Warto zwrdci¢ uwage, ze istnieje duze zagrozenie zarazeniem np. ameba w kontakcie z miejscowymi banknotami.

Karty kredytowe honorowane sg tylko w najwiekszych hotelach i bankach, jednakze jest
wiele bankomatow. Nalezy postugiwac sie nimi bardzo ostroznie ze wzgledu na ryzyko
oszustwa. Mozna wymieni¢ gotéwke na lotnisku, ew. za posrednictwem hoteli. Nalezy
pamietac, ze w Nigerii funkcjonujg réwnolegle dwa kursy lokalnej waluty (nairy), ktére
znaczaco sie réznig - kurs oficjalny ustalany przez bank centralny i kurs wolnorynkowy.

Konieczne jest uwzglednienie kwestii bezpieczenstwa — podmioty gospodarcze wynaj-
muja na miejscu najczesciej ochrone, warto réwniez korzystac¢ np. z hoteli zapewniaja-
cych odpowiedni poziom zabezpieczen. Podrézowanie po kraju drogami lagdowymi jest
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niezwykle trudne i niebezpieczne (staba infrastruktura, w potgczeniu ze zdarzajagcymi sie
nagminnie napadami rabunkowymi lub dla okupu). Przeloty krajowe réwniez wyma-
gaja szczegolnej czujnosci, przede wszystkim ze wzgledu na czeste przypadki,zaginiecia”
nadawanych bagazy.

W Lagos - bytej stolicy i biznesowym centrum Nigerii nalezy bezwzglednie podrozowac
z partnerem lokalnym lub samochodem z wynajetym kierowca z polecanej i sprawdzonej
firmy przewozowej; nie nalezy korzystac¢ z transportu publicznego, ani regularnych taksoé-
wek. Czeste sg napady rabunkowe i przestepczos¢. Dodatkowo utrudnieniem sg ogrom-
ne korki, praktycznie niezaleznie od pory dnia; nalezy uwzglednic¢ to podczas planowania
godziny spotkania biznesowego.

W odrdznieniu od Lagos, stolica Nigerii, Abudza, jest miastem przyjemnym do zycia
i bezpiecznym. Swobodnie mozna korzysta¢ z miejskich takséwek; korki wystepuja spo-
radycznie w godzinach szczytu.

Warto réwniez pamietac, ze zwtaszcza na pétnocy kraju dziataja skrajne, fundamentalistyczne i ter-
rorystyczne ugrupowania tj. Boko Haram, wciaz czeste s3 przypadki zamachdw, zwtaszcza w miejscach
publicznych; na potudniu, w Delcie Nigru (tereny bogate m.in. w rope i gaz) powszechne sq konflikty na tle
etnicznym, rywalizacja miedzy klanami oraz porwania dla okupu, wystepuja konflikty klanowe pracownikéw firm
zagranicznych.

Istnieje obowigzek wizowy.

Tradycja/religia

Gtéwne grupy etniczne to Hausa/Fulani 29%, Joruba 21%, Igbo (Ibo) 18%, ljaw 10%
(w Nigerii istnieje ok. 300 grup etnicznych). Dominujace religie to islam 50% (pétnoc
kraju), chrzescijarnistwo 40% (na potudniu kraju), wierzenia tradycyjne 10%. Tradycyj-
ne wierzenia animistyczne, z wiarag w ww. bdstwa, duchy i zaklecia, kultem przodkéw
i sit przyrody, sa nadal popularne: wielu chrzescijan i muzutmanéw taczy swoja wiare
z tymi wierzeniami.

Praktyki juju, okultystyczne wierzenia i zaklecia oparte na religiach tradycyjnych, sg na-
dal powszechne, a nawet ich popularnos¢ rosnie. Kraje, w ktérych znaczenie juju jest duze
to nie tylko Nigeria, lecz réwniez Ghana, Benin, Kamerun, WKS, Sierra Leone i Togo.

Religia juju zostata przeniesiona takze do Ameryki wraz z afrykariskimi niewolnikami; na Karaibach jest znana
pod nazwa voodoo.

Wbrew pozorom stosuja je nie tylko osoby mato wyksztatcone i zajmujace niskie pozycje
w hierarchii spotecznej, lecz réwniez politycy, przedsiebiorcy i sportowcy, niezaleznie od
deklarowanej oficjalnie religii.
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Juju stosuje sie w celu uzyskania pomocy czy przewagi duchowej, materialnej lub fizycznej. W ten sposob juju
jest czynnikiem przy podejmowaniu decyzji dotyczacych np. biznesu, dziafalnosci partii politycznych
i relacji miedzyludzkich. Wg tradycyjnych wierzen swiat ma charakter duchowy (spiritual), a warstwa materialna
jest tylko jedna z form tej duchowosci. Dlatego powodzenia czy niepowodzenia, materialne i fizyczne a nawet
choroby, nie s3 wynikiem ludzkich btedéw lub przypadku, lecz odpowiadaja za nie duchy (spirits).

Od czasow kolonialnych juju nadawano negatywna opinie i byly symbolem ,czaséw za-
cofanych’, wielu wyznawcoéw juju nie przyznaje sie zatem do tej formy kultu publicznie.
Zwolennicy juju ttumacza, ze negatywna opinia jest niesprawiedliwa, a metody juju przez
wieki pozwalaty na karanie przestepcow i stanowity skuteczna forme walki z chorobami.

W Nigerii i paristwach regionu odnotowuje sie nadal przypadki agresji skierowanej wobec osb, ktore miatyby
Jrzuci¢ urok”, w skrajnych przypadkach dochodzi do publicznego ukarania,,czarownika’, samosadéw i linczy.

Spoteczenstwa w Afryce Zachodniej odczuwaja silng przynaleznos¢ plemienng i odreb-
nos¢ od pozostatych grup etnicznych. Powigzania klanowe, a szczegélnie rodzinne,
maja pierwszenstwo przed obowigzkami obywatelskimi. Odwiedzajacy ten region styka
sie, szczegodlnie poza gtéwnymi miastami, z mieszankg nowoczesnej mentalnosci i trady-
cyjnych wierzen.

Prowadzenie interesow w Afryce Zachodniej wymaga wiec czujnosci oraz delikatnosci kulturowej
i religijnej.

Z kluczowego znaczenia rodziny oraz grupy plemiennej wynika rozpowszechniony ne-
potyzm, ktéry nie jest oceniany negatywnie, traktowany jest bowiem jako przejaw natu-
ralnej troski o bliskich i checi wspotpracy z osobami zaufanymi.

Przez,rodzine” w Nigerii rozumie sie nie tylko najblizszych krewnych lecz réwniez wujéw,
ciotki oraz kuzynéw. Rodzina jest zorganizowana wg hierarchii wieku.

Starsze osoby otacza sie duzym szacunkiem, a opieka nad nimi dla rodziny jest czyms oczywistym i obowiazko-
wym. Ufatwia to fakt, ze zdecydowanie przewazaja rodziny wielodzietne. Domy starosci sg czyms praktycznie
nieznanym.

W Nigerii wolne od pracy sa zaréwno wazniejsze Swieta religijne chrzescijanskie, jak
i muzutmanskie, czyli: Wielkanoc, Boze Narodzenie, poczatek Ramadanu oraz dwa swieta
Eid. Dodatkowo w piatki obowiazuje krétszy dzien pracy (do 14:00), a na pétnocy kraju
w niektoérych stanach piatki sa dniami wolnymi od pracy. Jesli Swieto wypada w weekend,
dniem ustawowo wolnym od pracy jest najblizszy poniedziatek.
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Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Tempo zycia jest wolniejsze i panuje ogdlnie wiekszy chaos niz w Europie czy USA, a re-
zultaty negocjacji czy rozmdéw moga przyjs¢ po dtuzszym okresie lub wcale. Czesto jest
to powodem frustracji dla oséb z Zachodu.

Czesto spotkania nie zaczynaja sie w umoéwionym czasie, co nalezy po prostu zaakcep-
towac. Praktyczne jest wczedniejsze kilkakrotne umoéwienie i przypomnienie daty oraz
godziny spotkania. Spotkania biznesowe maja czesto charakter mniej formalny niz w Eu-
ropie, w pomieszczeniu moga przebywac lub do niego wchodzi¢ osoby nieuczestniczace
bezposrednio w spotkaniu.

Istotne jest serdeczne powitanie. Mezczyzna czeka na podanie reki przez kobiete. Czesto
osoba wyznania muzutmanskiego nie poda reki rozmoéwcy pici przeciwnej, a w czasie po-
witania bedzie unika¢ kontaktu wzrokowego.

Nie nalezy stosowac gestu w postaci kciuka wysunietego w gére — ktdry u nas oznacza, ze wszystko jest w porzadku,
aw Nigerii dla niektérych moze by obrazliwy. Uniesienie zacisnietej piesci stanowi zas symbol szacunku i poparcia.

W czasie spotkan z udziatem grupy oséb nalezy kazdemu podac¢ reke zaczynajac od
osoby najstarszej wiekiem.

Niegrzecznym jest odwracanie sie plecami do kogos starszego od siebie.

Rozmowe warto zacza¢ od tzw. small talk, np. mozna zapytac o zdrowie cztonkéw rodziny.

Relacje towarzyskie w biznesie i pracy sg bardzo wazne, pomagaja zdoby¢ zaufanie
partnera. Czasem trudno zauwazy¢ gdzie przebiega granica miedzy relacjami towarzy-
skim a oficjalnymi. Udana wizyta w czyims domu, wspdlny obiad lub udziat w przyjeciu
urodzinowym dziecka kontrahenta moga przyczyni¢ sie do zawarcia kontraktu.

Przed wejsciem do czyjegos domu, zazwyczaj wskazane jest zdjecie obuwia. Przy stole zostanie gosciowi wska-
zane miejsce. Przed positkiem lub do positku kazdemu biesiadnikowi czesto podawana jest miseczka z wodg i recz-
nik w celu obmycia rak. Wiele potraw je sie rekami, bez sztuccéw, ale nie jest problemem, jesli gos¢ o nie poprosi.

Jesli gospodarze podadza do sprobowania miejscowy przysmak trudny do przetkniecia dla Europejczyka, mozna
uprzejmie podziekowac i zaproponowac przysmak najstarszej osobie przy stole.

Szeregowi pracownicy przyzwyczajeni sa do Scistego, codziennego nadzoru w pracy,
co powoduje, ze aby uzyska¢ dobre wyniki oraz utrzymac dyscypline, taki nadzér czesto
okazuje sie konieczny.

Jesli pracodawca oczekuje, by pracownicy wykazywali tez samodzielnosc i inicjatywe, musi w tym celu przepro-
wadzi¢ dodatkowe szkolenie pracownikéw lub wprowadzi¢ specjalny system motywacyjny.



Nigeria

Komunikacja/jezyk

Jezykiem oficjalnym jest angielski. tacznie w Nigerii uzywanych jest jednak ponad
500 jezykdw, w tym gtéwne to: Hausa, Joruba i Ibo. Miedzy sobga ludzie uzywajg gtow-
nie miejscowych jezykéw, natomiast angielski uzywany jest w rozmowach urzedowych
oraz z cudzoziemcami.

Miliony Nigeryjczykéw nie méwia jednak dobrze po angielsku. Jedynym jezykiem powszechnie uzywanym na co
dzien w catej Nigerii jest tzw. pidgin English — lokalna, uproszczona forma jezyka angielskiego.

Wizytéwki wrecza sie dwiema rekami lub prawa reka. Lewa reka uznawana jest za ,nie-
czysta"i przekazywanie lub odbieranie nig przedmiotéw traktowane jest jako ostentacyj-
ny brak szacunku.

W przypadku posiadania tytutu akademickiego czy zawodowego, dobrze jest go umie-
$ci¢ na wizytéwce. Norma jest zwracanie sie do rozméwcy z uzyciem tytutu wynikajace-
go z jego wyksztatcenia, kariery akademickiej czy stanowiska stuzbowego.

W powszechnym uzyciu sa telefony komérkowe i kontakty mailowe. Z ustug poczto-
wych korzysta sie rzadko i na 0g6t sg niesprawne. Czesto nawet instytucje panstwowe
nie posiadajg wtasnych domen, a ich pracownicy uzywajg adreséw poczty elektronicznej
w znanych domenach typu yahoo lub gmail.

Stréj biznesowy

Duze znaczenie przykfada sie do ubioru, mezczyzne obowigzuje marynarka i krawat.
Nie nalezy zdejmowac¢ marynarki bez uprzedniego odpowiedniego gestu ze strony
gospodarza.

Nigeryjczycy czesto, rdwniez w czasie spotkan oficjalnych, nosza jeden z tradycyjnych strojéw plemiennych, co
moze wigzac sie rowniez z tradycyjnym nakryciem gtowy, ktérego nie zdejmuje sie w czasie spotkania.

Upominki
Na wstepne spotkanie oficjalne lub biznesowe mozna (ale nie ma obowigzku) przy-
nies¢ podarunek, np. album o Polsce czy tadnie opakowane stodycze.

Bedac zaproszonym towarzysko do czyjegos domu, wskazane jest przyniesienie drobne-
go prezentu — moga to by¢ opakowane owoce czy czekoladki.

Prezent nalezy wrecza¢ obiema rekami lub prawa reka. Podarunek przekazywany przez mezczyzne pani
domu musi by¢ opatrzony komentarzem, ze pochodzi od matki, zony lub siostry darczyncy.
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Jesli nie znamy dobrze naszego rozmoéwcy i jego preferencji raczej odradza sie wreczanie
prezentu zawierajgcego alkohol.

Informacje dodatkowe

Bezposrednie inwestowanie w Nigerii (w odréznieniu od eksportu) zalecane jest raczej
firmom lub przedsiebiorcom o duzej tzw. staying power, czyli przygotowanym finansowo,
organizacyjnie i psychicznie na wielomiesieczne lub nawet kilkuletnie starania, zanim
osiagnie sie pierwszy kontrakt. Czasem nawet kilkuletnie starania i znaczne naktady fi-
nansowe nie przynoszg sukcesu.

W przypadku, kiedy strong inicjujaca kontakt jest nigeryjski biznesmen lub firma i do-
datkowo ten pierwszy kontakt nawigzywany jest via e-mail, nalezy zachowac¢ najwyzsza
ostroznos$¢ i podjac probe zweryfikowania dziatalnosci osoby lub firmy. Bezwzglednie
nie nalezy uiszcza¢ zadnych optat na konto oséb lub firm przed podjeciem regularnej
wspodtpracy z zainteresowanym nigeryjskim podmiotem. Jedli to mozliwe nalezy do-
prowadzi¢ do osobistego spotkania z biznesmenem lub przedstawicielami firmy, z kt6-
ra nawigzuje sie wspotprace.

REPUBLIKA A

Informacje ogélne

Na catym obszarze Republiki Konga panuje klimat rownikowy, wybitnie wilgotny, wia-
sciwy dla laséw rownikowych, ktére pokrywaja ok. 2/3 powierzchni kraju.

Polscy przedsiebiorcy powinni bra¢ pod uwage zagrozenie malarig i mie¢ wazne szcze-
pienie przeciwko zottej febrze.

Republika Konga byta kolonia francuska do 1960 r., czescig Francuskiej Afryki Réwniko-
wej. Historia kraju jest naznaczona przewrotami i wojng domowa?. Ataki na pojazdy
i linie kolejowa spowodowaty paraliz potaczenia komunikacyjnego Brazzaville z Pointe-
Noire, gtéwnym portem i centrum gospodarczym kraju. Po wyborach w marcu 2016 r.,
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Obecny prezydent Denis Sassou Nguesso po raz pierwszy doszedt do wiadzy w 1991 r. Powtdrnie objat
stanowisko prezydenta w 1997 r, co dato poczatek dwuletniej wojnie domowej, szczegdinie krwawej
w Brazzaville i sgsiedniej prowingji Pool, gdzie przeciwko sitom rzadowym walczyli tzw. ,ninja" pod do-
wodztwem Pastora Ntumi. Stabilizacje w Pool osiggnieto dopiero w 2008 r,, a Pastor Ntumi wszedt do
rzadu. Zawieszenie broni nie trwato jednak dtugo. W wyniku kontrowersyjnej zmiany konstytucji w paz-
dzierniku 2015 r. i zwyciestwa prezydenta D. Sassou Nguesso w wyborach w marcu 2016 r. rebelia pod
przywodztwem Pastora Ntumi wybuchta ponownie.



Republika Konga

okreslonych przez opozycje jako,,masowe oszustwo” i skrytykowanych przez obserwato-
réow, w kraju utrzymuje sie napiecie. Sytuacje pogarsza kryzys ekonomiczny, pogtebio-
ny przez spadek cen ropy naftowej na rynkach swiatowych. Pewna stabilno$¢ w relacjach
gospodarczych zapewnia waluta: frank CFA, wspdlna dla 7 krajow Afryki Srodkowej,
o kursie sztywno zwigzanym z euro.

Brazzaville jest przyjemnym i stosunkowo bezpiecznym miastem, po ktérym tatwo po-
ruszac sie tanimi takséwkami (stata optata 1000 lub 2000 FCFA) lub pieszo. Zaleca sie
jednak ostrozno$¢ w korzystaniu z urokéw zycia nocnego i unikanie biednych dzielnic.

Istnieje obowigzek wizowy.

Tradycja/religia

Republika Konga pozostaje pod silnym wplywem Francji i francuska kultura biznesu
jest tu punktem odniesienia, ktéra obejmuje rytm pracy i odpoczynku, a takze positkdw.

W $rodku dnia obowiazuje przerwa na obiad, w czasie ktdrej nie jest przyjete zatatwianie spraw biznesowych/
urzedowych.

Dominujace sa religie chrzescijanskie, zwfaszcza katolicyzm, cho¢ obecny jest takze is-
lam. Religia nie odgrywa istotnej roli w biznesie.

Kobiety sg w petni rownouprawnione.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

W relacjach biznesowych Kongijczycy bywaja mato konkretni, nie nalezy od nich ocze-
kiwac jasnych odpowiedzi na przedkfadane propozycje w poczatkowej fazie kontaktéw.
Budowaniu wzajemnego zaufania sprzyjajag okolicznosci nieformalne (restauracja,
bar itp.) oraz czas pozwalajacy na lepsze wzajemne poznanie.

Komunikacja/jezyk

Jezyk francuski zdecydowanie dominuje - nie da sie nawigzac i utrzymac trwatych rela-
¢ji biznesowych bez znajomosci tego jezyka.

Ubiér biznesowy

Kongijczycy lubig ekstrawaganckie stroje. Doceniajg inicjatywe w tym zakresie u in-
nych oséb, takze z zagranicy. Nie sg przesadnie formalni - ciemne ubranie i krawat
nie musza by¢ uzywane nawet na spotkaniach w gabinecie ministra. Nie oznacza to
przyzwolenia na niechlujstwo — Kongijczyk pozytywnie oceni osobe w z6ttej marynar-
ce i zielonych spodniach, ale z rezerwa odniesie sie do osoby w T-shircie. Stosowane sg
takze stroje afrykanskie.
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Upominki

Drobne upominki s dobrze widziane. Z uwagi na zamitowanie Kongijczykéw do ele-
gancji, moze to by¢ np. jaki$ dodatek do ubioru. Upominek powinien mie¢ walor prak-
tyczny i osobisty.

Informacje dodatkowe

Stolica kraju — Brazzaville jest wiasciwie tylko centrum administracyjnym, gdzie ma miej-
sce wiekszos$¢ spotkan z przedstawicielami rzadu. Gospodarka koncentruje sie w Pointe-
Noire na wybrzezu.

REPUBLIKA POtUDNIOWEJ
AFRYKI

Informacje ogélne

Wiekszos¢ terytorium RPA stanowi ptaskowyz tzw. highveld (wyniesiony znacznie ponad
1000 m n.p.m.), gdzie panuje klimat suchy lub bardzo suchy. Pétnocnowschodnia czes¢
kraju (okolice Parku Krugera) — tzw. lowveld oraz wybrzeze Oceanu Indyjskiego - to tere-
ny o klimacie subtropikalnym. Najblizsze okolice Kapsztadu, jak rowniez nieco dalsze
wybrzeza Zachodniej Prowincji Przyladkowej (Western Cape Province) charakteryzuja sie
klimatem okreslanym mianem semi-srédziemnomorskiego, zas wybrzeza Oceanu Atlan-
tyckiego - to tereny potpustynne i pustynne. W centralnej, pétnocnej i wschodniej cze-
Sci RPA wystepuja pasma gorskie, z ktérych najwyzsze sa Gory Smocze (Drakensberg)
siegajace 3,5 tys. m n.p.m. — panuje tam klimat gorski i wysokogorski. Miedzy czerwcem
a sierpniem, w Gérach Smoczych i na wyzynie Highveld nierzadko lezy $nieg. Lato na
przewazajacym obszarze RPA jest ciepte lub upalne, z okresowymi (czesto bardzo obfity-
mi) opadami deszczu i gwattownymi burzami.

Obowiagzkowe szczepienia nie s3 wymagane. Najwieksze zagrozenie epidemiologiczne
stwarzaja AIDS i gruZzlica, w tym odporne na leki odmiany MDR i XDR. Przypadki malarii
zdarzajg sie na pétnocnym wschodzie kraju (gtéwnie na obszarze Parku Krugera, w pro-
wincjach Limpopo, Mpumalanga i KwaZulu-Natal). W RPA wystepuje bilharcjoza, spora-
dycznie zdarzaja sie przypadki cholery.

Powszechnie, jedynie z wyjatkami polegajacymi na ograniczeniach technicznych, akcep-
towane sg karty platnicze wydane przez polskie banki.

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 30 dni.
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Tradycja/religia

RPA jest krajem wielojezycznym i wielokulturowym W przypadku kultury biznesowej
RPA, posiadajacej przesztosc¢ kolonialng i apartheidu, istnieje zréznicowanie w zalezno-
Sci od spotecznosci, z jakg prowadzone sg rozmowy biznesowe:

e w przypadku spotecznosci czarnoskdrych obywateli RPA wiek rozméwcy ma zasadni-
cze znaczenie — osoba starsza jako pierwsza wycigga dton do powitania, z reguty tez
podejmuje kolejne tematy rozmowy;

e w przypadku spotecznosci o korzeniach europejskich obyczaje sa praktycznie tozsame
z panujacymi w Europie — podobnie w przypadku spotecznosci hinduskiej i Koloredow.

Powszechnymi zasadami sa rozpoczynanie rozmowy od small-talk, unikanie tematéw
dotyczacych rasizmu i kolonializmu, gdyz spotecznos¢ RPA jest bardzo wyczulona na ja-
kiekolwiek przejawy rasizmu.

Nie jest nietaktem podchodzenie blisko do rozméwcy, podawanie dfoni, a nawet ew. dotykanie jego ramienia
— tu zalecana jest jednak ostrozno$¢, zwfaszcza wsréd purytanskiej spotecznosci afrykanerskiej (preferujacej
wiekszy dystans do rozméwcy).

Godziny otwarcia firm i biur s podobne, jak na Zachodzie Europy. W weekendy, z wy-
jatkiem bankéw i pracownikéw administracji rzagdowej (pracujg w soboty do potudnia)
- inne branze nie pracuja.

Warto pamietac, ze od potowy grudnia do potowy stycznia wiekszos¢ biznesmendw jest nieosiagalna (waka-
¢je). Wiekszos¢ firm nie pracuje takze w okresie Wielkanocy oraz w czasie $wiat zydowskich.

Godziny biznesowe od godz. 8.00-8.30 do 17.00-17.30.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Nawigzanie kontaktow biznesowych wymaga przewaznie duzo czasu. Trzeba by¢ cier-
pliwym i zainwestowac duzo czasu, zeby nawigzac kontakty i udowodni¢, ze rozumie sie
intencje partnera biznesowego, sytuacje gospodarczg oraz lokalny rynek.

Bezposrednie spotkania biznesowe sg duzo bardzie efektywne, niz telefoniczne dyskusje,
skype calls, czy tez e-maile.

Zawsze warto miec kogos, kto dobrze zna osobe, z ktdrg chcemy sie spotkac i ktdra moze nas zarekomendowac,
czy przedstawic. W innym przypadku moze by¢ trudno doprowadzi¢ do spotkania. Dobrze tez mie¢ z soba list
wprowadzajacy.

Zawsze nalezy przedstawi¢ powéd spotkania i przyblizy¢ temat dyskusji. Przed spotka-
niem nalezy przesta¢ dokumenty lub informacje o firmie.
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Nalezy by¢ punktualnym, cho¢ zdarza sie, ze bedziemy musieli zaczeka¢ na rozmoéwce
mimo, ze godzina spotkania zostata potwierdzona.

Warto potwierdzic spotkanie na dzien przed i poprosic o udostepnienie parkingu.

Nalezy pamietac, ze wejscie do budynku firm najczesciej jest kontrolowane i nalezy uwzglednic czas potrzebny
na wpisanie sie do ksiegi gosci i poddanie sie procedurom kontroli. W zwiazku z tym na recepcje dobrze jest
zgtosic sie okoto 10-15 minut przed wyznaczong godzing spotkania.

Generalnie biznesmeni potudniowoafrykanscy sg przyjaznie nastawieni do cudzoziem-
cow i otwarci. Jako nieuprzejmosc¢ zostanie odebrane niezapytanie na poczatku rozmowy
o zdrowie/samopoczucie rozméwcéw, czyli tzw. small talk. Spotkania w RPA przewaznie
nie s bardzo formalne. Typowe powitanie podczas spotkan biznesowych to uscisk dtoni.
Podczas rozmowy nalezy utrzymywac kontakt wzrokowy i kiwac¢ gtowa na znak, ze sie stu-
cha. Podczas spotkania nie podnosimy gtosu i nie przerywamy partnerom.

Spotkania biznesowe organizuje sie nie wczesniej, niz o godz. 9; proponujac spotkanie w po-
staci lunchu lub obiadu nalezy zwréci¢ uwage, aby odbywato sie ono w dobrej restauraciji.

W przypadku negocjowania uméw konieczna jest doktadnosg, rzetelnos¢ i wytrwatos¢. Na-
lezy by¢ cierpliwym i starac sie zrozumie¢, na czym szczegdlnie zalezy naszemu rozmowcy.

Komunikacja/jezyk

W RPA wiekszos$¢ rozméw biznesowych prowadzonych jest w jezyku angielskim.

Wymiana wizytéwek nie jest konieczna, ale przyczynia sie do stworzenia profesjonalne-
go wizerunku i czesto pomaga gospodarzom w zapamietaniu polskich imion i nazwisk,
ktore sg trudne do wymowienia dla lokalnych biznesmendw. Jezeli partnerzy z RPA daja
wizytéwke to znaczy, ze sg zainteresowani dalszymi rozmowami.

W rozmowach raczej nie uzywa sie tytuléw naukowych. Przedstawiajac osoby towa-
rzyszace nalezy wymienic ich imie i nazwisko, nazwe firmy, ktérg reprezentujg i okresli¢
pozycje jaka w niej zajmuja.

Wprawdzie komunikacja w RPA ma charakter bardziej bezposredni niz w Europie, ale lepiej nie postugiwac sie
imieniem rozmowcy jesli sie go dobrze nie zna, albo sam nie zaproponuje, aby méwic do niego po imieniu. Cze$¢
potudniowoafrykanskich rozméwcéw zachowuje sie w sposéb bezposredni — moga przyjaznie poklepywac po
ramieniu swoich rozméwcow, potrzasac reke albo dtugo ja trzymac.

Ubiér biznesowy

Generalnie podczas spotkan biznesowych obowigzuje stréj wzorowany na europej-
skim, aczkolwiek dopuszczalne jest np. nienoszenie krawatéw podczas upalnej pogody.



Senegal

W przypadku kobiet wskazane jest zakryte obuwie, rajstopy lub poriczochy oraz unikanie
nadmiaru bizuterii.

Ubidr zalezy w pewnym stopniu réwniez od branzy, w ktérej dziata firmy. Jedne maja bar-
dziej, inne mniej sformalizowany dress code, w sytuacji, kiedy nie jestesmy pewni jak sie
ubrac - lepiej zatozy¢ bardziej oficjalny stroj. Niezaleznie od tego, jak formalny jest strdj,
powinien on by¢ schludny i czysty.

Upominki

Upominki wrecza sie rzadko, zazwyczaj podczas spotkan na wyzszym szczeblu. Powinny
mie¢ charakter praktyczny - z pozytywnym odbiorem spotykaja sie przekazywane je-
dwabne krawaty lub apaszki, drobiazgi z bursztynu, rzadziej perfumy, od partneréw biz-
nesowych mozna za$ spodziewac sie otrzymania kosza z suszonymi owocami i bakaliami
lub suszonym miesem (biltong).

Purytariska spoteczno$c¢ afrykanerska preferuje upominki o czysto symbolicznym charakterze.

Jesli jestesmy zaproszeni na kolacje do domu partnera biznesowego, to nalezy przynies¢ butelke wina, czekoladki
albo kwiaty.

Upominek wrecza sie dwiema rekami albo prawa reka.

Informacje dodatkowe

W niektérych kregach kobieta moze by¢ mniej powazanym partnerem biznesowym
niz mezczyzna, jednak wiedza i profesjonalizm majg zasadnicze znaczenie w kontak-
tach biznesowych.

Szczegdlnie wazne jest posiadanie sieci kontaktow biznesowych - w tym celu warto wy-
korzystywac spotkania nieoficjalne np. popularny w RPA golf.

SENEGAL

Informacje ogélne

*

W Senegalu panuje klimat podréwnikowy monsunowy, w pétnocnej czesci suchy, w po-
tudniowej — wilgotny. Srednia roczna suma opadéw waha sie od 300-400 mm na pétnocy
do 1500-1700 mm na potudniu, a pora deszczowa trwa od 3 miesiecy (lipiec-wrzesien)
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w czesci potnocnej do 5 miesiecy (czerwiec—-pazdziernik) w czesci potudniowej. Na pot-
nocy opady sa bardzo nieregularne (dtugotrwate susze), a na potudniu wystepuja czeste
burze. Srednia temperatura w najchtodniejszym miesigcu (styczen) osiaga 21-24°C na
wybrzezu, a 23°C wewnatrz kraju. Natomiast w najcieplejszym okresie na wybrzezu (maj
lub pazdziernik) wynosi ona 28-32°C, a na obszarach wewnetrznych (czerwiec) 33-34°C.

W Senegalu odnotowywane sg przypadki cholery, zwtaszcza w czasie pory deszczowej.
Przed przyjazdem nalezy zapoznac sie z aktualng sytuacja epidemiologiczng (dotyczy
to takze innych choréb), warto zna¢ miejsca wystepowania ognisk chorobowych, przed-
siewzig¢ dziatania prewencyjne polegajace na $cistym przestrzeganiu zasad higieny oraz
rozwazy¢ zaszczepienie sie przeciw cholerze, a takze przeciw zéttaczce typu A i B. Przez
caty rok istnieje zagrozenie malaria. Przypadki zachorowan wystepuja najczesciej pod ko-
niec pory deszczowej i po jej zakonczeniu (sierpien—grudzien). Zalecana jest profilaktyka
przeciwmalaryczna. Ponadto w Senegalu wystepuje m.in. zapalenie opon mézgowych
(zwiaszcza w okresie wiosennym), z6tta febra i goraczka tyfoidalna.

W Dakarze i wiekszych miastach honorowane s3 karty bankowe VISA i MasterCard
(w automatach bankéw SGBS i BICIS). W bankach tych mozna réwniez wymienia¢ czeki
podrézne. Kartami mozna ptaci¢ w wiekszych hotelach, biurach podrézy, wypozyczal-
niach samochodéw oraz w niektoérych sklepach i restauracjach.

Ze wzgledu na ograniczong liczbe bankomatow, niemozno$¢ korzystania z czekéw podréznych w dni wolne
od pracy oraz zagrozenie kradziezg zaleca sie wwozenie i przechowywanie srodkéw finansowych w rdznej postaci
(czeki, karty kredytowe, czeki podrézne).

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach turystycznych.

Tradycja/religia

Pozycja Francji w Senegalu pozostaje bardzo silna, co wida¢ zaréwno w relacjach po-
litycznych, jak i gospodarczych, czy zwigzkach kulturowych, a jednoczes$nie wzajemne
relacje nie s3 wolne od postkolonialnego dziedzictwa. Urazy pozostate po czasach kolo-
nialnych przekfadaja sie czesto na ogdlng postawe Senegalczykéw wobec Europejczykéw
i moga manifestowac sie z jednej strony poprzez postawe roszczeniowa, a z drugiej strony
poprzez szczegdlne wyczulenie na kwestie dotyczace wiasnej godnosci.

Po czasach kolonialnych w Senegalu pozostaty takze elementy francuskiej biurokracji, sys-
tem prawny, procedury administracyjne i organizacja funkcjonowania urzedéw. W strukturze
spotecznej wystepuje znaczny rozdzwiek miedzy kilkuprocentowa optywajaca w luksusy kla-
sg rzadzaca, a balansujaca na granicy ubdstwa i pozbawiong perspektyw na poprawe witasnej
sytuacji wiekszoscia spoteczenstwa. Klasa Srednia jest na razie stosunkowo nieliczna.

Znaczna czes¢ dzialalnosci handlowej i ustugowej odbywa sie w tzw. szarej strefie.

Rola kobiet w biznesie nie odbiega znaczaco od pozycji mezczyzn. Istotna role odgrywaja
natomiast kwestie kulturowo-etniczne. Szczeg6lnym szacunkiem w spoteczenstwie ciesza
sie osoby starsze.



Senegal

Rytm pracy uzalezniony jest w znacznym stopniu od lokalnych zwyczajéw i kalendarza.
Obchodzone s3 zaréwno $wieta panstwowe, jak i religijne — muzutmanskie i chrzescijan-
skie. Okres swiat zazwyczaj w praktyce rozcigga sie na wiele dni, zaréwno w firmach pry-
watnych, jak i w administracji publiczne;j.

Muzutmanie stanowig 94% ludnosci Senegalu, chrzescijanie — ok. 5%, a wyznawcy religii
tradycyjnych — ok. 1%. Gteboko zakorzeniona jest tolerancja dla odmiennosci religijnych.
Z uwagi na fakt, ze islam jest religia dominujaca, istotne pozostajg kwestie wynikajace
z obyczajéw muzutmanskich - zwyczaje dietetyczne (muzutmanie nie spozywaja m.in.
wieprzowiny i alkoholu), a takze organizacja pracy.

W piatki wiekszo$¢ firm i urzed6w pracuje do godziny13: 00, w okresie Ramadanu praca przebiega wolniej a wiele
0s6b bierze urlopy lub pracuje krécej.

W ciggu dnia pracy przyjeta jest przerwa na lunch (w godz. 13:00-14:30) - w tym czasie
nieczynna jest spora czes¢ urzedéw, bankéw i firm.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

W Senegalu powszechne jest raczej luzne podejscie do czasu - spdznienia sg na porzad-
ku dziennym. Warto potwierdza¢ wielokrotnie termin i miejsce spotkania.

Senegalczycy sa pozytywnie nastawienie do partneréw zagranicznych, w tym Polakdw,
ktorych czesto kojarza pozytywnie (np. ze wzgledu na odbyte studia w naszym kraju, czy
zaangazowanie polskich podmiotéw w takie projekty jak budowa portu rybackiego w Sa-
int Louis — zwanego potocznie ,polskim portem”).

Typowe przywitanie to uscisk dtoni, ale przy kolejnym spotkaniu partnerzy czesto zmniej-
szajq dystans.

Rozmowe warto rozpocza¢ od small talk, poruszajac temat rodziny, czy tez piekna kraju
- warto odnies¢ sie do pozytywnych wrazen z pobytu w Senegalu.

W rozmowach i negocjacjach biznesowych nalezy wykazac¢ sie cierpliwoscig oraz jasno
okresla¢ cele biznesowe.

Ze wzgledu na znaczenie relacji interpersonalnych, stopniowego budowania zaufania do part-
neréw — duze znaczenie majg spotkania nieoficjalne (np. wspdlne wyjscia do restauracji).
Komunikacja/jezyk

Jezykiem oficjalnym i najbardziej rozpowszechnionym jest jezyk francuski. Wiekszos¢
Senegalczykdw postuguije sie jezykiem wolof®.

7 Jezyk z rodziny nigero-kongijskiej uzywany gtownie w Senegalu, a takze w Gambii i Mauretanii. Nazwa

wolof" najprawdopodobniej pochodzi od starofrancuskiego wyrazenia,Ouolof”. Jezykiem tym postuguja
sie gtéwnie Wolofowie — dominujaca grupa etniczna w Senegambii, jednak powoli staje sie on takze po-
pularny w catym regionie, wypierajac z tej roli jezyki europejskie.
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Powszechna jest wymian wizytéwek (warto mie¢ dwujezyczne: polsko-francuskie lub
angielsko-francuskie). Biznesmeni wykorzystuja korespondencje elektroniczng, w tym
komunikatory typu WhatsApp. Spotkania warto potwierdzi¢ telefonicznie.

Ubiér biznesowy

W srodowisku pracy przyjety jest zaréwno ubiér w stylu europejskim, jak i (wsréd miej-
scowych) lokalny stréj tradycyjny. Osoby dobrze sytuowane i chcace podkresli¢ swoja
pozycje nosza czesto drogie stroje, dodatki, bizuterie etc.

Upominki

Drobne upominki sa mile widziane. Moga to by¢ stodycze, czy albumy o Polsce (w jezyku
francuskim).

Informacje dodatkowe

Wsréd oséb dobrze sytuowanych powszechne jest posiadanie stuzby - kierowcow,
sprzataczek, kucharek, opiekunek do dzieci etc.

TANZANIA

Informacje ogélne

W Tanzanii panuje klimat podrownikowy, na wybrzezu, wyspach i w wyzszych pietrach
gor - wilgotny, na ptaskowyzu - suchy. W pétnocnej czesci kraju wystepuja dwie pory
deszczowe (marzec-maj i listopad—grudzien), na pozostatym obszarze pora deszczowa
trwa natomiast od listopada do kwietnia. Wahania temperatur w ciggu roku sa niewielkie,
najchtodniejszy jest czerwiec i lipiec, najcieplejszy luty.

Zaleca sie konsultacje lekarskie nie pozniej niz 4-6 tygodni przed planowang podréza
w celu sprawdzenia koniecznosci poddania sie obowiazkowym i zalecanym szczepie-
niom. Wymagane jest szczepienie przeciwko zottej febrze od cudzoziemcédw podrédzuja-
cych z/przez kraje endemiczne. W praktyce osoby nieposiadajgce waznego zaswiadczenia
0 szczepieniu przeciwko zéttej febrze moga by¢ poproszone o zaszczepienie sie w gra-
nicznym punkcie medycznym. Zalecane jest szczepienie przeciwko zéttaczce zakaznej.

Inne zagrozenia sanitarno-epidemiologiczne to malaria, denga, HIV/AIDS, ogniska cholery (w wielu rejonach kra-
ju), dzuma endemiczna (w atrakcyjnych turystycznie gérach Usambara — okolice miejscowosci Lushoto), skazenie
bakteryjne wody (ameba, pateczki duru brzusznego), spigczka po ukaszeniu muchy tse-tse (na pétnocy kraju
wiaczajac park Serengeti).



Tanzania

Dolary amerykanskie i euro mozna bez ograniczert wymienia¢ na szylingi tanzanskie
w bankach oraz w kantorach. Bankomatéw jest niewiele i tylko w duzych miastach.
W wielu hotelach, restauracjach, biurach turystycznych, sklepach pamiatkarskich mozna
pfaci¢ kartami bankowymi.

Wymiana banknotéw dolarowych starego wzoru moze nastreczac znacznych trudnosci.

Istnieje obowiazek wizowy.

Tradycja/religia

W Tanzanii zyje ponad 120 grup etnicznych i plemion, méwigcych ponad stoma rézny-
mi jezykami. Najbardziej liczne sa ludnosci Sukuma, Nyamwezi, Chagga i Haya. Kraj za-
mieszkuja tez Arabowie, Europejczycy (w zdecydowanej wiekszosci Brytyjczycy) i Hindu-
si. Obserwuje sie znaczng wewnetrzng migracje ze wsi do miast (obecnie mieszka w nich
ponad 30% ludnosci).

Szacuje sig, ze islam i chrzescijaristwo wyznaje po okoto 30-40% ludnosci, a pozostali wy-
znaja inne religie, praktykuja tradycyjne wierzenia afrykanskie lub sa niewierzacy. Na Zan-
zibarze okoto 98% populacji to muzutmanie. Islam — podobnie jak w innych krajach regionu
- zwieksza swoj zasieg, m.in. dzieki pomocy zagranicznej (gtéwnie z Arabii Saudyjskiej).

Tanzania, w poréwnaniu np. z sasiednig Kenig, jest krajem stabiej rozwinietym, w ktérym
tempo zycia jest wyraznie wolniejsze. Realizowana przez J. Nyerere préba wprowadzenia
socjalizmu sprawita, ze Tanzanczycy s spoleczenstwem mniej przedsiebiorczym od
swoich poétnocnych sasiadéw. Sytuacja ta zmienia sie jednak do$¢ szybko i obecnie Tan-
zania rozwija sie w szybkim tempie.

Podobnie jak w Kenii, Hindusi, cho¢ stanowig mniejszos¢, zdominowali handel i ustugi.

Tanzanczycy stanowia nadal bardzo tradycyjne, zdominowane przez mezczyzn spote-
czenstwo, cho¢ bardziej jest to widoczne na wsi, niz w duzych miastach, gdzie kobiety sa
bardziej wyemancypowane.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Najwazniejszym elementem przy prowadzeniu intereséw w Tanzanii s3 kontakty oso-
biste. W zwigzku z tym prowadzac interesy nalezy liczy¢ sie z czestymi podrézami do
tego kraju. Nalezy réwniez wykazac sie cierpliwoscia, tempo prowadzenia intereséw jest
wolniejsze niz w Europie, czy nawet w Kenii.

Powitaniu rozmoéwcy towarzyszy zazwyczaj uscisk dtoni lub skinienie gtowy. Muzutma-
nin moze powitac kobiete skinieniem, natomiast nie-muzutmanin powinien poczekag¢, az
kobieta wyciagnie dtor do uscisku.

W negocjacjach nie nalezy by¢ zbyt bezposrednim, gdyz moze to zosta¢ postrzega-
ne jako niegrzeczne. Umiejetnos¢ powsciggania emocji i zachowania spokoju nawet
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w trudnych sytuacjach jest wysoce ceniona. W rozmowach biznesowych bardzo pomaga
poczucie humoru.

Na spotkania warto przychodzi¢ punktualnie. Co prawda Tanzariczycy nie sg specjalnie
punktualni, wiedzg jednak, ze jest to cecha ceniona w $wiecie zachodnim, w zwigzku
z tym w przypadku umowienia sie z Europejczykiem beda starali sie przyjs¢ na czas.

Oficjalne spotkania rozpoczyna zazwyczaj i konczy przemoéwienie, wygtaszane przez go-
spodarza lub przez osobe najstarszg wsrod zebranych.

Komunikacja/jezyk

W Tanzanii poza duzymi miastami, Zanzibarem i okolicami parkéw narodowych znajo-
mos¢ jezyka angielskiego jest staba, powszechnie uzywany jest jezyk suabhili.

Ubiér biznesowy

Na obszarach zamieszkanych przez ludnos¢ muzutmanska nalezy ubierac sie skromnie.
Na terenach wiejskich kobieta powinna nosi¢ dtuga spddnice, mezczyzna: zapinana ko-
szule. W $rodowisku biznesowym w miescie obowiagzuje garnitur.

Upominki

Drobne upominki sa zawsze mile widziane, szczegélnie przy odwiedzinach w domu.

Nie nalezy jednak wreczac kwiatow, te towarzysza wytacznie kondolencjom.

Informacje dodatkowe

Tanzania, podobnie jak wiekszos¢ krajow w regionie boryka sie z korupcja. Jednak po-
lityka antykorupcyjna wprowadzona przez prezydenta Magufuliego zaczeta przynosic
pierwsze efekty. Wiele sfer biznesu zostato znacznie uproszczonych poprzez likwidacje
zrédta potencjalnej korupcji, np. skomputeryzowano wydawanie numeru identyfikacji
podatkowej, czy dokumentdéw, usprawniono procedury obstugi w porcie w Dar es Sala-
am. Niestety, w ramach ,oczyszczania” kraju z korupcji pojawity sie utrudnienia dla in-
westycji zagranicznych (utrudnienia w uzyskiwaniu zgéd na prace dla cudzoziemcéw)
oraz wzrosta podejrzliwos¢ w stosunku do miedzynarodowych firm. Procedury i decyzje
administracyjne sg dtugotrwate, a pracownicy czesto obawiajg sie angazowac w przy-
spieszanie spraw, aby nie zosta¢ podejrzanym o przyjecie tapéwki.




AMERYKA POENOCNA

Region Ameryki Pétnocnej sktada sie z dwdch czotowych gospodarek $wiata: Stanéw
Zjednoczonych wiodacych prymat na globalnej scenie pod wzgledem wielkosci PKB oraz
Kanady posiadajacej 10. gospodarke $wiata (dane za IMF, 2016 r.). Pod wzgledem popula-
¢ji panstwa te tworza razem jeden z gléwnych rynkéw konsumenckich swiata (ponad
360 min obywateli) i jednym z najbardziej atrakcyjnych regionow dla inwestoréw za-
granicznych - wg wielkosci wskaznika bezposrednich inwestycji zagranicznych USA
plasuja sie na pierwszym miejscu, a Kanada na 9 (dane za CIA, 2016 r.). Wspdlny powyz-
szym panstwom jest réwniez ustréj federalny, z silng pozycja gospodarcza regionéw
na arenie miedzynarodowej. Stad, prowadzenie biznesu w tych panstwach wymaga do-
brej orientacji uwarunkowan gospodarczo-prawnych na poziomie regionalnym.

Gospodarka stanu Kalifornii odpowiada PKB Wielkiej Brytanii, a gospodarka prowinji Ontario jest zblizona do
PKB Niderlandow.

Ze wzgledu na uwarunkowanie kulturowe regionu, kluczowe znaczenie nalezy przy-
pisa¢ osadzeniu w kulturze anglosaskiej oraz wysokiemu stopniowi zréznicowa-
nia etnicznego, kulturowego i religijnego USA i Kanady, wynikajacego ze struktury
ludnosciowej opartej na imigrantach. Stad, Amerykanie, jak i Kanadyjczycy sa wrazliwi
w odniesieniu do takich kwestii, jak: rowne traktowanie, poszanowanie praw cztowieka,
poszanowanie rzadow prawa i przestrzeganie zasad demokracji. S réwniez przywigza-
ni do idei wolnego rynku, stawiajac za wyznacznik sukcesu korzysci materialne wyge-
nerowane przez przedsiebiorstwo.



Ameryka Poétnocna

Przedsiebiorcy pétnocnoamerykanscy cechuja sie otwartoscia i bezposrednioscig w kon-
taktach zaréwno biznesowych, jak i prywatnych. Charakterystyczna dla nich jest rowniez
plaska struktura kontaktoéw, umozliwiajgca odrzucenie sformalizowanego charakteru
relacji juz przy pierwszym spotkaniu (zwracanie sie do siebie po imieniu). Posiadaja duza
tatwos¢ w nawigzywaniu kontaktéw biznesowych, jednak przy ich kontynuadji i pogte-
bianiu kieruja sie podejsciem pragmatycznym, uwarunkowanym potencjatem realizacji
wiasnych intereséw. Jednocze$nie zwyczajowym elementem rozmoéw biznesowych jest
small talk, ktéry wskazuje na stopien nieformalnego zrozumienia miedzy partnerami.

Amerykanie, jak i Kanadyjczycy ceniq osoby podejmujace ryzyko i osiagajace sukces,
nawet, jezeli jest on optacony porazkami, ktére postrzegaja w kategoriach doswiadczenia
wpisanego w droge do sukcesu. W zakresie relacji z partnerami biznesowymi, kluczowymi
cechami z perspektywy partneréw poétnocnoamerykanskich jest pewnosc siebie, chary-
zma oraz umiejetnos¢ syntetycznego (potwierdzonego danymi), komunikatywnego
i atrakcyjnego zaprezentowania oferty biznesowej.

W przypadku nawigzania wspétpracy, kluczowe dla przedsiebiorcow pétnocnoamery-
kanskich jest rzetelne i terminowe wywigzywanie sie z podjetych zobowigzan. Istotne
dla zapewnienia dobrej atmosfery wspotpracy jest rowniez podnoszenie na biezaco pro-
bleméw pojawiajacych sie przy projektach w sposéb bezposredni i rzeczowy, skoncen-
trowany na znalezieniu rozwigzan dla konfliktowej, trudnej sytuacji (solution oriented).

KANADA

Informacje ogélne

Na poétnocy Kanady wystepuje klimat subpolarny i polarny. W centrum kraju wystepu-
je klimat kontynentalny chtodny, natomiast na potudniu jest on umiarkowany ciepty.
W rejonie Gor Kordylieréw wystepuje klimat gérski. Miedzy pétnocna a potudniowa czescia
kraju wystepuje bardzo duza rozpietos¢ temperatur — na pétnocy Kanady srednia tempe-
ratura lipca wynosi -5°C, a na potudniu 21°C. W styczniu natomiast temperatury wahaja sie
od -35°C (przewaznie na pétnocy kraju) do 1-4°C (zwykle na potudniowym zachodzie).

W Kanadzie nie ma zagrozen sanitarno-epidemiologicznych.

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 6 miesiecy.

Istnieje wymdg posiadania przez obywateli krajow przylatujacych w ramach ruchu bezwizowego
tzw. eTA (electronic travel authorization).



Kanada

Tradycja/religia

Kanada jest panstwem federalnym, w ktérym witadza legislacyjna jest podzielona po-
miedzy rzad federalny i rzady poszczegdlnych prowincji. Samorzady lokalny posiadaja
uprawnienia nadane im przez odpowiedni rzad danej prowincji. Rzady federalny i pro-
wincjonalne maja wytacznag wiadze sagdowniczg i legislacyjna. Rzad federalny kontroluje
sprawy o zasiegu ogdlnonarodowym, takie jak handel, transport i komunikacja, banko-
wos¢, waluta, stosunki miedzynarodowe, obrona i prawo karne.

Rzady prowincjonalne majg ogromng autonomie i decyduja o regulacjach takich jak
dotyczace rynku nieruchomosci, funkcjonowania instytucji miejskich, edukacji, opieki
zdrowotnej i spotecznej oraz wymiarze sprawiedliwosci na poziomie lokalnym. Wiadze
prowincji moga podejmowac decyzje m.in. dotyczace ptacy minimalne;j.

Wiadzom danej prowincji podlegaja ciata (control board) decydujace o dystrybugji
i sprzedazy alkoholu. Komisje decyduja o cenie danego alkoholu, tzw. koncesji dla sprze-
dajacych oraz samym dopuszczeniu produktu do rynku prowingji.

Rynek sprzedazy alkoholu w Kanadzie ma charakter monopolistyczny i taki stan jest szczegdlnie chroniony.

Prowincje réznia sie od siebie regulacjami prawnymi, uzywanym jezykiem, kulturg
biznesu, zamoznoscig i zréznicowaniem pod wzgledem etnicznym. W Kanadzie istnie-
ja dwa systemy prawne: oparty na brytyjskim, system prawa zwyczajowego (prece-
densu) oraz oparte na europejskim — prawo cywilne. Oba systemy prawne podlegaja
Konstytucji Kanady. Przyjmujac ogdlnie, system brytyjski jest stosowany w anglojezycz-
nych prowincjach i terytoriach, system europejski — w prowincji Quebec. Ta kwestia ma
ogromne znaczenie w kontaktach biznesowych, negocjacjach i tworzeniu umow.

W prowincjach opartych na brytyjskim systemie prawnym, w dalszym ciagu respektowane s3 umowy ustne, ktdre
uzupetniaja zwiezte kontrakty. Kultura biznesu zwyczajowo nakazuje zawarcie dos¢ ramowych uméw, w ktdrych
doprecyzowanie szczegétéw nastepuje w pézniejszej kolejnosci. Prowincje anglojezyczne sa pod wieloma wzgle-
dami kulturowo podobne do Stanéw Zjednoczonych. To moze powodowac pewne niezrozumienie w kontaktach
z partnerami biznesowymi z Europy.

Kanada to kraj zbudowany przez emigrantéw ze wszystkich kontynentéw, stad wielokul-
turowos¢ jest nieroztagcznym elementem zycia spotecznego oraz kultury biznesu. Oby-
watele Kanady niezwykle mocno podkreslajg swoje korzenie i przynaleznos$¢ do innych
struktur spotecznych. Pytanie o pochodzenie jest w dobrym tonie, chociaz nie zawsze
odpowiedz bedzie jednoznaczna.

Kanadyjczycy sa niezwykle wyczuleni na punkcie wszelkich objawow rasizmu. To bardzo delikatny temat,
0 niezwyktej wadze spotecznej. Dlatego tez zalecana jest dbatos¢ o okreslenia i stwierdzenia, ktdre nie moga by¢
poczytane za rasistowskie, réwniez w kontaktach z partnerami biznesowymi.
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Kanada, pod rzadami obecnie sprawujacej wtadze Partii Liberalnej, ktadzie szcze-
go6lny nacisk na wzmocnienie pozycji kobiet w biznesie oraz promocji tolerancji
wobec mniejszosci seksualnych. Kanada jest panstwem uznajagcym matzenstwa jed-
noptciowe. Tolerancja oraz rownouprawnienie s3 promowane przez wiadze w Ot-
tawie i poszczegdlnych prowincjach, czego wyraz mozna spotka¢ w kampaniach
medialnych. Ten aspekt kultury biznesu réwniez znaczaco objawia sie w regulacjach
wewnatrzkorporacyjnych.

Rola kobiet w biznesie jest mniejsza, niz w panstwach europejskich. Model rodziny
zmienia sie tu nieco wolniej, niz na starym kontynencie i rezonuje z brakiem zaawan-
sowanej polityki panstwa w tej materii (brak ztobkéw, brak promocji powrotu do pracy
po urlopie macierzynskim etc.). Niemniej jednak obecnos$¢ kobiet w biznesie jest odno-
towywana i wiele korporacji prowadzi polityke promocji ich pozycji.

Warta podkreslenia jest polityka rzadu na poziomie federalnym oraz prowincjonalnym,
ktéra zaktada znaczace docenienie i nawigzywanie do kultury Pierwszych Naro-
dow (First Nations), zamieszkujacych tereny dzisiejszej Kanady. To w relacjach bizneso-
wych moze sie objawia¢ podkreslaniem dziedzictwa Kanady oraz roli Pierwszych Naro-
déw, nawet bez Scistego powigzania z podmiotem i przedmiotem danej transakcji czy
uzgodnien. Znaczaca cze$¢ wydarzen publicznych jest rozpoczynana przypomnieniem
tego dziedzictwa.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Kanadyjczycy sa spoteczenstwem bardzo otwartym, bez znaczacych uprzedzen i stereo-
typéw. Umowy, negocjacje, rozmowy wstepne warto przeprowadzac osobiscie, dbajac
o relacje i pozytywng atmosfere.

Nalezy sie réwniez uzbroi¢ w cierpliwo$¢ — Kanadyjczycy z duzych miast, jak Toronto, cze-
sto spoOzniajq sie na umdwione spotkania. Jest to gtownie spowodowane niezwykle du-
zymi odlegto$ciami oraz znaczacymi korkami w miescie. Co wiecej, wydarzenia towarzy-
skie, jak bankiety, zazwyczaj nie rozpoczynaja sie 0 wyznaczonej porze, ktéra jest niejako
wskazéwka, od ktdrej nalezatoby sie pojawic¢ na miejscu.

Kanadyjczycy, podobnie jak inne panistwa kultury anglosaskiej, witajac sie zadadza py-
tanie o samopoczucie.

Odpowiedz powinna by¢ zawsze pozytywna, bez wzgledu na realng sytuacje.

W trakcie rozméw po kilkuminutowym small talk, bardzo szybko przechodzg do meri-
tum sprawy — sg konkretni i rzeczowi i tego samego oczekuja od swoich partneréw.

Whnioski ze spotkan warto przekaza¢ (najlepiej np. nastepnego dnia) w formie notatki,
e-maila stronie kanadyjskiej, potwierdzajac tym samym zaangazowanie, ale i dla pozy-
skania ostatecznego potwierdzenia osiggnietych rezultatéw rozmoéw.



Kanada

Komunikacja/jezyk

Oficjalnymi jezykami Kanady sa angielski i francuski, oba o rownym statusie w sadach
federalnych, Parlamencie i we wszystkich instytucjach federalnych. Towary w sklepach
muszg by¢ oznaczone w obydwu jezykach, regulacje prawne wystepowa¢ w dwdch
wersjach etc. Niemniej jednak w kontaktach biznesowych uzywany jezyk bedzie zdeter-
minowany przez prowincje, w ktérej rozmowy sa prowadzone. Na wiekszosci obszaréw
Kanady uzywa sie jezyka angielskiego, wyjatek stanowi prowincja Quebec. Nie oznacza
to jednak, ze przedsiebiorca w Montrealu bedzie jedynie postugiwat sie jezykiem francu-
skim, ale na pewno jego znajomos$¢ pomoze w relacjach na tym terenie. Nalezy pamieta¢,
ze jest to jezyk w wersji québécois, ktéra nieco rézni sie od literackiej wersji francu-
skiego m.in. ze wzgledu na inny akcent.

Wizytoéwki sg nieodtagcznym elementem wszelkich rozméw biznesowych. Na wielu znaj-
da sie zdjecia wiascicieli, szczegdlnie wérdd przedstawicieli branzy nieruchomosci. Nie
jest to w ztym tonie, poniewaz wizytéwki w warunkach kanadyjskich maja wartos¢ prak-
tyczna, przypominajaca o rozmoéwcy i wyrdzniajacg go sposrédd interlokutorow.

Ubiér biznesowy

Dress code kanadyjski jest mniej sformalizowany, niz stosowany w Europie. Ma to pod-
toze w wielokulturowosci spoteczenstwa, ktére réwniez do formalnego aspektu relacji
spotecznych dodaje regionalne zwyczaje i przyzwyczajenia. Te réznice bedg szczegdlnie
widoczne w mniej rygorystycznym przestrzeganiu dress code przez kobiety oraz luzniej-
szym podejsciu do zagadnienia przez mezczyzn.

Upominki

Prezenty nie sa nieodzownym elementem rozméw biznesowych, szczegolnie, jezeli
miatby tworzy¢ niezreczng sytuacje koniecznosci rewanzu. Co wiecej, na rynku kanadyj-
skim dostepne sg produkty z catego swiata — stad polskie trunki lub stodycze nie nalezg
do upominkéw o znaczacej wartosci.

Informacje dodatkowe

Wedtug réznych szacunkéw w Kanadzie zyje milion Polakdw i 0séb polskiego pochodzenia. W duzych miastach
czesto mozna ustysze jezyk polski, wielu interlokutorow bedzie rowniez podkreslac polskie pochodzenia. Opinia
na temat naszego narodu jest w Kanadzie pozytywna i nalezy ja traktowac, jako atut w kontaktach
biznesowych. Polak dla Kanadyjczyka jest uczciwym fachowcem, czesto lekarzem a na pewno dobrym sasia-
dem. Kanadyjczycy natomiast nie interesujq sie biezaca polityka, a juz na pewno nie tak oddalong, jak Warszawa.
Przecigtny obywatel nie siega zainteresowaniami dalej, niz Stany Zjednoczone.
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W Kanadzie obowigzuja dwa poziomy rejestracji spétek. Podmiot moze zostac zareje-
strowany w Canada Business Corporation Act zgodnie z prawem federalnym lub zgodnie
z prawem korporacyjnym danej prowincji. Zasadnicza r6znicg miedzy tymi dwoma typa-
mi rejestracji jest fakt, ze federalna korporacja moze prowadzi¢ interesy w kazdej prowin-
¢ji, pod warunkiem, ze zastosuje sie do odpowiednich wymogoéw dotyczacych rejestracji
i sprawozdan. Korporacja prowincjonalna natomiast musi pozyska¢ dodatkowa licencje
i zarejestrowac sie w kazdej prowingji, w ktérej prowadzi dziatalnos¢. To wazny aspekt
w sytuacji kooperacji z podmiotami kanadyjskimi — brak spétki w jednym z wykazéw nie
musi oznaczac braku jej rejestracji w ogdle.

W Kanadzie popularnym narzedziem rozwigzywania sporéw pomiedzy firmami jest ar-
bitraz komercyjny. Jego rozstrzygniecia sg szybsze niz sadowe, pociagaja za soba mniej
kosztoéw, a decyzja sg réwnie szanowane, co wyroki tradycyjnych sadéw. Co wiecej se-
dziowie arbitrazowi maja dostep do wielu ekspertyz, ktére mogtyby nie mie¢ zastosowa-
nia w tradycyjnym rozstrzyganiu sporow.

Ustugi telekomunikacyjne w Kanadzie s3 wysoce zmonopolizowane i drozsze, niz w Eu-
ropie. Szybkie tacza internetowe to znaczacy wydatek, a procedura instalacji jest dos¢
skomplikowana i operatorzy czesto wymagaja od odbiorcow przedstawienia zabezpie-
czenia w postaci kanadyjskiej karty kredytowej. To znaczace utrudnienie w przypadku
rozpoczynania dziatalnosci gospodarczej przez przedsiebiorcéw przyzwyczajonych do
europejskich standardow.

Wiele rozwiazan technologicznych istniejacych w Polsce, w Kanadzie jeszcze nie zostato wdrozonych, a przesta-
rzate dalej obowiazuja (np. w oficjalnych kontaktach w dalszym ciagu uzywa sie faxu).

W Kanadzie poszczegdlne prowincje ustalajag podatek na produkty i ustugi. Podatek
ten nie jest ujety w przedstawianej cenie produktu. W praktyce oznacza to, ze ptacac za
dany towar nalezy doliczy¢ do ceny ostatecznej podatek (w prowincji Ontario wynosza-
cy 13%). To moze stwarzac trudnosci przy planowaniu wydatkéw zaréwno na poziomie
makro oraz przy codziennych transakcjach.

Kanadyjczycy, pomimo wielokulturowej struktury spotecznej, niezwykle mocno pod-
kreslaja przywiazanie do swojego panstwa. Bedzie sie to objawiato w ubiorze (koszul-
ki z lisciem klonowym nie oznaczaja zblizajagcego sie meczu druzyny narodowej), zainte-
resowaniach oraz wyborze produktéw. Niemniej jednak nalezy pamietac, ze obywatele
Kanady sa rownie mocno przywigzani do wytwordéw z krajéw swojego pochodzenia.
To objawia sie miedzy innymi w popularnosci polskich sklepéw, zaopatrujacych polska
diaspore oraz oferujgcych produkty cenione przez pozostatych Kanadyjczykow.

Kanada jest paristwem, w ktérym nalezy dawac napiwki w wiekszosci sytuagji. 15-20% powinno sie zostawic
zaréwno w restauracji, taksdwce jak i obstudze hotelowej. Potencjalni kontrahenci réwniez zwracaja na to uwage
podczas wydarzen stricte biznesowych.
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Informacje ogélne

Klimat: ze wzgledu na tak duzy obszar kraju klimat jest bardzo zréznicowany, od ark-
tycznego na Alasce, po tropikalny na Hawajach i Florydzie. Pétnocno-wschodnia czes¢
kraju, od Nowej Anglii po potudnik 100, kraju charakteryzuje sie klimatem kontynental-
nym wilgotnym, czes¢ potudniowo-wschodnia, potudniowa i centralna — klimatem sub-
tropikalnym wilgotnym. Dalej na Zachéd panuje klimat pétsuchy na Wielkich Wyzynach
na pétnoc od Missisipi oraz suchy na potudniowym zachodzie.

Od o0séb przyjezdzajacych do Stanéw Zjednoczonych z Polski nie sa wymagane
szczepienia.

Powszechnym srodkiem ptatniczym s3 karty kredytowe. Ze wzgledéw bezpieczenstwa,
jak réwniez wygody (rezerwacja hotelu, biletu lotniczego itp.) zalecane jest wyrobienie
takiej karty przed wyjazdem za granice w jednym z polskich bankéw. Bardzo trudno wy-
naja¢ samochdd nie majac karty kredytowej. Najbardziej popularne i szeroko akcepto-
wane sg karty: VISA, MasterCard, American Express i Discover. Gotéwke z karty mozna
pobra¢ w szeroko dostepnej sieci bankomatéw, cho¢ nalezy pamieta¢ o kazdorazowych,
wysokich opfatach za takie transakcje. W USA nadal dosy¢ popularne sa czeki.

Istnieje obowigzek wizowy.

Tradycja/religia

Ludnos¢ rasy biatej stanowi okoto 77% populacji USA, przy czym niespetna 63% miesz-
kancéw to osoby biate niehiszpanskojezyczne (Non-Hispanic). Hiszpanskojezyczna lud-
nos¢ pochodzaca gtéwnie z Ameryki Lacinskiej (Hispanic) stanowi 17,6% ludnosci, bedac
tym samym najwiekszg mniejszoscig etniczna. Najwieksza mniejszoscia rasowg sg Afro-
amerykanie stanowigcy okoto 13,3% ludnosci Stanéw Zjednoczonych. Ludnos¢ pocho-
dzenia azjatyckiego stanowi 5,6%, ludnos¢ rdzenna (American Indian and Alaska Native)
- 1,2%, osoby dwodch lub wiecej ras (multiracial) — 2,6%. W trakcie spisu powszechnego
w 2010 r. 3% mieszkancéw USA okreslito swoje pochodzenie, jako polskie.

Pierwsza poprawka do Konstytucji USA gwarantuje wolnos$¢ wyznania i swobodnego wy-
konywania praktyk religijnych. Religia nadal odgrywa w zyciu Amerykanéw wazniej-
szg role niz w przypadku wiekszosci spoteczenstw krajow wysokorozwinietych — wciaz
ponad 55% obywateli deklaruje szczegdlnie istotne znaczenie religii w ich zyciu, ponad
40% regularnie uczestniczy w praktykach religijnych. Rbwnoczeénie dynamicznie rosnie
grupa osob deklarujacych brak przywiagzania do zorganizowanych form religii. Najbar-
dziej rozpowszechnione s3 religie chrzescijanskie, ktére wyznaje ponad 70% mieszkan-
cow USA. Wsréd nich dominuja protestanci (46%), gtéwnie baptysci, metodysci, lutera-
nie, prezbiterianie i anglikanie. Katolicy stanowig okoto 21%.
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Stany Zjednoczone sg najwieksza Swiatowa gospodarka i jednym z najwiekszych panstw
$wiata, zaréwno pod wzgledem liczby ludnosci, jak i terytorium. Jako kraj tworzony przez
imigrantéw, sa bardzo (i coraz bardziej) zréznicowane etnicznie i kulturowo — w efekcie
wszelkie proby uogdlniania, rowniez w odniesieniu do kultury biznesowej wiaza sie
z ryzykiem. Niemniej jednak istnieja pewne koncepcje stanowigce fundament powsta-
nia i funkcjonowania Stanéw Zjednoczonych.

Jedna z takich fundamentalnych idei jest American Dream, czyli przekonanie, ze kazda
jednostka, dzieki wiasnej pomystowosci, kreatywnosci a przede wszystkim ciezkiej pracy,
moze osiagnac sukces, rozumiany przede wszystkim w kategoriach materialnych, finan-
sowych. Wiaze sie z tym réwniez pojecie i etos self-made mana, czyli cztowieka, ktéry to,
co w zyciu osiggnat zawdziecza wytacznie sobie i swojemu wysitkowi. W kulturze bizne-
sowej przekfada sie to m.in. na ktadzenie duzego nacisku na indywidualizm, osiggnie-
cia jednostki i szacunek dla pracy, a takze szanowanie czasu, wkasnego i innych (time is
money). Spotecznie akceptowana i wyzsza niz innych krajach jest sklonnosé¢ do ryzyka.
Cenione w zwiazku z tym sg indywidualne kompetencje, profesjonalizm, efektywnos¢,
ambicja, pewnos¢ siebie, dazenie do osiggniecia celu, ale takze indywidualna odpowie-
dzialnos¢ za podejmowane decyzje i dziatania.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Inna cecha wynikajaca z uwarunkowan historycznych i egalitaryzmu lezgcego u podstaw
powstania Stanow Zjednoczonych jest wysoki stopien bezposredniosci i niski stopien
formalizowania relacji miedzyludzkich.

Podejscie do relacji w biznesie jest bardzo pragmatyczne — s3 one relatywnie ptytkie, nastawione na
osiagniecie konkretnego celu, zazwyczaj brak jest tak duzego, jak w innych kulturach, zaangazowania na rzecz
budowania dtugotrwatych relacji i wzajemnego zaufania.

Miedzy innymi z powyzszych koncepcji i wynikajacego z nich sposobu postrzegania
siebie i $wiata przez Amerykanéw wynikaja praktyczne zasady stosowane w relacjach
biznesowych.

Powszechnie stosowane w kontaktach biznesowych sg nieformalne powitania ,Hi",
.Hello", ,How are you?”".

Pytanie ,How are you?” nie powinno by traktowane, jako zacheta do szczegétowych zwierzeri na temat swojego
samopoczucia; oczekuje sie udzielenia na nie krétkiej i pozytywnej odpowiedzi oraz ew. zadania analogicznego
pytania rozméwcy. Podobnie wypowiadane na zakoriczenie spotkania sformutowania typu,,Let’s keep in touch”,
Il give youa call”lub, Let’s have lunch together” maja zazwyczaj charakter grzecznosciowy i nie musza ozna-
czac faktycznego zaproszenia do podtrzymania kontaktu.
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Powitaniom powinien towarzyszy¢ krétki, zdecydowany, ale niezbyt mocny uscisk dtoni
potaczony z kontaktem wzrokowym. Dotyczy to w réwnym stopniu mezczyzn, jak i ko-
biet. Zazwyczaj pierwsza podaje reke osoba na wyzszym stanowisku, starsza, kobieta,
ale nie jest to stosowane bardzo rygorystycznie. Amerykanie czesto sie usmiechajg do
swoich rozméwcéw i warto ten usmiech odwzajemniac. Jest to oznaka pozytywnego na-
stawienia i zyczliwosci wobec rozméwcy.

Przytulanie, pocatunki, catowanie kobiet w reke nie sa przyjete, jako zwyczajowa forma powitar w relacjach biz-
nesowych w USA.

W Stanach Zjednoczonych szczeg6lna uwaga zwracana jest na w pelni rowne trakto-
wanie kobiet i mezczyzn.

W efekcie powszechne i akceptowane w polskiej kulturze przejawy nadzwyczajnej uprzejmosci mez-
czyzn wobec kobiet moga nie zostac zrozumiane wtasciwie. Podobnie jak komplementy dotyczace urody,
wygladu czy stroju.

Komunikatywnos¢, pewnosc siebie i asertywnos¢ s postrzegane, jako cechy pozytyw-
ne, niesmiatos¢ moze by¢ odbierana, jako oznaka stabosci. Jednoczesnie nalezy wystrze-
gac sie podnoszenia gtosu, okazywania negatywnych emocji, czy tez przerywania wypo-
wiedzi innym, co jest odbierane, jako zachowanie niekulturalne.

W relacjach z amerykanskimi partnerami warto otwarcie méwi¢ o swoich osiagnie-
ciach i sukcesach.

To, co w polskiej kulturze moze by¢ odebrane, jako przechwalanie sig i zadufanie w sobie, w USA jest traktowane,
jako pozadana pewnosc siebie i swiadomos¢ wtasnych mozliwosci. Oczywiscie wazne jest aby$my opowiadajac
0 swoich sukcesach mogli przedstawic fakty na ich poparcie.

Czas ma dla Amerykandéw szczegdlng wartosc (time is money), w zwiazku, z czym staraja
sie go nie traci¢. Dlatego bardzo wazna w kontaktach biznesowych w USA jest punktu-
alnos¢. W dobrym tonie jest przybycie na spotkanie z kilkkuminutowym wyprzedzeniem.
Spoznienie, bez wczesniejszego uprzedzenia, jest odbierane, jako okazanie braku
szacunku dla rozméwcy.

Analogicznie, w trakcie spotkania i rozmowy nalezy trzymac sie tematu, mowic kon-
kretnie, unika¢ rozbudowanych dygresji i innych zachowan sprawiajacych wrazenie, ze
nie szanujemy czasu rozméwcy. Preferowane sq krétkie i tresciwe spotkania. Zwie-
ztos¢, jasnosc i prostota wypowiedzi oraz prezentacji siebie, czy swojej firmy w sposéb
zwarty i konkretny sg tutaj waznga i bardzo przydatng umiejetnoscia. Amerykanie sg znani
z zamitowania do prostych rozwiazan.

Dla Amerykanéw bardzo wazne jest dotrzymywanie podjetych zobowiazan.
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Powszechnie praktykowana jest zasada ,under promise, over deliver”, oznaczajaca, ze znacznie lepiej jest
obieca swojemu partnerowi biznesowemu mniej a dostarczy¢ wiecej, niz odwrotnie. Wiaze sie to z dazeniem do
uczciwosci i przejrzystosci w biznesie.

Tzw. small talk (rozmowa na tematy najczesciej pozabiznesowe, nie zwigzane z zasad-
niczym celem spotkania) jest najczesciej stosowany na poczatku (ew. takze na koncu)
spotkania jako element budowania dobrej, przyjaznej atmosfery (pozostawiania do-
brego wrazenia). Tematy moga dotyczy¢ m.in. pracy, sportu, pogody, podroézy, restau-
racji/jedzenia itp. Nie nalezy poruszac tematéw dotyczacych polityki, religii, czy innych
spraw osobistych.

Nalezy pamietac, ze w Stanach Zjednoczonych panuje bardzo duze wyczulenie na kwestie wszelkich dys-
kryminagji, m.in. w odniesieniu do ptci, preferendji seksualnych, rasy, pochodzenia, wyznania, wieku itp. Wiele
zpozoru niewinnych okreslen czy zachowan moze by¢ potraktowanych jako obrazliwe. Nalezy powstrzymac sie od
wszelkich zartéw dotyczacych tej tematyki.

Amerykanie daza do jak najlepszego zrozumienia tematu rozmowy przez obie strony,
w zwigzku z czym sami zadaja i oczekujg od rozmdwcy zadawania pytan. Dociekliwos¢
jest traktowana zdecydowanie lepiej niz brak aktywnosci w trakcie rozmowy. Zazwyczaj
preferuja postugiwanie sie jasnym, otwartym, zrozumiatym przekazem, bez koniecznosci
~Czytania miedzy wierszami”. ,Tak” najczesciej oznacza ,tak”, a ,nie” znaczy ,nie”.

Nie nalezy by¢ zaskoczonym w przypadku, gdy gospodarze spotkania nie zaproponuja czegos do picia przed
rozpoczeciem rozmowy hiznesowej. Jednoczesnie odmowa propozygji np. kawy lub herbaty nie jest odbierana
negatywnie.

Komunikacja/jezyk

Stany Zjednoczone nie maja oficjalnego jezyka urzedowego na poziomie federalnym,
jednakze jezyk angielski jest w praktyce jezykiem narodowym. Jego znajomos¢ jest
m.in. wymagana od imigrantéw w procesie naturalizacji. Okoto 80% mieszkancéw USA
na co dzien postuguje sie wytacznie jezykiem angielskim, okoto 12% ludnosci w domu
rozmawia po hiszpansku. Hiszpanski jest tez najczesciej nauczany i uzywany, jako drugi
jezyk. Ze wzgledu na powszechnos¢ jezyka angielskiego na $wiecie, znajomos¢ innych
jezykdéw obcych w USA jest na relatywnie niskim poziomie.

W efekcie Amerykanie w wiekszosci nie przywiazuja zbyt duzej wagi do tytutéw, szyb-
ko przechodza do konkretow, sa otwarci, nastawieni pozytywnie, bezposredni i najcze-
Sciej moéwia to, co mysla.
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Amerykanie w wiekszosci przypadkéw preferuja zwracanie sie do rozméwcow po
imieniu, bez uzycia tytutéw i nazwisk. Nie nalezy tego odbiera¢, jako brak szacunku, ale
chec stworzenia bardziej bezposrednich relacji.

Niemniej jednak w przypadku pierwszego kontaktu z 0soba na wyzszym stanowisku nalezy zwrécic sie uzywa-
jac tytutu i nazwiska danej osoby. Zazwyczaj jednak w odpowiedzi zostaje sie poproszonym by zwracac sie po
imieniu. Jezeli dla kogos zwracanie sie do siebie po imieniu jest niekomfortowe, nalezy to jasno i wyraznie, ale
jednoczesnie uprzejmie zakomunikowac, co powinno sie spotkac ze zrozumieniem.

Powszechnie stosowana jest wymiana wizytowek, jednak nie jest to obowigzkowy ele-
ment spotkania i nie wigza sie z nim jakies szczegdlne zasady; ma raczej charakter niefor-
malny. Czesciej stosuje sie wymiane wizytéwek po spotkaniu, gdy obie strony dochodza
do wniosku, ze chca kontynuowac¢ kontakt.

Relacje biznesowe w USA nie musza mie¢ wytgcznie formuty bezposrednich spotkan (face
to face). Norma jest komunikowanie sie zpomoca poczty elektronicznej. Powszechne
jest takze wykorzystanie w biznesie platform internetowych i portali spotecznosciowych
(w koncu wiekszo$¢ z tych instrumentéw powstata wiasnie w USA). Aby zaoszczedzi¢ czas
i uproscic¢ kontakty bardzo czeste jest komunikowanie sie z wiekszym gronem oséb w for-
mule tele - badz wideokonferencji. W trakcie spotkan popularne jest positkowanie sie
prezentacjami multimedialnymi.

Amerykanie lubia wspierac sie liczbami i danymi statystycznymi, w zwiazku z czym réwniez w adresowa-
nych do nich prezentacjach warto pamietac o tym elemencie.

Ubiér biznesowy

Mimo nieformalnego podejscia do wielu aspektow relacji biznesowych w Stanach Zjed-
noczonych, w kwestii ubioru obowiazuje raczej podejscie konserwatywne. Standar-
dem powinien by¢ garnitur, koszula i krawat (oraz damski odpowiednik takiego stroju),
cho¢ w niektérych branzach (IT, start-upy, reklama) stosowane jest bardziej swobodne
podejscie. Ale nawet tam nalezy unika¢ dzinséw i bluz z kapturem.

Upominki

W kontaktach biznesowych w Stanach Zjednoczonych zdarza sie wymienia¢ upominki/
prezenty, ale nie jest to traktowane jako niezbedny element takich relacji.

Zdecydowanie lepiej wreczy¢ upominek na koficu spotkania lub serii spotkan. Unikniemy wtedy podejrzen, ze
poprzez wreczany prezent prébujemy wptynac na przebieg rozméw, co zazwyczaj odbierane jest w sposéb nega-
tywny. Upominek wreczony na koficu bedzie potraktowany, jako pamiatka.
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Informacje dodatkowe

Patriotyzm jest cecha charakterystyczng Amerykanoéw i przejawia sie réwniez w zacho-
waniach konsumenckich. W duzym stopniu wynika z powszechnego przekonania, ze Sta-
ny Zjednoczone sg najwspanialszym krajem na $wiecie, ale tez faktu, ze sg rzeczywistym
liderem w dziedzinie gospodarki, nauki i technologii. Jednoczesnie patriotyzm kon-
sumencki jest intensywnie wspierany przez wtadze federalne od czasu kryzysu gospo-
darczego lata 2008-2009, a przoduje w tym wzgledzie obecna administracja promujac
hasto ,Buy American”. Z drugiej strony Stany Zjednoczone pozostaja jedna z najbardziej
otwartych gospodarek na swiecie, a wolno$¢ wyboru, réwniez w zakresie pochodzenia
nabywanych towaréw i ustug, jest tu wcigz jedna z najbardziej cenionych wartosci.
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Cho¢ region Ameryki tacinskiej jest zréznicowany kulturowo mozna wyodrebni¢ kilka
cech charakterystycznych dla kultury biznesowej, ktére beda wspodlne dla wiekszosci
panstw. Biznesowe podejscie Latynoséw oceniane jest, jako przyjacielskie i otwarte.
Czesto przy kolejnych spotkaniach panie z paniami i z panami witaja sie pocatunkiem
w policzek (w wiekszosci krajow latynoamerykanskich jest to pocatunek w jeden poli-
czek). Powitanie pani przez pocatunek w dtor postrzegany jest jako cos$ egzotycznego,
ale moze zosta¢ przyjete z sympatia. Przedsiebiorcy wydaja sie bardziej zrelaksowani niz
przedstawiciele $wiata zachodniego'®. Mogg by¢ dosy¢ gtosni, petni ekspresji, naturalny
jest dla nich kontakt fizyczny oraz patrzenie rozméwcy w oczy (zdecydowanie bar-
dziej zachowawczy bedg Chilijczycy). Pewne gesty latynoamerykanskich biznesmenéw
moga sie wydac Europejczykowi przesadzone. Mimo bliskosci kontaktow fizycznych, La-
tynoamerykanie wyraznie chronig swojg przestrzen osobista. Czesto razi ich zbyt bliska
odlegtos¢ od rozmédwecy.

Tradycja dla przedsiebiorcéw z Ameryki tacinskiej i Karaibdw jest prowadzenie niezo-
bowiazujacej konwersacji (przyktadowo na temat krajéw pochodzenia rozméwcédw,
rodziny etc., nalezy unika¢ rozméw na tematy polityczne i rasowe) zanim poruszone zo-
stang konkretne kwestie biznesowe. Uwaza sig, ze robig to sSwiadomie, zeby lepiej poznac
swojego rozmdwce. Stuzy to ustanowieniu zaufania miedzy partnerami i podjeciu préby
nawiazania przyjacielskiego kontaktu. Latynosi, co do zasady wolg kontakt osobisty od

10" Badacze sg zdania, ze opinia nt. przyjacielskosci i otwartosci w prowadzeniu biznesu bardzo rzadko odnosi
sie rowniez do latynoamerykanskich wspodlnot mieszkancéw rdzennych.
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kontaktu telefonicznego, a telefoniczny od mailowego. Pierwsze spotkanie jest bar-
dzo waznym czynnikiem wplywajacym na dalszy proces prowadzenia negocjacji.

Absolutnie Zle widziane sg wszelkie wycieczki osobiste (komentowanie wygladu innych
0s0b, czy odmiennosci obyczajowej, seksualnej badz rasowej). Nalezy wystrzegac sie eu-
ropocentryzmu - opowiesci o wyzszosci kulturowej czy cywilizacyjnej Europy i unika¢
drwin z jakiegokolwiek kraju czy narodu. Zte wrazenie wywotuje odwotywanie sie do
~0dkrycia Ameryki”, zreczniej jest méwic o,,spotkaniu dwéch kultur lub réznych swiatéw”
(szczegdlnie w Meksyku). Lepiej jest méwic o, ludnosci tubylczej” niz o Indianach. Méwiac
o USA trzeba pamieta¢, ze ze wzgledu na zasztosci historyczne Latynoamerykanie maja
dwoisty stosunek: podziw i rownoczes$nie duza nieched.

W krajach, w ktérych dominuje kult macho, w gronie meskim jest dobrze widziane chwale-
nie przymiotéw kobiecych (Meksyk, Kuba, Kolumbia, Wenezuela, kraje Ameryki Srodkowej).

Dla Latynoamerykanéw niezwykle wazny jest wyglad zewnetrzny: zadbanie, czystos¢,
witasciwie dobrana garderoba i obuwie. Europejczycy razg ich czasami brakiem higieny.

Paiistwa Ameryki taciriskiej pod wzgledem spoteczno-kulturowym (wedtug klasyfikacji kultur Gestelanda) nale-
73 do pro partnerskich, co oznacza, ze utrzymywanie poprawnych relacji miedzyludzkich jest w nich istotniejsze
niz osiggane cele.

Charakteryzuja sie réwniez kulturg ceremonialng, gdzie hierarchia jest waznym czynni-
kiem w biznesie. Przywigzuje sie wage do statusu spotecznego, hierarchii, wtadzy, wy-
ksztatcenia i okazywania szacunku. Dlatego wazny jest udzial w delegacji osoby wyso-
kiego szczebla, przynajmniej na poczatkowych spotkaniach.

Bardzo istotna dla powodzenia rozméw czy negocjacji jest znajomos¢ jezykow lokal-
nych (przede wszystkim hiszpanskiego i portugalskiego). W latynoamerykanskiej kul-
turze biznesu cenione sg dobre maniery, takie jak dawanie kobietom pierwszenstwa
w drzwiach czy odsuniecie dla nich krzesta w sali rozméw.

Pastwa latynoamerykariskie naleza do kultur polichronicznych, w ktdrych nie przywiazuje sie wagi do czasu,
aw ktdrych wazniejsze sq relacje i tradycja.

Praktycznie we wszystkich panstwach regionu podejscie do czasu jest bardzo swobod-
ne (wyjatkiem sa Chile i Panama), co oznacza, ze 30 minutowe spdznienie nie jest odbie-
rane jako zachowanie w ztym tonie. Istnieje nawet okreslenie ,hora latina” (oznaczajace
w praktyce, ze spotkanie zacznie sie blisko 30 minut po umdwionej godzinie). Jednakze
lepiej by¢ na czas, by okaza¢ szacunek partnerowi. Trzeba mie¢ swiadomos¢, ze sprawy
z reguly s3 zatatwiane, ale bez pospiechu, czesto w ostatniej chwili, gdy zbliza sie wyzna-
czony termin ich zatatwienia. W poszczegdlnych krajach istnieja jednak znaczne zrézni-
cowania regionalne (o wiele bardziej punktualni sg Brazylijczycy z potudniowych stanéw
niz z pétnocnych; z kolei w Meksyku jest na odwrét: bardziej punktualni sg ci z pétnocy,
a mnigj ci z potudnia).
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O spotkania biznesowe nalezy wystepowac z co najmniej dwutygodniowym wy-
przedzeniem. Przy czym, w porze obiadowej nie nalezy planowac jakichkolwiek spotkan
ani rozmow telefonicznych. Dobrze za to widziany jest poczestunek podczas spotkan
biznesowych. W kulturze latynoamerykanskiej jest Zle widziane naduzywanie alkoholu
(w powszechnym dosy¢ odczuciu jest to przypadtos¢ Europejczykow).

Obowiazuja podobne zasady savoir vivre'u jak w Europie. Positek powinien rozpocza¢ gospodarz spotkania.

Zwraca uwage, ze przedsiebiorcy z regionu czesto przyktadajg wieksze znaczenie do
zdolnosci improwizacji niz do solidnego przygotowania sie przed spotkaniem bizne-
sowym. Negocjacje bywajg dtugotrwate. Po przedstawieniu kontrahentowi oferty czesto
mozna sie spotkac z jego strony z reakcja oczekiwania na uzyskanie lepszych warunkéw
zakupu lub obnizenie ceny. W takich sytuacjach zalecana praktyka jest zachowanie przy
przedstawieniu wstepnej oferty pewnego marginesu manewru, ktory bedzie pozwalat na
znalezienie podczas negocjacji kompromisu z oczekiwaniami drugiej strony. Targowa-
nie sie jest w regionie powszechna forma prowadzenia intereséw.

Co do zasady Latynosom trudno jest méwi¢ ,nie”, uznaja, bowiem ze otwarta nega-
cja lub odrzucenie propozycji jest okazaniem braku szacunku dla partnera. Nie chca
tez bezposredniag odmowa sprawic przykro$¢ partnerowi (szczegdlnie widoczne jest to
w przypadku Meksyku). Dlatego istotne jest wtasciwe odczytywanie wypowiedzi roz-
mowcy. Entuzjastyczna reakcja nie zawsze, bowiem oznacza faktyczne zainteresowanie
oferta. Podobnie jak obietnica szybkiego zatatwienia danej sprawy czesto nie oznacza
faktycznego zobowigzania. W przypadku negocjacji z partnerami z Ameryki tacinskiej
nalezy uzbroic sie w cierpliwo$¢ i rozumie¢, Ze strategia negocjacji biznesowych jest cze-
sto ich przecigganie.

W niektoérych krajach regionu duzym utrudnieniem dla prowadzenia dziatalnosci gospo-
darczej bedzie wysoki poziom korupcji, szczegdlnie na szczeblu lokalnym.

Istnieje przekonanie, ze Latynosi, co do zasady maja trudnos$¢ z planowaniem i dotrzy-
maniem uzgodnionych terminéw (bedzie to miato znacznie mniejsze odniesienie do
Argentynczykéw i Chilijczykéw), wiec konieczne jest regularne monitorowanie podje-
tych przez nich zobowiazan.

Inne mozliwe utrudnienia dla prowadzenia biznesu to szereg barier administracyj-
nych (przykladem moze by¢ tzw. ,custo Brazil’, czyli termin okreslajacy zespot trudnosci
strukturalnych, ekonomicznych i biurokratycznych, w tym wysoka korupcje, przesadng
biurokracje, wysokie podatki i wiele innych czynnikéw, ktére utrudniajg prowadzenie
biznesu w Brazylii) oraz niewielka sprawnos¢ systemu bankowego, a zwtaszcza niski
poziom obstugi klienta indywidualnego. Widoczne w kulturze biznesowej Ameryki tacin-
skiej ograniczenia nie powinny jednak zniecheca¢ polskich przedsiebiorcéw do interakgji
biznesowych z przedstawicielami regionu. Spektakularny rozwoj ekonomiczny regionu
w ostatnich latach, jego duze zasoby surowcowe, komplementarnos¢ naszych gospoda-
rek, przyjacielskie podejscie do partneréw to tylko niektére czynniki, ktére powinny skfa-
nia¢ do dziatan biznesowych na tych perspektywicznych dla Polski rynkach.
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ARGENTYNA

Informacje ogélne

&
[

Argentyna jest usytuowana w potudniowej czesci kontynentu potudniowoamerykanskie-
go, od Atlantyku na wschodzie po Andy na granicy z Chile na zachodzie. Ma powierzchnie
2,78 min km?, co czyni ja 8. najwiekszym krajem $wiata. Rozcigga sie 3700 km z pétnocy
na potudnie i 1400 km w najszerszym miejscu ze wschodu na zachdd, co powoduje bardzo
duza réznorodnos¢ klimatyczna: od klimatu podzwrotnikowego morskiego na pétnoc-
nym wschodzie, przez podzwrotnikowy kontynentalny i umiarkowany ciepty bardziej na
potudniu, po subpolarny na Ziemi Ognistej. Na pétnocy lata sa bardzo gorace i wilgotne
z umiarkowanie suchszymi zimami oraz z okresowymi suszami. W centrum kraju lata sa
gorace, a zimy chtodne. Na potudniu lata sg ciepte, a zimy zimne z duzymi opadami $niegu.
Srednia temperatura powietrza w Buenos Aires to 24°C w styczniu i 10°C w lipcu.

Nie s3 wymagane zadne zaswiadczenia o szczepieniach. Zasadniczo nie wystepuja
znaczace zagrozenia sanitarno-epidemiologiczne (w ostatnim czasie odnotowano przy-
padki zarazenia wirusem Zika). Osobom majgcym zamiar odwiedzac prowincje granicza-
ce z Paragwajem i Brazylig zaleca sie szczepienie przeciw zottej febrze.

Karty kredytowe i debetowe s w powszechnym uzyciu. Niemniej jednak nie wszedzie
jest akceptowana taka forma ptatnosci. Preferowany jest obrét gotowkowy.

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 90 dni. Poruszanie sie po Argentynie
jest swobodne. Nie ma obowigzku meldunkowego.

Tradycja/religia

Okoto 80% ludnosci Argentyny ma korzenie europejskie. Najwiekszymi grupami imigran-
tow byli Whosi i Hiszpanie; Polacy stanowig trzecia pod wzgledem liczebnosci grupe. Ar-
gentynczycy postrzegaja sie jako najbardziej,,europejski” kraj Ameryki tacinskiej, co
stanowi dla nich powdd do dumy (oraz zartéw i docinkdw ze strony latynoskich sgsiadéw).

Argentynska konstytucja gwarantuje wolnos¢ wyznania. Szczegdlng pozycja wsréd zare-
jestrowanych zwigzkéw wyznaniowych cieszy sie Kosciét katolicki; katolicyzm wyznaje
blisko 70% mieszkancéw. W Argentynie obecne sg réwniez: protestantyzm, judaizm, is-
lam i prawostawie.

W Argentynie istnieje teoretycznie rownos¢ pici. Wiele kobiet zajmuje znaczace stanowi-
ska w polityce i biznesie. Niemniej jednak moze sie zdarzy¢, ze w rozmowie biznesowej
z kobieta i mezczyzng partner argentyniski bedzie sie zwracat czesciej i z wieksza atencja
do mezczyzny niz do kobiety.

Argentynczycy ogélnie przywigzuja duza wage do statusu spotecznego danej oso-
by. Istotne znaczenie ma to, do jakiej grupy spotecznej ktos nalezy, skad pochodzi, gdzie
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mieszka i ktérg uczelnie ukonczyt. W zwigzku z tym argentynskie struktury gospodarcze
maja mocno zhierarchizowany charakter, a miejscowe firmy okreslane sa jako ,hierarchie
napedzane sila relacji”. Oznacza to, ze oficjalne schematy organizacyjne danej firmy nie-
koniecznie oddaja rzeczywisty tanicuch zaleznoscii podlegtosci. Kto przed kim odpowiada
i na ktérym szczeblu hierarchii podejmowane sa decyzje moze zaleze¢ w wiekszej mierze
od ztozonej sieci powiazan i zaleznosci niz od formalnych tytutéw poszczegdlnych oséb.
W zwiagzku z tym przydatne dla przedsiebiorcéw zagranicznych moze by¢ skorzystanie
z pomocy lokalnego partnera jako swoistego przewodnika, ktéry pomoze w zrozu-
mieniu ztozonych lokalnych uktadéw. W kontaktach biznesowych kluczowa jest rozmowa
z whasciwg osoba, gdyz zapewne deleguje ona innym mniej uprawnien, niz miatoby to
miejsce w mniej hierarchicznej strukturze; negocjacje z niewtasciwymi osobami moga
okazac sie stratg czasu.

Ze wzgledu na dtuga historie kryzyséw gospodarczych, zawirowan i niepokojow poli-
tycznych Argentyniczycy generalnie preferuja,szybkie wygrane”i krétkoterminowe deale
biznesowe (trudno byto planowa¢ dtugoterminowe inwestycje w kraju o bardzo niepew-
nym jutrze). Zapewne réwniez z powodu uwarunkowan historycznych - koniecznosci
szybkiego reagowania i dostosowywania sie do zmieniajacej sytuacji — w Argentynie
ceni sie spontanicznos¢ i elastycznosc.

W zwiazku z tym nie nalezy przyjmowac za pewnik, ze partnerzy dokonali gtebokiej analizy danej sprawy przed
spotkaniem. Ustalone wczesniej agendy spotkan bywaja ignorowane.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Argentynczycy generalnie przywiazuja duza wage do rodziny i zycia rodzinnego, co
przektada sie na sposéb prowadzenia dziatalnosci gospodarczej. Cenione sg bliskie re-
lacje osobiste, starszym wspodtpracownikom okazywany jest szacunek, a lojalno$¢ wo-
bec indywidualnego partnera przewyzsza niekiedy lojalno$¢ wobec firmy jako catosci.
Stworzenie sieci kontaktow i budowa relacji osobistych sg niezwykle wazne dla cudzo-
ziemcéw, jezeli chca oni odnies¢ sukces w biznesie w Argentynie. Wymienianie w rozmo-
wie nazwisk znajomych zajmujacych wazne stanowiska nie jest Zle widziane i moze by¢
wykorzystywane na swoja korzysc.

W argentynskiej kulturze niezwykle wazny jest honor. Nie nalezy publicznie krytyko-
wa¢ ani poprawia¢ partnera. Argentynczycy potrafig by¢ bezposredni i nieraz wyraza-
ja sie w sposob zdecydowany, zawsze jednak taktowny. Wazne stanowiska tacza sie
z poczuciem godnosci i potrzeba zachowania wtasnego stylu, akcentujacego pozycje
szefa, a jednoczesnie nieprzekreslajacego wagi relacji z pracownikami. W argentynskiej
kulturze biznesowej menedzerowie oczekuja statego okazywania szacunku; w zamian za
to daja swoim podwtadnym pomoc, ochrone i dobre perspektywy na przysztosc.

Organizujac spotkanie biznesowe w Argentynie konieczne jest uméwienie sie z jedno-
lub dwutygodniowym wyprzedzeniem. Wieksze wyprzedzenie nie jest wskazane,
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gdyz Argentynczycy wola dysponowac swoim czasem w krotszej perspektywie. Mozna
umowic sie droga elektroniczna lub przez telefon; samo spotkanie powinno jednak za-
wsze odbyc¢ sie bezposrednio, gdyz komunikacja pisemna lub telefoniczna jest postrze-
gana jako zbyt bezosobowa.

Na spotkanie powinno stawic sie na czas, mimo tego, ze argentynscy partnerzy moga sie
spdznié. Wazne jest rozpoczecie spotkania od rozmowy na btahe tematy (small talk), aby
przetamac lody; rozmowa na tym etapie moze dotyczy¢ np. futbolu lub sposobdw spedza-
nia wolnego czasu. Przechodzenie od razu do dyskusji o sprawach biznesowych moze
wydac sie niegrzeczne. Po zakonczeniu merytorycznej czesci spotkania czesto powtarza
sie rozmowe na inne tematy. Zaangazowanie w te niezobowigzujace wymiany zdan jest
wazna czescig budowy relacji; jezeli beda one zbyt chtodne, moze to wptynaé negatywnie
na percepcje ze strony partneréw i wyniki kontaktow stricte biznesowych.

Lunche biznesowe powinny by¢ traktowane przede wszystkim jako okazja do lepszego
poznania partnera i rozwiniecia wzajemnych relacji. Biznes powinien by¢ omawiany tylko
wtedy, gdy temat zostanie podjety przez argentynskiego partnera. Czesto ma to miejsce
dopiero przy kawie.

Argentyriczycy jedza trzymajac przez caty czas zardwno noz, jak i widelec. Rece powinny byc¢ zawsze widoczne,
nie nalezy opuszczac dtoni pod stot.

Wspdlne spedzanie czasu wolnego jest rzecza normalng dla partneréw biznesowych
w Argentynie. Jezeli jest ku temu okazja, nie nalezy stroni¢ od uczestniczenia w zyciu
towarzyskim z argentynskimi partnerami.

Komunikacja/jezyk

Jezykiem urzedowym Argentyny jest hiszpanski. R6zni sie on w gramatyce i wymowie
od hiszpanskiego uzywanego w Hiszpanii. Angielski jest powszechnie uzywany w duzych
miastach, takich jak Buenos Aires, ale duzo mniej na prowincji. Cze$¢ z wyzej postawio-
nych rozméwcéw moze bardzo dobrze znac jezyk angielski dzieki edukacji za granica.
Prowadzenie biznesu odbywa sie zazwyczaj w jezyku hiszpanskim; w razie braku znajo-
mosci tego jezyka potrzebny jest ttumacz.

Znajomos¢ hiszpanskiego, nawet w ograniczonym stopniu, jest doceniana przez partneréw miejsco-
wych, przyczyniajac sie do nawiazania lepszego kontaktu.

Argentynczycy dyskutuja z pasja i duzo gestykuluja. Sa w stanie zachowywac przyjaciel-
skie kontakty, nie zgadzajac sie ze sobg. Prezentowanie wtasnych, zdecydowanych po-
gladoéw jest dobrze widziane, gdyz brak zaangazowania i dystans postrzegane sg jako
obojetnos¢ i brak zainteresowania. Przestrzen osobista jest bardzo zredukowana, a do-
tykanie rozmowcy nie nalezy do rzadkosci.



Argentyna

Przy powitaniu, w postaci uscisku dtoni, wazny jest kontakt wzrokowy. Na znak szacun-
ku nalezy najpierw przywitac sie z najstarsza lub najwazniejsza osoba w pomieszczeniu.
Wskazujac, nalezy uzywac raczej catej ditoni niz pojedynczych palcéw. W kontaktach biz-
nesowych z reguty uzywa sie nazwiska, a nie imienia osoby. Stosowane sa tytuty zawodo-
we, jak np. ingeniero (inzynier) lub doctor (prawnik), czasami uzywa sie formy licenciado
- licencjat. Jezeli nie znamy dokfadnego tytutu rozméwcy, zwracajac sie do niego mozna
uzywac okreslen sefor (dla mezczyzn) lub sefiora (dla kobiet).

Wszelkie dokumenty powinny by¢ udostepnione partnerom w jezyku angielskim i hisz-
panskim; to samo dotyczy wizytowek.

Ubiér biznesowy

Str6j biznesowy w Argentynie jest zazwyczaj formalny i konserwatywny. MezczyZni
powinni nosi¢ ciemne garnitury; kobiety — ciemne garsonki lub sukienki.

Argentynczycy przywiazuja do wygladu duza wage — dobry, stylowy ubiér powinien odzwierciedlac pozy-
(e spofeczng i sytuacje materialng danej osoby.

Upominki

Upominki nie s oczekiwane w otoczeniu biznesowym, dopdki relacje miedzy part-
nerami nie stang sie bardzo bliskie. Nie powinno sie dawac¢ kosztownych prezentéw, po-
niewaz moga zostac zinterpretowane jako tapdéwki. Nie jest wtasciwe, by kobieta dawata
prezenty mezczyznie, gdyz moze to zostac¢ odebrane jako gest o charakterze osobistym.
W razie otrzymania upominku nalezy go do razu otworzy¢.

Informacje dodatkowe

W poréwnaniu z innymi panstwami latynoskimi Argentyna jest stosunkowo bezpiecz-
nym krajem. Poruszajac sie po Buenos Aires, zwtaszcza po zmroku, nalezy jednak zacho-
wac ostroznos¢.

W rankingu Transparency International Argentyna zajmuje 95 miejsce (na 176 krajow).
W odczuciu samych Argentynczykow, poziom korupcji w ich kraju jest niezwykle wysoki.
Rzad deklaruje, ze wykrzewienie korupcji stanowi tez jedno z gtéwnych zadan. Poniewaz
biznes nie jest izolowany od reszty zycia spotecznego, nalezy sadzi¢, ze réwniez w tej sfe-
rze mogg mie¢ miejsce sytuacje korupcjogenne.

Prawo przetargéw publicznych w Argentynie jest bardzo skomplikowane. Delegatura

Unii Europejskiej rozpoczeta prace nad przygotowaniem poradnika i kompendium doty-
czacego przetargow, z ktérego mozna korzystac on-line.
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BRAZYLIA

Informacje ogélne

Okoto 90% powierzchni Brazylii znajduje sie w strefie klimatéw réwnikowych. W stre-
fie tej mozna wyrdznic trzy regiony klimatyczne: réwnikowy wybitnie wilgotny (Nizina
Amazonki); podréwnikowy wilgotny (Wyzyna Gujanska, Mato Grosso, centrum Wyzyny
Brazylijskiej); podréwnikowy suchy (pdtnocno-wschodnia czes¢ Wyzyny Brazylijskiej).
Na potudniu kraju dominuje klimat zwrotnikowy wilgotny, jedynie w czesciach wyzej wy-
niesionych klimat zwrotnikowy wyzynny. Srednia roczna temperatura powietrza wynosi
24°C na Wyzynie Gujanskiej i Nizinie Amazonki oraz 19-26°C na Wyzynie Brazylijskiej.

Podrézni przybywajacy z Europy nie musza przedstawiac na granicy miedzynarodowej
ksigzeczki szczepien, jednak niektdre szczepienia sg zalecane (z6tta febra, WZW typu A).

W Brazylii istnieje mozliwos¢ uzywania kart kredytowych oraz kart debetowych wyda-
nych przez polskie banki. Wazne, aby miaty one funkcje miedzynarodowg. W przypadku
uzycia karty debetowej, brazylijski terminal ptatniczy rozpozna karte jako kredytowa,
co nie stoi jednak na przeszkodzie w swobodnym jej uzywaniu. Za uzycie kart w transak-
cjach kupna nie sa pobierane dodatkowe optaty. Pobierane sa optaty za wyptate pienie-
dzy w bankomatach. Wielkos¢ opfaty jest zréznicowana w zaleznosci od banku'.

Kantory wymiany walut s dostepne na lotniskach, w centrach handlowych oraz centrach
turystycznych miast. Mozliwos¢ wymiany walut oferuja réwniez banki. Wyjatkiem jest
bank Santander, ktéry nie dokonuje wymiany walut dla oséb, ktére nie posiadaja krajo-
wego numeru identyfikacji podatkowej.

Podstawowa zasada w kwestii wymiany waluty w Brazylii jest limit 10 tysiecy reali, okoto 3 tysiecy USD. Wymia-
na powyze] tej kwoty obarczona jest koniecznoscia zaprezentowania dokumentu potwierdzajacego pochodzenie
pieniedzy (dokument w jezyku portugalskim). Kazdorazowa wymiana waluty powyzej ww. kwoty jest rejestro-
wana w raportach Banku Centralnego Brazylii. W przypadku kazdej wymiany waluty, pracownik kantoru zazada
przedstawienia dokumentu tozsamosci.

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 90 dni.

Tradycja/religia

Brazylia jest najwiekszym panstwem Ameryki Potudniowej. Jest piatym co do wielko-
Sci krajem swiata, ustepujac jedynie Rosji, Stanom Zjednoczonym, Kanadzie i Chinom.

' Np. w banku Santander wynosi 20 reali, w innych bankomatach dostepnych w centrach handlowych,
sklepach 25 reali.



Brazylia

Wspétczesny sktad etniczny Brazylii jest odzwierciedleniem jej historii: 47,7% mieszkan-
cow Brazylii stanowia ludzie rasy biatej, pardo (czyli majacy biatych, indianskich i czarnych
przodkéw) stanowia 43,1%, Murzyni 7,6%, Indianie 0,4%; Azjaci stanowig 1,1%. Jest ona
drugim na $wiecie najwiekszym krajem chrzescijariskim po USA (175 mIn 0séb, sposréd
ktorych 51,4% stanowia katolicy, 36% ewangelicy, 12% prawostawni).

Okres karnawatu, a szczegdlnie ostatni jego tydzier zaréwno w Rio de Janeiro jak i innych miastach nie jest
dobrym okresem do robienia interesow w Brazylii. Warto sprawdzic daty w kalendarzu zanim zaplanuje sie
podr6z do Brazylii w lutym.

Zgodnie z raportem International Business Report (IBR) — Women in Business, zrealizowa-
nym przez Grant Thornton obecno$¢ kobiet na stanowisku CEO w Brazylii zwiekszyta sie
z 5% w 2015 roku do 11% w roku 2017. Liczba przedsiebiorstw bez kobiet na kierowni-
czych stanowiskach spadta z 57% do 53%. Wzrosta takze liczba przedsiebiorstw, w kté-
rych kobiety kierujg finansami (CFO) z 5% do 11%.

Brazylijska kultura biznesowa jest indywidualistyczna i hierarchiczna. Decyzje po-
dejmowane sg zazwyczaj przez jedna osobe, petnigca kierownicze stanowisko w firmie.

Umowy moga by¢ sporzadzone w jezyku angielskim lub w innym jezyku obcym, a waluta
rozliczeniowa inna niz brazylijski real (RS), tylko wtedy, gdy przedmiot umowy znajduje
sie poza terytorium Brazylii. Jesli miejscem realizacji zamowienia jest Brazylia, umo-
wa jest sporzadzona w jezyku portugalskim a ptatnosci wyrazone sq w walucie lo-
kalnej, real.

Brazylia jest jednym z krajéw charakteryzujacych sie najwieksza réznorodnoscia ra-
sowaq i kulturowa, to tzw. tygiel narodéw. W biznesie podobnie jak w innych dziedzi-
nach zycia widoczne s3 grupy pochodzenia portugalskiego, hiszpanskiego, wtoskiego,
japonskiego, libanskiego i inne. Z uptywem czasu kultura i zwyczaje tych grup zaczety sie
wzajemnie przenika¢. R6znorodnos¢ rasowa i kulturowa przyczynita sie do stworzenia
odrebnego stylu zycia oraz norm i zachowan réwniez w biznesie. Normy ulegty znacz-
nemu uelastycznieniu.

Podczas rozméw nalezy unikaé poruszania tematéw wrazliwych, do ktérych zaliczamy
m.in. polityke, religie, biede, wycinke laséw Amazonii. Tematami przydatnymi w rozmo-
wie biznesowej sa: futbol, w tym oczywiscie reprezentacja narodowa canarinhos, brazylij-
ska muzyka, rodzina, zwilaszcza dzieci.

Nalezy réwniez unika¢ poréwnan do sasiedniej Argentyny. Brazylijczycy uwazajq
sie za Amerykanéw - nie nalezy w stosunku do nich uzywa¢ stowa ,Latynoameryka-
nie/Latynosi”. Wynika to wprost z historii kolonizacji Ameryki Potudniowej — w Brazylii
okreslenie Latino ma bezposrednie odniesienie do hiszpariskiej kolonizacji. Proces auto-
identyfikacji Brazylijczykéw jest naznaczony poczuciem przynaleznosci do innej nacji niz
sgsiednie panstwa. Chodzi tu zaréwno o kwestie doswiadczen kolonialnych, odrebnego
jezyk oraz procesu dochodzenia do niepodlegtosci. W Brazylii nie nalezy uzywa¢ na-
zwy Ameryka w odniesieniu do Stanoéw Zjednoczonych!
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Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Na kulture korporacyjng w Brazylii maja wplyw emocje. Jest czyms powszechnie
oczekiwanym, ze dzieki spotkaniom dojdzie do budowy wiezéw sympatii/ przyjazni, za-
rowno w sferze publicznej, jak i prywatne;j.

Budowa silnej osobistej relacji jest bardzo wazna dla zakonczenia transakgji i trwatego partnerstwa.

Brazylijczycy nie sa narodem najbardziej punktualnym. Czesto w uzyciu sg powie-
dzenia typu um minutinho, um instantinho, um segundinho (tj. minutka, chwilka, sekun-
da), ktére moga oznacza¢, ze spotkanie rozpocznie sie z opdznieniem. Stad rada - trze-
ba by¢ cierpliwym.

Podczas pierwszych rozmoéw Brazylijczycy unikaja udzielania wielu informacji, a nawet
czesto swoimi wypowiedziami moga wprowadza¢ w btad. Oczekujg, ze ich rozméwcy
zachowuija sie podobnie.

Przyjeta forma powitania jest uscisk rak i zapytanie:,como vai?” (jak sie czujesz?) lub ,tudo
bem?” (wszystko w porzadku?).

Wchodzac do sali nalezy przywitac si¢ ze wszystkimi osobami, ktére sie w niej znajduja. Uscisk dtoni
powinien byc zdecydowany i energiczny. Pozdrowienie powinno by¢ potaczone z utrzymaniem kon-
taktu wzrokowego.

Kontakt cielesny w rodzaju obejmowanie sie i dotykanie, ew. poklepywania po plecach
nalezy pozostawi¢ na moment, kiedy dojdziemy do mniej formalnego sposobu powita-
nia. Niemniej jednak poklepywanie po plecach w Brazylii jest oznaka pewnosci siebie
i asertywnosci w komunikacji. Zwyczajem wsrdd kobiet jest catowanie sie w oba policzki,
nawet oséb wczesniej nieznanych.

Proces negocjacji jest powolny i wymaga zaangazowania osobistego. Trudno jest
doprowadzi¢ do podpisania umowy bazujac jedynie na wysyltce katalogéw, kontaktujac
sie przez internet. Brazylijczycy musza poznac osobe, z ktorg bedg prowadzi¢ interesy
i zapoznac sie z oferowanymi produktami zanim podejma decyzje o zakupie.

Nalezy unika¢ aroganckiej postaw, gdyz Brazylijczycy sa na to wyczuleni. W zwiazku
z tym, nie nalezy stosowac form nacisku, poniewaz Brazylijczycy czuja sie niewygodne
w sytuacji konfrontacyjnej.

Po rozpoczeciu procesu negocjacyjnego nalezy unika¢ zmian osobowych w ekipie
negocjacyjnej, gdyz dla Brazylijczykéw relacje interpersonalne sg bardzo wazne. To one
tworza zaufanie w relacjach miedzy przedsiebiorstwami.

Roszady w ekipie negocjacyjnej podczas trwania negocjacji prawie zawsze skazuja negocjacje na
niepowodzenie.



Brazylia

Komunikacja/jezyk

Jezykiem negocjacji biznesowych w Brazylii jest portugalski. W regionach Sao Paulo, Rio
de Janeiro i stanach potudniowych jezyk angielski jest rowniez szeroko uzywany.

Zdarzyc sie jednak moze, ze rozméwca nie zna jezyka angielskiego na poziomie pozwalajacym mu na swobodna
rozmowe, dlatego dobrym wyjsciem jest zakontraktowanie ttumacza jezyka portugalskiego.

Podczas przedstawiania oséb dodaje sie zwrot, Pan/Pani a nastepnie nazwisko. Mto-
dzi wiekiem biznesmeni zazwyczaj rezygnuja ze zwrotu Pan/Pani postugujac sie swoimi

imionami. Tytuty zawodowe ,doktor”, ,dyrektor’, ,inzynier” nie sa zbyt czesto uzywane,
w przeciwienstwie chociazby do Portugalii i innych krajéw Ameryki Potudniowej.

Wizytéwki wreczamy zazwyczaj na poczatku spotkania.

Jezeli podczas spotkania chcemy wreczy¢ materialy promocyjne firmy, powinny one
by¢ sporzadzone w jezyku portugalskim lub angielskim.

Ubiér biznesowy

Dla mezczyzn ciemny garnitur. W okresie kalendarzowego lata tj. od grudnia do lutego
temperatury w kraju sa bardzo wysokie. Kobiety ubieraja sie konserwatywnie, eleganc-
ko i kobieco. Wskazane sg proste makijaze i zadbane paznokcie.

Upominki

Jezeli planujemy wreczy¢ prezent brazylijskiemu rozmoéwcy, powinnismy to uczyni¢ na
koniec spotkania. Jesli w zamian otrzymamy prezent — nalezy go otworzy¢ w towarzy-
stwie osoby, ktéra go nam wreczyta i okaza¢ wdziecznosc.

Informacje dodatkowe

Biorgc pod uwage wysoki stopien zawitosci brazylijskich przepiséw prawnych wska-
zanym jest zakontraktowanie ustug lokalnego prawnika, zanim dojdzie do podpisania
kontraktu. Terminy, banki, optaty agencyjne, optaty bankowe i warunki sprzedazy musza
by¢ wyraznie wskazane w tresci umowy, aby unikna¢ nieporozumien.

WAZNE: import na terytorium Brazylii realizowany jest za posrednictwem wyspecjalizowanych dystrybu-
toréw/agentéw zwanych w Brazylii despachante. Biorac pod uwage ogromna powierzchnig Brazylii tj.
8,5 min km?, 1 despachante zazwyczaj swoim dziataniem nie pokrywa catego terytorium kraju, dlatego moze
istnie¢ potrzeba zakontraktowania innych firm dla reszty kraju.
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CHILE

Informacje ogélne

Chile lezy pomiedzy 17 a 56 stopniem dtugosci geograficznej, stad jego ogromna réz-
norodnos¢ klimatow. Potnoc kraju jest bardzo sucha, w duzej mierze pokryta pustynia,
w centrum Chile dominuje klimat srodziemnomorski, a na potudniu umiarkowany morski.

Szczepienia ochronne nie s3 obowigzkowe. Zaleca sie jednak szczepienie przeciw du-
rowi brzusznemu, btonicy z tezcem, wéciekliznie oraz zéttaczce A i B, ktérg zagrozenie
wystepuje zwtaszcza w okresie letnim.

W powszechnym uzyciu sg czeki podrézne oraz karty kredytowe i debetowe. Niektore
firmy turystyczne przyjmuja ptatnosci w USD.

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 90 dni.

Tradycja/religia

Fakt obecnosci w XVI wieku hiszpanskich konkwistadoréw na terenach dzisiejszego Chile
moze mie¢ nieznaczny wptyw na postrzeganie Hiszpanii, jako kraju priorytetowego
pod wzgledem kontaktéw dwustronnych. Poza jezykiem, niektére elementy kultury zo-
staty przeniesione z Hiszpanii do Chile i pozostaty nieodfgcznym elementem miejscowej
tozsamosci. W ostatnich dekadach jednak, kierunki zainteresowania Chile przeniosty sie
na inne panstwa Europy oraz inne kontynenty. Dzisiaj Unia Europejska jest trzecim part-
nerem handlowym Chile, po Chinach i USA.

W wielu branzach Hiszpania z racji historii ma wigksze zaufanie i niejednokrotnie wrecz pierwszenstwo (budow-
nictwo, infrastruktura, autostrady).

67 proc. ludnosci Chile wyznaje katolicyzm. Okoto 17 proc. to protestanci, 11 proc. dekla-
ruje ateizm, pozostate religie s wyznawane przez 5 proc. spoteczenstwa. Biali stanowig
52,7% spoteczenstwa, Metysi 44,1%, Indianie 3,2%.

W hastach wyborczych i wystapieniach rzagdu dominuja hasta $wiadczace o egalitaryzmie
wiadz, jednak w zyciu codziennym Chilijczycy doswiadczaja nadal fenomenu elitaryzmu.
Poczawszy od edukacji poprzez dostep do miejsc pracy, konczac na postrzeganiu przez
innych. W Chile ugruntowato sie przekonanie, ze korzenie determinuja przysztosc¢. Jesli
kto$ urodzit sie w biedniejszej dzielnicy lub nie chodzit do jednej ze szkét prywatnych
z'listy; bedzie miat duze trudnosci w znalezieniu pracy. Kolor skéry réwniez wptywa na
sytuacje zyciowa. Ukonczony uniwersytet pozwoli lub nie pozwoli dosta¢ sie do grona
0s6b pozadanych w branzy. Réznice sg widoczne i wzmacniane przez ‘poszkodowanych’
- powstaje tzw. btedne koto uprzedzen i dyskryminacji.



Chile

Teoretycznie kobiety maja taki sam dostep do swiata biznesu jak mezczyzni, jednak w kra-
ju latynoamerykanskim, gdzie panuje kultura ,machismo”, w praktyce majg mniejsze
szanse na osiggniecie sukcesu niz mezczyzni. Widoczne jest to na wysokich szczeblach
w firmach prywatnych i kancelariach prawnych (przedsiebiorca i prawnik to najbardziej
popularne zawody w Chile), gdzie kierownicze funkcje petnig mezczyzni. Sytuacja wygla-
da jednak inaczej w srodowisku administracji rzagdowej, gdzie wiele ministerstw kierowa-
nych jest przez kobiety. Nie jest to jednak zasada.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Chilijczycy wola kontakt osobisty od kontaktu telefonicznego, a telefoniczny od
mailowego. Niejednokrotnie nie odpowiadaja na maila, ale telefon rozwigzuje sprawe.
Nawet najdrobniejsze sprawy preferuja zatatwiac¢ podczas spotkania, co wymaga poswie-
cenia im wiecej czasu. Umawiajg sie wtedy na lunche, potrzebuja tez wiecej czasu na
»poznanie sie”.

W przypadku rozmoéwcéw zagranicznych, nawigzanie kontaktéw biznesowych laczy
sie z koniecznoscia przyjazdu do Chile. W druga strone nie jest to juz takie oczywiste
i zdarza sie jedynie w przypadku, gdy rozméwca reprezentuje zamozna firme.

Chilijczycy witajg sie pocatunkiem w policzek, nawet, jesli sie nie znajg i widza sie po raz
pierwszy. Robia to nieswiadomie, ale druga strona moze to odebra¢, jako wyraz sympatii
i by¢ wobec nich bardziej przychylna. Czesciej z inicjatywg takiego powitania wychodza
kobiety. Jednoczesnie Chilijczycy nie sq tak otwarci jak typowi Latynosi, zachowuja
dystans i obserwuja druga strone.

Spotkania przebiegaja w atmosferze zrozumienia i poparcia dla pomystéw. Chilijczycy sa
punktualni i tego samego oczekuja od swoich partneréw. Nalezy jednak mie¢ na uwa-
dze, ze strone chilijskg powinno sie sprawdzag, tj. pilnowac, czy realizuje powierzone jej
zadania zgodnie z terminem. Chilijczycy pracuja ,falowo’, ale regularne telefonowanie
lub pisanie e-maili pomaga im wréci¢ do tematu i skupi¢ sie na jego realizacji.

Chilijczycy niechetnie poszukuja informacji na wlasna reke, wolg positkowac sie inny-
mi osobami. Istnieje wiele agencji, ktdre zajmujg sie np. organizacjg spotkan (wynajem
sali, utozenie agendy, kojarzenie firm, opisanie wydarzenia po jego zakonczeniu), s jed-
nak bardzo drogie i niewiele firm decyduje sie na korzystanie z tego typu oferty.

Komunikacja/jezyk

Znajomos¢ jezyka angielskiego nie jest rozpowszechniona — dominuje zdecydowanie
jezyk hiszpanski.

Wizytéwki sa powszechnie stosowang forma wymiany danych o rozméwcach, zwiasz-
cza na spotkaniach na wyzszym szczeblu. Po otrzymaniu wizytéwki nawiazuja ponow-
ny kontakt. Przedstawiciele rzadu maja jednolite wzory wizytéwek (bez wzgledu na
ministerstwo i podlegte im jednostki, wszystkie logo sa identyczne, r6znia sie jedynie
nazwa instytucji).
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W Chile nawet jednoosobowa firma posiada logo, strone internetowg i wizytéwki. Do tego rodzaju
widocznosci przywiazuje sie w Chile ogromna wage. Grafik komputerowy/designer to jeden z popularniejszych
zawoddow w Chile.

Ubiér biznesowy

Mezczyzni sg bardziej formalni niz kobiety. Jest w ich ubiorze jednak element casual
(zwykle sweter pod marynarka, brak krawata). Kobiety nosza ubrania odkrywajace ramio-
na, obuwie otwarte (palce i piety), brak rajstop bez wzgledu na zajmowane stanowisko
i charakter spotkania (az po konsultacje na szczeblu prezydenta). Chilijczycy prowadzacy
biznes ubieraja sie schludnie, chcac zrobi¢ dobre pierwsze wrazenie.

Upominki

Nie ma zwyczaju obdarowywania rozméwcow upominkami. Jesli maja sie odby¢ kon-
sultacje lub innego rodzaju spotkania dwustronne, kwestia ta jest konsultowana z proto-
kotem dyplomatycznym (w przypadku ministerstw) lub z koordynatorem organizujagcym
spotkanie (w pozostatych przypadkach). W rozmowach roboczych i informacyjnych upo-
minki nie wystepuja.

Informacje dodatkowe

Polska w dalszym ciagu jest jeszcze w Chile mato znana i popularna. Wiele polskich firm pracuje nad podniesie-
niem kraju w chilijskich rankingach zaufania. Opinie nigdy nie byty zte, ale polskie produkty i jakos¢ nie
byty w Chile znane. Dzisiaj juz si¢ to zmienia. Coraz czesciej miejscowi przedsiebiorcy zgtaszaja sie po konkretne
ustugi lub produkty z polskiego rynku. Polska zyskuje na wartosci jako partner handlowy i jest pierwsza sposrdd
krajow V4 oraz w czotéwce krajéw UE, jako partner w biznesie.

W Chile jest wiele rodzimych marek (gtéwnie spozywczych), ale znaczng czes¢ stano-
wig produkty importowane. Krajami eksportujacymi do Chile s3 USA, Hiszpania, Niemcy,
Francja, Wtochy i Chiny - to najbardziej widoczne panstwa, jesli chodzi o obecnos¢ pro-
duktéw w sklepach. Obecne sg réwniez produkty z innych krajéw (w tym Polski). Branza
odziezowa zdominowana jest przez marki ogélnoswiatowe. W przypadku samochodow,
prym wioda marki azjatyckie.

Co ciekawe Chilijczycy np. produkujg mieso na eksport w ekologiczny sposéb, aimportu-
ja mieso z antybiotykami.

Chile znajduje sie na tzw. Priority Watch List sporzadzanej przez USA, czyli, czarej” liscie panistw, ktdre nie prze-
strzegaja przepisow prawa wasnosci intelektualnej.
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KOLUMBIA

Informacje ogélne

Pomimo ze Kolumbia jest krajem potozonym w regionie tropikalnym, to jednak wyod-
rebni¢ mozna na jej terytorium rézne strefy klimatyczne. Nie wystepuja tutaj wyraznie
rozgraniczone pory roku, a roczna amplituda wahan temperatur jest niewielka. Z uwagi
na potozenie na wysokosci ok. 2400 m ponad poziomem morza Bogota jest miastem
o umiarkowanie chtodnym klimacie, z temperaturami w granicach 14-22°C w okresie ca-
tego roku i duzg iloscig opadow.

W zwigzku z powaznym zagrozeniem zachorowaniami na zo6ttg febre, wystepujacym
szczegdlnie na terenach nastepujacych departamentéw: Amazonas, Caquetd, Casanare,
Cesar, Guainia, Guaviare, Guajira, Meta, Putamayo, Vaupés, Vichara, Magdalena, Norte de
Santander, Chocé i Antioquia. Od oséb udajacych sie do tych regionéw kraju wymaga-
ne jest posiadanie szczepienia przeciwko tej chorobie, wykonanego, co najmniej 10 dni
przed planowanym terminem podrézy. Wiadze graniczne moga zazadac okazania za-
Swiadczenia o szczepieniu podczas wjazdu do Kolumbii drogg lotnicza, morska i lgdowa.

Pomimo ze sie¢ bankéw jest w Kolumbii dos¢ dobrze rozwinieta, to sprawnosé¢ syste-
mu bankowego, a zwtaszcza poziom obstugi klienta indywidualnego pozostawia wiele
do zyczenia. Z uwagi na obowiazujace ograniczenia w obrocie dewizowym oraz szeroki
zakres kontroli panstwa w odniesieniu do rynku walutowego, dokonywanie wszelkich
transakcji w walucie innej niz kolumbijskie peso jest znacznie utrudnione lub wrecz nie-
dozwolone. Powszechne jest uzycie kart bankowych w wiekszych sklepach. Nie ma takze
ograniczen, co do postugiwania sie przy opfatach za zakupu i ustugi polskimi kartami
bankowymi. W niektérych bankomatach mozliwe jest pobranie w miejscowej walucie
gotowki z konta prowadzonego w polskich PLN. Za tego typu operacje pobierana jest
prowizja bankowa. Nie ma mozliwosci postugiwania sie w handlu detalicznym lub przy
optacie za ustugi innej waluta niz miejscowa.

Przy wymianie w kantorach dewiz na peso obcokrajowcy zobowiazani sa do okazania paszportu.
Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 90 dni.

Tradycja/religia

Kolumbia nalezy do panstw w ktérych obowigzuje najwieksza liczba swiat i dodatko-
wych dni wolnych od pracy (jest ich w roku kilkanascie). A poniewaz Kolumbijczycy bar-
dzo lubia tzw. mosty, tj. dodatkowe dni wolne (z reguty poniedziatki), ktére tacza z week-
endami, planujac spotkanie lub rozmowe warto upewni¢ sig, czy wybrana przez nas data
nie wypada w dodatkowy wolny poniedziatek.
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Kolumbia jest krajem niejednolitym pod wzgledem demograficznym i kulturowym.
Z tego wzgledu wystepuja znaczace réznice w zakresie obowigzujacych w poszcze-
golnych regionach kraju zwyczajow oraz stylow zycia. Region z ktérego pochodzi
Kolumbijczyk determinuje w duzym stopniu sposéb w jaki podchodzi do robienia in-
tereséw. | tak np. osoby zamieszkate w regionach potozonych na wybrzezu karaibskim
majg z reguly podejscie mniej formalne, sa bardziej otwarci i sktonni do ryzyka niz
mieszkancy centrum kraju.

Oile jest to tylko mozliwe zalecane jest, przed rozpoczeciem negocjacji, uzyskanie informacji o tym z jego regionu
kraju wywodzi sie nasz rozméweca.

Wyrazne réznice pomiedzy Kolumbijczykami pochodzacymi z réznych regionéw dotycza
nie tylko ich akcentu, ale takze gestéw i tzw. mowy ciata. Cecha wspdlna dla wszystkich
Kolumbijczykdw jest jednak to, ze przyktadaja wieksze znaczenie do zdolnosci impro-
wizacji niz do solidnego przygotowania sie przed spotkaniem biznesowym.

Te uwarunkowania klimatyczne nalezy bezwzglednie brac pod uwage przy analizie potrzeb rynku i tworze-
niu profilu potencjalnego konsumenta. | tak np. zywe i jasne kolory odziezy ciesza sie wieksza popularno-
$cig w regionach goracych, natomiast ciemniejsze i stonowane w regionach umiarkowanych. Kolumbijczy-
¢y zyjacy w regionach cieplejszych sg bardziej spontaniczni, otwarci i lubig spedzac czas w gronie przyjaciét
i tanczyc.

Nalezy podkresli¢, ze dzier pracy w Kolumbii, zwtaszcza w miastach o klimacie chtodniej-
szym (jak np. Bogota), rozpoczyna sie bardzo wczesnie. Nie jest zatem niczym nadzwy-
czajnym umawianie spotkan biznesowych na godz. 8.00 lub nawet 7.30 rano.

Niemal Swietoscig jest tutaj godzinna przerwa obiadowa, rozpoczynajaca sie z reguty 0 godz. 12.00 lub 12.30.
W porze obiadowej nie nalezy zatem planowac jakichkolwiek spotkar ani rozméw telefonicznych.

Istotnym czynnikiem hamujacym rozwéj aktywnosci gospodarczej sa liczne bariery biu-
rokratyczne. W wielu przypadkach, zatatwienie sprawy urzedowej lub uzyskanie stosow-
nego zezwolenia lub zaswiadczenia wymaga kilku dni oraz oczekiwania przed kolejnymi
okienkami. W przypadku wystapienia takich sytuacji zalecane jest jednak powstrzymanie
sie od okazywania zniecierpliwienia lub podnoszenia gtosu, bo reakcje takie moga spo-
wodowac u obstugujacego urzednika skutek odwrotny od zamierzonego.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Kolumbijczycy, co do zasady, lubig prowadzi¢ negocjacje w serdecznej atmosferze.
Nie jest w ich zwyczaju bezposrednie przechodzenie do rozmowy o interesach bez
wstepu, ktéry umozliwia budowe miedzy stronami poczucia zaufania i nawiagzanie
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przyjacielskiego kontaktu. Szczery usmiech jest furtka do udanych negocjacji. Po zakon-
czeniu wstepnej nieformalnej fazy rozmowy mozna przejs¢ do meritum negocjacji.

Wazne jest jasne przedstawienie najwazniejszych elementéw planowanego biznesu, a zwtaszcza termindw i za-
sad zaptaty naleznosci oraz terminu realizacji zamdwienia.

Dla wielu Kolumbijczykéw punktualnos¢ jest pojeciem wzglednym i zawsze znajda
oni wymowke by usprawiedliwi¢ swoje spéznienie. W duzych miastach, jak np. W Bo-
gocie, wymowka taka sa z reguty powszechne tutaj korki i utrudnienia w transporcie.

W ocenie polskich przedsiebiorcow majacych doswiadczenia w tym zakresie, jednym
z elementéw utrudniajgcych negocjacje z partnerami kolumbijskimi jest ich ostrozna
i wywazona odpowiedz na przedstawione propozycje, ktéra przez niektérych moze
by¢ uwazana za powolnos¢ w reakcji. W przypadku wystapienia tego typu sytuacji
wazne jest by nie okazywac zniecierpliwienia i zachowywac przyjacielska atmosfere
rozmowy.

Nie zawsze tatwo jest takze uzyska¢ bezposredni kontakt do osoby, ktora faktycznie
podejmuje w firmie decyzje dotyczace np. zawierania umoéw lub dokonywaniu za-
kupow. Dlatego tez, po nawigzaniu kontaktu z osobg decyzyjna nalezy relacje takie
pielegnowac.

Po przedstawieniu kolumbijskiemu kontrahentowi oferty czesto mozna sie spotkac
z jego strony z reakcjg oczekiwania na uzyskanie lepszych warunkéw zakupu lub
znizek. W takich sytuacjach zalecang praktyka moze by¢ zachowanie przy przedsta-
wieniu wstepnej oferty pewnego marginesu manewru, ktéry bedzie pozwalat podczas
negocjacji na znalezienie kompromisu, zgodnego z oczekiwaniami drugiej strony.

Komunikacja/jezyk

W Kolumbii jezykiem oficjalnym jest jezyk hiszpanski; nie wszyscy, zwtaszcza poza duzy-
mi osrodkami miejskimi, znaja angielski.

Przedsiebiorcy kolumbijscy czesto uzywaja do korespondencji w sprawach zawodowych
prywatnych adresow poczty elektronicznej. W zadnym wypadku nie nalezy traktowac
tego z gory jako sygnatu podwazajgcego wiarygodnos¢ partnera. Niemniej jednak zale-
cane jest w razie watpliwosci sprawdzenie, czy mamy do czynienia z uczciwym partne-
rem i godng zaufania firma.

Ubiér biznesowy

Dominujaca tendencja jest noszenie odziezy swobodnej, mniej formalnej, ktora coraz
czesciej zastepuje tradycyjny trzyczesciowy garnitur i krawat.
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Upominki

W kontaktach biznesowych wreczanie drobnych upominkéw jest praktyka rozpo-
wszechniong i akceptowana. Szczegodlnie cenione sg upominki w postaci wyroboéw rze-
miosta artystycznego, artykutéw spozywczych lub alkoholi, oryginalnych i o charakterze
specyficznym dla kraju, z ktérego pochodza. W przypadku spotkan o charakterze bardziej
oficjalnym lub na wyzszym szczeblu zalecane jest uzgodnienie sprawy wymiany upomin-
kéw w trybie nieformalnym przed spotkaniem.

Informacje dodatkowe

W przypadku potrzeby skontaktowania sie z partnerami kolumbijskimi z Polski nalezy bra¢ pod uwage istniejaca
pomiedzy naszymi krajami réznice stref czasowych, wynoszaca, w zaleznosci od poru roku, 6 lub 7 godzin. Dlatego
tez, w celu przeprowadzenia rozmowy z partnerem w godzinach, kiedy znajduje sie w pracy najlepiej kontakto-
wac sie z nim miedzy godz. 15.00 a 19.00 czasu polskiego lub ew. pdzniej, tj. po godzinie 21.00.

W odniesieniu do przeksztalcen na rynku kolumbijskim mozna stwierdzi¢, ze w ciagu
ostatnich 5 lat rynek sprzedazy detalicznej przezywa prawdziwa rewolucje, wynikajaca
z otwarcia sklepéw nalezacych do 3 duzych sieci sprzedazy dyskontowej: Ara, ktérej wia-
scicielem jest Jeronimo Martins, D1 i Justo & Bueno. Coraz wieksza liczba konsumentow
kolumbijskich, nalezacych do réznych warstw spotecznych, robi zakupu w tych sklepach
korzystajac z mozliwosci uzyskania rabatow. Wedtug wynikéw najnowszych badan rynku
dotyczacych przywigzania konsumenta do okreslonej firmy, ok. 55% nabywcéw kolum-
bijskich mozna umiejscowi¢ w $redniej strefie przywiagzania, przy czym we wszystkich
grupach konsumenckich dominuje czynnik wrazliwosci na cene. Badania agencji ana-
lizy rynku Raddar wskazuja, ze typowy konsument kolumbijski jest,,0soba charakteryzu-
jaca sie duzymi aspiracjami oraz niewielkim zakresem wolnosci konsumpcyjnej”'2. Jesli
chodzi o sektor mody, to podkresla sie, ze 68% zakupdw artykutéw odziezowych dokony-
wanych jest w drugim pétroczu.

Typowa rozrywka Kolumbijczykdw jest udziat w imprezach towarzyskich, ogladanie TV,
zwlaszcza telenoweli i transmisji z meczéw pitki noznej. W ostatnich latach coraz po-
wszechniejsza forma spedzania wolnego czasu sg gry komputerowe i internet. Do popu-
larnych rozrywek nalezy kino, jakkolwiek filmy europejskie nie sg w tym kraju szczegélnie
popularne. Z uwagi na fakt, ze emocje sa waznym czynnikiem wptywajacym na za-
chowania konsumpcyjne Kolumbijczykow reklamy, zwtaszcza radiowe i telewizyjne,
s istotnym elementem polityki marketingowej duzych i srednich firm.

12" Ponadto, w odniesieniu do jego preferencji, mozna wskazac np., ze ulubionymi kolorami sa zotty i niebieski,
a najchetniej spozywanymi artykutami sg mieso, ryz, hamburgery i kurczaki.
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KUBA

Informacje ogélne

Na Kubie panuje klimat tropikalny charakteryzujacy sie duza wilgotnoscia i wysokimi
temperaturami powietrza. W okresie od czerwca do listopada moga wystepowac hura-
gany i cyklony tropikalne (czerwiec-listopad). Rozréznia sie pore deszczowa (od maja do
pazdziernika) oraz pore suchg (od listopada do kwietnia). Srednia temperatura roczna
wynosi okoto 25°C, przy Srednim wskazniku wilgotnosci na poziomie 75%.

W okresie od maja do listopada nasila sie na Kubie ryzyko zachorowan na denge. Za-
lecane sa szczepienia przeciwko WZW A i B, btonicy, tezcowi, polio, durowi brzusznemu.
Wystepuje okresowo zagrozenie takimi chorobami, jak: ameboza, wirusowe zapalenie
spojowek oraz rzadziej goraczka Chikungunya (wirus przenoszony przez komary).

Najczesciej wystepuja zatrucia pokarmowe, w szczegdlnosci po spozyciu potraw z owocami morza.

Walutami Kuby sg peso kubanskie (CUP, T CUP = 100 centavos) i peso kubanskie wymie-
nialne (CUC, 1 CUC = 100 centavos).

Istnieje obowiazek wizowy.

Tradycja/religia

Kuba tradycyjnie jest krajem katolickim. Przed rewolucja 85% Kubarnczykéw byto ka-
tolikami. W chwili obecnej ocenia sig, ze 50-60% Kubanczykéw zostato ochrzczonych,
ale tylko ok. 400 tys. regularnie chodzi do kosciota. Od 1998 r. ponownie obchodzi sie na
Kubie Boze Narodzenie, a od 2012 r. Wielki Pigtek. Oprdcz katolikdw jest takze ok. 300 tys.
protestantow. Najwieksza grupe stanowig wsrdd nich zielonoswigtkowcy i baptysci. Sze-
roko praktykowane sg rowniez synkretyczne kulty afrykanskie znane jako santeria, ktore
sprowadzili na Kube niewolnicy z Nigerii.

Nie ma istotniejszych réznic w obyczajach w poréwnaniu z Polska. Na Kubie cudzoziem-
cy ciesza sie uprzywilejowanym statusem. Kubanczycy sa bardzo zyczliwi i czesto staraja
sie pomoc obcokrajowcom w znalezieniu restauracji lub noclegu, cho¢ czasami oczekujg
wynagrodzenia za okazana pomoc.

W rozmowie i dyskusji Kubanczycy sa typowymi Latynosami, ze swoja ozywiong i petna
ekspresji gestykulacja. Na Kubie funkcjonuje silna, raczej werbalna niz realna, tradycja
machismo, czyli podkreslania dominujacej roli ptci meskiej.
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Kubanczycy w relacjach damsko-meskich sa duzo bardziej otwarci, tatwiej nawiazujg blizsze kontakty i duzo
mniej dbaja 0 konwenanse niz Europejczycy, co niektérzy mieszkaricy (mieszkanki) Starego Kontynentu odbieraja
jako zachowania agresywne i niegrzeczne.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

W celu rozpoczecia eksportu towaréw na Kube konieczne jest wyrazenie zainteresowa-
nia oferta przez jednego z lokalnych odbiorcéw'>. Na poczatek zalecane jest spotka-
nie na Kubie z przedstawicielami wymienionych firm i przedstawienie oferty. Jesli strona
kubanska wyrazi zainteresowanie, pracownicy kubanskich firm przeprowadzg polskich
przedsiebiorcéw przez kubanskie procedury krok po kroku. Kuba jest potencjalnie du-
zym rynkiem dla eksporteréw w wielu sektorach ze wzgledu na to, ze produkcja krajowa
w minimalnym stopniu pokrywa zapotrzebowanie.

Kubanczycy, podobnie jak inne narody latynoskie, maja mniej rygorystyczne postrze-
ganie czasu i termindw niz Europejczycy. Spdznianie sie jest rzecza normalng i po-
wszechnie akceptowana. Spotkania rzadko zaczynaja sie o zaplanowanej godzinie i jest
to kwestig mentalnosci, a nie oznaka braku szacunku.

Negocjacje ze strong kubanska sa zwykle dtugotrwate i petne przestojéw. Wynika to
z podejsécia do czasu, ale réwniez z czestych probleméw technologicznych (np. brak zasi-
lania przez kilka godzin lub dni). W rozmowach nalezy unika¢ tematéw trudnych (prawa
cztowieka, Solidarnos¢, dyktatura, wolnos$¢ prasy).

Komunikacja/jezyk

Jezykiem urzedowym jest hiszpanski. Pracownicy dziatébw miedzynarodowych kubaf-
skich przedsiebiorstw postuguja sie (zwykle swobodnie) jezykiem angielskim.

Warto wrecza¢ wizytéwki w jezyku angielskim, a najlepiej - dwujezyczne.

Kubanczycy bardzo czesto identyfikujg sie po imieniu, np. dyrektor Pablo lub specjalista
Mariana (a nie: dyrektor Gonzales lub specjalista Blanco).

Ubiér biznesowy

Do zasad protokotu na Kubie podchodzi sie z duzo wieksza swoboda niz w Europie, co
wynika czesciowo z warunkéw klimatycznych. Podobnie ma sie sprawa ze strojem. Typo-
wym kubanskim strojem jest koszula z dtugim rekawem tzw. guayabera. Jest to miejsco-
wy odpowiednik garnituru.

13 Ambasada RP w Hawanie udostepnia liste oséb do kontaktu w przedsiebiorstwach kubanskich, ktorg
moga by¢ potencjalnymi odbiorcami polskich towardw.
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Upominki

Dawanie prezentéw przedstawicielom kubanskich przedsiebiorstw jest mile widziane.
Warto mie¢ na uwadze fakt, ze miejscowa podaz nie pokrywa popytu, wiec wszelkie przy-
datne gadzety i upominki bedg bardzo zyczliwie przyjete.

Informacje dodatkowe

Stosunki Kuby z Polska po 1989 r. ulegty pogorszeniu, ale w ostatnich latach znacznie sie poprawity. Polscy
przedsiebiorcy nie sa juz postrzegani jako ,wywrotowi’, a niektére polskie towary podbity kubanski rynek
(np. przetwory mleczne). Polska kultura i historia s3 nadspodziewanie dobrze znane i szanowane, jak na kraj
zniewielka Polonia.

MEKSYK

Informacje ogélne

Klimat, ze wzgledu na duza rozciggto$¢ potudnikowa kraju — okoto 3000 km - jest bardzo
zréznicowany. W pétnocnej i srodkowej czesci Meksyku panuje klimat zwrotnikowy su-
chy i wybitnie suchy na Wyzynie Meksykanskiej oraz w $rédgérskich kotlinach, a w czesci
potudniowej — podréwnikowy wilgotny. W miescie Meksyk - ze wzgledu na potozenie na
wysokosci 2300 m n.p.m. - klimat jest umiarkowany.

Meksyk wymaga szczepienia przeciw zo6ttej febrze od podréznego powyzej 9 lub 12 mie-
sigca zycia tylko w przypadku przybycia z kraju, gdzie ta choroba wystepuje, w tym i tran-
zytu trwajacego dtuzej niz 12 godzin. Wystepuje duze ryzyko zarazenia sie malarig na ob-
szarach rolniczych w stanach: Chiapas, Guerrero, Michoacan, Oaxaca, Quintana Roo, Sinaloa
i Tabasco. Zaleca sie szczepienia przeciw denga; zéttaczce typu A i B oraz durowi brzuszne-
mu, jesli udajemy sie do stref tropikalnych o niskim poziomie higieny. Poza tym w Meksyku
wystepuja takie choroby jak zika i chikungunya roznoszone przez komara Aedes aegypti
odpowiedzialnego takze za rozprzestrzenianie sie zéttej febry. Istnieje ryzyko zarazenia sie
amebozg oraz innymi bakteryjnymi i wirusowymi chorobami uktadu pokarmowego.

W duzych osrodkach turystycznych mozna ptaci¢ dolarami amerykanskimi. W miastach
i centrach turystycznych akceptowane sg wazniejsze miedzynarodowe karty kredytowe
typu VISA, Mastercard oraz w ograniczonym zakresie American Express.

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 180 dni.
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Tradycja/religia

Ponad 62% mieszkarncow Meksyku to Metysi, potomkowie biatych osadnikéw, przede
wszystkim Hiszpanéw oraz rdzennej ludnosci indianskiej. Ok. 7% stanowia zachowu-
jacy tozsamosc¢ jezykowq Indianie z plemion Nahuatl, Majéw, Tzeltal, Mistekéw, Tzotzil,
Zapotekow, Totonakéw, Otomi i innych oraz 20% mieszkarncow ma pochodzenie indian-
skie. Ludnos¢ biata (gtéwnie Europejczycy) stanowi ok. 10% populacji. Pod wzgledem
religii 82% Meksykandw jest wyznania rzymsko-katolickiego. Protestanci stanowiag okoto
6% populacji.

Kraj charakteryzuje sie wysokim wskaznikiem zurbanizowania, ok. 76% spotfeczenstwa
zyje w miastach. Zjawiskiem powszechnym sa migracje wewnetrzne z terenéw wiejskich
do miast w poszukiwaniu lepszych warunkéw bytowych i pracy.

Meksyk pod wzgledem socjo-kulturowym (klasyfikacja kultur Gestelanda) nalezy do
krajow wysokiego kontekstu, komunikacja polega na uwaznym dobieraniu i wyrazaniu
stow; bezposrednios¢ a przede wszystkim wyrazenie odmiennej opinii nie jest mile wi-
dziane. Ma kulture polichroniczng, czas jest pojeciem wzglednym i niezobowiazujacym
- Meksykanie wieksza wage przyktadaja do relacji miedzyludzkich niz do trzyma-
nia sie terminéw.

Wazniejsze s przyjaznie i blizsze znajomosci niz oficjalne kontakty.

Sprawy z reguty sg zatatwiane, ale bez pospiechu, czesto w ostatniej chwili, gdy zbliza
sie juz wyznaczony termin ich zatatwienia. Meksykanie nie rozumiejg pospiechu i stresu
Europejczykdéw przy planowaniu np. wizyt oficjalnych lub biznesowych; jesli taka wizyta
ma sie odby¢ za miesiagc, Meksykanie w przeciwienstwie do Europejczykéw uwazaja, ze
JJjest jeszcze duzo czasu” na zaplanowanie i potwierdzenie jej szczego6téw.

Wazne jest przy planowaniu jakichkolwiek imprez lub przedsiewziec z udziatem Meksykanéw, ,trzyma-
nie reki na pulsie” i uprzejme, lecz konsekwentne przypominanie o terminach i sprawach pozostajacych do zata-
twienia/uzgodnienia. Nalezy takze by¢ przygotowanym na nieoczekiwane zmiany planéw w ostatniej
chwili, dotyczace np. ustalonego programu, godzin spotkan, skfadu ich uczestnikow itp.

Meksyk charakteryzuje sie kulturg propartnerska, w ktérej utrzymywanie poprawnych
relacji miedzyludzkich jest istotniejsze niz osiaggane cele — oraz ceremonialng, gdzie hie-
rarchia jest waznym czynnikiem w biznesie. Przywiazuje sie wage do statusu spotecz-
nego, hierarchii, wtadzy, wyksztalcenia i okazywania szacunku.

Rodzina jest najwazniejsza jednostka i komorka spoteczng w kulturze meksykan-
skiej. Rodziny zwykle spotykaja sie w weekendy, nie tylko na specjalne okazje. Hierar-
chia jest wyrazna, a najstarszy mezczyzna zwykle jest gtowa gospodarstwa domowe-
go. Ta sama hierarchia jest respektowana w przedsiebiorstwach rodzinnych, w ktérych
kluczowe decyzje sg podejmowane przez patriarche. Warto jednak zaznaczy¢, ze mimo
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tradycyjnej kultury,,macho”, wzrasta pozycja kobiet w srodowisku biznesowym, zwtasz-
cza w wiekszych miastach — coraz czesciej zajmujg one stanowiska kierownicze i nieraz sg
takze szefami firm rodzinnych.

W Meksyku termin ,rodzina” nie jest zarezerwowany tylko dla rodzicéw, rodzefistwa, matzonka i dzieci, lecz jest
rozszerzany na dalszych krewnych (tesciowie, wujkowie, siostrzericy, kuzyni), a nawet ojcéw chrzestnych dzieci
oraz bardzo bliskich przyjaciét. Wigkszos¢ Meksykandw identyfikuje sie z rodzing, a takze jest zywotnie zaintere-
sowana utrzymaniem dobrej reputacji klanu.

Relacje te przenikajg do swiata biznesu. Powszechne jest prowadzenie wspélnej dziatal-
nosci, a co moze by¢ w innym srodowisku uznane za nepotyzm jest tutaj powszech-
nie akceptowane, a nawet wspierane. Rodzina ma sie wspiera¢ w interesach i zapewnic
swoim cztonkom odpowiednig pozycje, kariere i korzysci finansowe. Zatrudnianie czton-
kéw rodziny jest czesto gwarancja lojalnosci i efektywnej pracy.

Argumenty natury rodzinnej (spotkanie, uroczystos¢, konieczno$¢ odebrania dzieci ze szkoty) s respekto-
wane jako powody absencji w pracy lub na spotkaniach biznesowych.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Powitanie w Meksyku jest wylewne i moze wyraza¢ sie w nim zywiotowos$¢ w postaci
obejmowania sie, poklepywania sie (un abrazo).

W zadnym jednak razie nie nalezy catowac si¢ z mezczyznami na powitanie (kult macho)!

Na powitanie podanie reki trwa dtuzej, potrzasa sie nia, a mezczyzni poklepuja sie po ple-
cach. Dopuszczalne jest pocatowanie kobiety w policzek. Nalezy pamietac, ze jesli przy-
bysz zachowuje chtdéd przy powitaniu, Meksykanie moga uznag, ze jest to zachowanie
nieprzyjazne lub niegrzeczne.

Meksykanie sa cieplii serdeczni. Podczas rozméw gestykuluje sie i powszechny jest kon-
takt bezposredni - dotykanie sie, przytrzymywanie reki itp.

Mtodzi Meksykanie w rozmowie ze swoimi przetozonymi nie nawiazuja kontaktu wzrokowego. Jest to znak sza-
cunku i nie powinien by¢ postrzegany, jako afront.

Meksykanie maja mniej rygorystyczne postrzeganie czasu i terminéw niz Europejczy-
cy. Spdznianie sie jest rzecza normalna i powszechnie akceptowanga. Gdy np. w drodze na
umowione spotkanie dana osoba spotka dawno niewidzianego znajomego, wazniejsza
bedzie rozmowa z nim, niz przyjscie na spotkanie na czas. Spdznienie na spotkanie lub
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lunch biznesowy jest kwestig mentalnosci i nie jest oznaka braku szacunku. Z zapowiedzi,
ze musimy sie spotkac lub zdzwonié w najblizszym czasie na 0og6t nic nie wynika. Okre-
$lenie,za chwile” (dentro de un rato) jest bardzo pojemne, moze oznacza¢ od kilku minut
do kilku godzin. Lepiej jest zawsze to doprecyzowad.

Przyjscie na proszony obiad czy kolacje o czasie jest wrecz niestosowne, norma bywa ok. 30-minutowe
spéznienie. Co ciekawe, Meksykanie znajacy europejska mentalno$¢ czesto stosuja w tej dziedzinie ,podwdjne
standardy”: s3 tolerancyjni wobec siebie, natomiast oczekuja punktualnosci od zagranicznych przedsiebiorcow.

Negocjacje bywaja dlugotrwate, Meksykanie poswiecajg najpierw czas, aby poznac
osobe, z ktdra rozwazajg wspotprace, nawigzac¢ dobry kontakt i ustanowi¢ wzajemne za-
ufanie. Robig interesy z,ludzmi’, a nie z,korporacja’, ktéra jest dla nich zbyt bezosobowa.
Meksykanie dtugo i zawziecie negocjuja warunki umowy, stad potrzebny jest odpo-
wiedni zapas czasu, a takze odpowiednie skonstruowanie oferty wejsciowej, aby pozo-
stawic¢ sobie pole manewru az do ostatniego etapu rozmow.

Meksykanie lubig rozpocza¢ spotkania biznesowe z obcokrajowcami od rozmoéw o ich
kraju, o miejscach, ktére odwiedzili, o aspektach ich kultury. Nalezy unika¢ tematow
trudnych i kontrowersyjnych (ubdstwo, zagrozenie przestepczoscia, korupcja, tematy
polityczne), w szczegdlnosci unika¢ jakiejkolwiek krytyki Meksyku i jego mieszkancéw
- Meksykanie sg na tym punkcie bardzo wrazliwi. Lepiej jest zacza¢ od spraw lekkich
i przyjemnych. Dobrym tematem rozmowy jest meksykarnska gastronomia, kultura, hi-
storia, sztuka, atrakcje turystyczne kraju.

Pozytywne interakcje z Meksykanami moga pochodzi¢ z dyskusji na temat ich rodziny i przyjaciot, wiec nie nalezy
unikac tych tematéw. Warto zapytac skad pochodza, jakie sq typowe potrawy w ich regionie, jakie s ich zainte-
resowania. Nalezy odwzajemniac te informacje z zaznaczonym elementem rodzinnym w tle. Meksykanie czesto
otwarcie poruszaja w rozmowie kwestie rodzinne i osobiste.

Wiekszos¢ lunchéw biznesowych trwa dtugo, od dwéch do nawet czterech godzin.
Rozpoczynajq sie miedzy 14.00 a 16.00. O interesach rozmawia sie zwykle pod koniec
lunchu. $Sniadania biznesowe s3 krotsze (do dwéch godzin). Odbywaja sie zwykle w re-
stauracjach, czesto hotelowych, od godziny 8.30. Nie nalezy podejmowac spraw zasad-
niczych w pierwszej czesci spotkania biznesowego. Warto postepowac zgodnie zrytmem
wyznaczonym przez strone meksykanska.

Spotkanie przy positku jest przede wszystkim szansa na nawiazanie dobrych relacji, a nie tyle rozmowa
o interesach.

Planujac spotkanie w dalszej przysztosci, jest w dobrym tonie potwierdzi¢ termin kilka
razy, a takze dzien przed. Obrazuje to zainteresowanie i che¢ uczestnictwa w spotkaniu,
a wiekszos¢ ludzi odbiera to jako uprzejmos¢ i potwierdzenie zaangazowania.
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Generalnie Meksykanie nie méwia , nie”, uznajac, ze otwarta negacja lub odrzucenie
propozycji jest okazaniem braku szacunku dla partnera i moze mu sprawi¢ przykrosc.
Dlatego istotne jest whasciwe odczytanie wypowiedzi rozmoéwcy. Entuzjastyczna reakcja
nie musi oznaczac faktycznego zainteresowania oferta. Podobnie jak obietnica szybkiego
zatatwienia danej sprawy nie musi oznaczac¢ faktycznego zobowigzania. Nalezy uzbroic
sie w cierpliwo$¢ i zrozumie¢, ze czescig negocjacji biznesowych jest ich przeciaganie,
a w sprawach, na ktérych nam zalezy, ,trzymac reke na pulsie”: utrzymywac regularny
kontakt z partnerem meksykanskim i w razie potrzeby w sposéb uprzejmy, ale klarow-
ny przypominac o potrzebie zatatwienia sprawy w okreslonym terminie. Wskazane jest
takze sformalizowanie deklaracji dotyczacej np. transakcji handlowej, w postaci podpi-
sania umowy lub innego dokumentu, nie polegajgc na ustnych obietnicach.

Cho¢ celem moze by¢ nawigzanie korzystnych stosunkéw handlowych, Meksykanie cze-
sto opierajg swoje decyzje na subiektywnym wrazeniu, jakie zrobita na nich osoba po-
tencjalnego partnera: czy czuja, ze moga jej ufa¢, czy ma wystarczajaco dobra reputacje,
czy wykazata odpowiednie zaangazowanie i atencje. Wazna jest budowa zaufania: nalezy
by¢ elegancko ubranym, towarzyskim i chetnie zadawac¢ pytania o rodzine, hobby i ro-
dzinne miasto. Podczas rozméw biznesowych szybkie podejmowanie decyzji jest zle
widziane, nalezy poswieci¢ troche czasu na zastanowienie sie przed ostateczng decyzja.

Transakcje nigdy nie sa zawierane podczas rozméw telefonicznych, a sporadycznie
na drodze wymiany korespondencji. Kontakt osobisty jest najpewniejsza forma w swie-
cie biznesowym w Meksyku. Poczatkiem wielu udanych porozumien handlowych jest
zbudowanie dobrych relacji miedzy partnerami biznesowymi. Czesto obejmuje to réw-
niez kontakty poza srodowiskiem firmy. Zdarza sie, ze w weekend meksykanski wspotpra-
cownik zaprasza swoich partneréw do domu lub na positek w restauracji i przedstawia
ich rodzinie, aby umocni¢ réwniez prywatne wiezi z partnerami.

Komunikacja/jezyk

Meksyk jest najwiekszym pod wzgledem populacji hiszpanskojezycznym krajem swiata,
chociaz moéwi sie rowniez o ponad 100 jezykach indianskich, uzywanych gtéwnie w po-
tudniowej czesci kraju (stany Chiapas, Oaxaca). Angielski jest szeroko rozumiany przez
osoby wyksztatcone i w osrodkach miejskich.

Meksykanie (podobnie jak inne narody hiszpanskojezyczne) zazwyczaj uzywajq dwach nazwisk. Pierwsze jest
nazwiskiem po ojcu, a drugie od matki. W rozmowie uzywa sie nazwiska ojca.

Meksykanie doceniajq tytuly zawodowe i stopnie naukowe. Nalezy zwracac sie do in-
nych oséb z ich tytutu (,Licenciado/Licenciada’,,Ingeniero’, ,Doctor/Doctora”), a nastep-
nie nazwisko. Jedli tytut zawodowy/naukowy osoby nie jest znany, lub jesdli go nie ma,
uzywa sie form grzecznosciowych (,Sefor’, ,Sefora’, ,Seforita”). Mozna pomina¢ nazwi-
sko osoby, o ile stosuje sie jej tytut. Mozna méwi¢ o pewnej niekonsekwencji ze stro-

ny Meksykanow - z jednej strony przywiazuja duzg (dla Europejczykéw i Amerykandéw
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wrecz groteskowq) wage do tytutdw, a z drugiej stosunkowo szybko przechodza z roz-
mowca na,ty”.

Rozméwce nalezy traktowac zawsze z szacunkiem, w miare mozliwosci uzywac jego tytutu jesli jest znany, a prze-
chodzi¢ na, ty” lub na zwracanie sie po imieniu dopiero wtedy, gdy rozméwca to zaproponuje lub sam zacznie sie
zwraca¢ w ten sposob do partnera w biznesie.

Wymiana wizytéwek nastepuje po dos¢ wylewnym powitaniu. Po otrzymaniu biletu wi-
zytowego nalezy utozy¢ go starannie przed sobg na stole, przy ktérym trwaja rozmowy,
powyzej swoich materiatow. Jesli otrzymuje sie kilka wizytéwek, uktada sie je w rzedzie
obok siebie.

Przejawem braku zainteresowania rozméwca jest schowanie wizytowki, a nie wytozenie jej na
zewnatrz.

Ubiér biznesowy

Mezczyzni na spotkania biznesowe powinni by¢ ubrani w klasyczny ciemny garni-
tur (ciemnoszary, czarny, granatowy) z jasng koszulg, czesto biafg i krawatem. Garnitur
w jasnym kolorze moze by¢ zatozony tylko na $niadanie biznesowe. Kobiety zazwyczaj
ubrane sa w klasyczny ciemny kostium lub sukienke, bluzke ze spddnica i zakietem.
Kroje raczej klasyczne, kolory szary, granatowy, biaty, ko$¢ stoniowa. Tylko kobiety na wy-
sokich stanowiskach moga pozwoli¢ sobie na mniej klasyczny kréj stroju i zywe kolory.
Poza oficjalnymi spotkaniami stréj casual w kolorach klasycznych i wszelkich odcieniach
bezu. W upalne dni, poza stolicg dopuszczalne jest, ze mezczyzni ubrani sg w lekka trady-
cyjna koszule guayabere.

Jeansy sg uznawane za ubiér bardzo nieformalny i nie nosi sie ich podczas rozméw biznesowych.

Upominki

Dawanie prezentéw kierownictwu przedsiebiorstw nie jest konieczne, ale mile widziane
sa male upominki z logo firmy (podczas pierwszej wizyty).

Natomiast sekretarki/asystenci/asystentki doceniaja prezenty. Mezczyzna wreczajacy je kobiecie sekre-
tarce powinien zaznaczy¢, ze pochodzi on od jego zony.

Podczas proszonych kolacji prezenty nie s3 wymagane, ale dobrym wyborem s3 czeko-
ladki, kwiaty (wysytane z wyprzedzeniem), wino lub rzemiosto artystyczne.



Panama
Nalezy unikac prezentow lokalnych ze srebra, poniewaz uwazane s3 ze wyroby przeznaczone dla turystow.

Informacje dodatkowe

Warto mie¢ na uwadze hierarchicznos¢ w postrzeganiu biznesu i spraw zawodowych,
zwigzang z wtasciwym meksykanskiej kulturze kultem przywédcéw. Hierarchia w przed-
siebiorstwie jest wysoce respektowana, Meksykanie traktujag osoby postawione wyzej
w hierarchii z duzym szacunkiem i w zadnym razie nie kwestionuja ich decyzji. Dla osia-
gniecia celéw biznesowych, daza do nawigzania kontaktu przede wszystkim z osobami
decyzyjnymi, petnigcymi stanowiska kierownicze. Podobng zasadg nalezy sie kierowac
w kontaktach biznesowych z Meksykanami: sprawy robocze zatatwia sie na nizszym
szczeblu, ale kluczowe decyzje podejmuja zawsze przetozenii do nich nalezy sie zwraca¢
w przypadku komplikacji w negocjacjach/transakcjach, aby mie¢ pewnos¢, ze powstaty
problem zostanie rozwigzany.

PANAMA *

Informacje ogélne

*

Klimat jest tropikalny - od marca do grudnia wystepuja spore opady deszczu oraz wy-
soki poziom temperatur i wilgotnosci; od stycznia do lutego panuje pora sucha, charak-
teryzujaca sie wysokimi temperaturami powietrza.

Nie ma obowigzku szczepien. W ostatnim okresie, zwtaszcza w prowincjach pétnocno-za-
chodnich, przy granicy z Kostaryka, na potudniowym wschodzie, w pasie przygranicznym
z Kolumbia oraz w biednych dzielnicach stolicy pojawiaja sie przypadki malarii i dengi.
Niektore kraje Ameryki tacinskiej, np. Brazylia, zadaja ostatnio, aby osoby podrézujace
z Panamy miaty aktualne szczepienie przeciw z6ttej febrze.

W Panamie istnieje rozbudowany sektor bankowy. Nie ma problemu z postugiwaniem
sie kartami kredytowymi renomowanych bankéw.

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 90 dni.

Tradycja/religia

Wiekszos¢ z 4 min. ludnosci jest pochodzenia indianskiego, afroamerykanskiego, hisz-
panskiego i chinskiego. W Przesmyku mieszka duza kolonia zydowska i arabska, liczaca
ok. 200 tys. oséb. Wiekszos¢ Panamczykéw jest wyznania katolickiego.
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Dziatalno$¢ Kanatlu Panamskiego jest podstawowym zrédtem dochoddéw Przesmyku.
Dzieki rozbudowie Kanatu o trzeci komplet $luz w czerwcu 2016 ., i zwiekszeniu przepu-
stowosci dla najwiekszych statkéw PANAMAX, gospodarka Panamy odnotowata najwyz-
szy wzrost gospodarczy w regionie w 2016 r. (5,2%). Hub lotniczy (miedzynarodowy port
lotniczy), Strefa Wolnoctowa w Colén, centrum bankowo-finansowe i Kanat Panamski
czyniag Przesmyk jedna z najbardziej atrakcyjnych i najlepiej rozwijajacych sie gospoda-
rek w regionie.

Biznes w Panamie prowadzony jest przez grupy elitarne - kilkanascie wptywowych ro-
dzin, ktére od ponad wieku dominuja w sektorze handlowym, posytajacy kolejne pokole-
nia do najlepszych szkoét prywatnych w kraju oraz uczelnie wyzsze za granica (najczesciej
USA). Zatem, potencjalnego partnera biznesowego nalezy szuka¢ wsréd przedsie-
biorcéw z wieloletnim doswiadczeniem i ugruntowana pozycja na rynku. Istotna
grupa handlarzy to Zydzi i Arabowie, ktérzy operujg przede wszystkim w Strefie Wolno-
ctowej w Coldn.

Kobiety w Panamie bardzo rzadko wystepuja w roli negocjatoréw, najczesciej zajmuja
stanowiska administracyjne lub asystenckie. Rosnaca grupa wptywowa sg osoby pocho-
dzenia chinskiego (wfasciciele matych sklepéw spozywczych), Wenezuelczycy i Kolum-
bijczycy - ci ostatni zdominowali rynek ustug.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Z uwagi na wieloletnig obecnos¢ Amerykanéw w Panamie, popularny jest amerykarski
styl biznesowy. Pierwsze spotkanie jest bardzo waznym czynnikiem wptywajacym na dal-
szy proces prowadzenia negocjacji.

Panamczycy, w odréznieniu do obywateli innych panstw regionu, sa do$¢ punktualni,
prowadzg bardzo krétka rozmowe wprowadzajaca i po paru minutach przechodza
do sedna sprawy. Mozna by¢ pewnym, ze rozmowy okazaty sie owocne, jesli po ich prze-
prowadzeniu panamski rozméweca przechodzi na tematy osobiste, rodzinne lub zwiaza-
ne z krajem pochodzenia albo zainteresowaniami, chcac niejako lepiej pozna¢ potencjal-
nego partnera.

Pozegnanie jest zazwyczaj bardzo braterskie i ciepte. Kontakty z osobami pochodzenia
zydowskiego lub arabskiego sg scisle zwigzane z obyczajami obowigzujacymi w ich kul-
turach i nalezy je szanowac.

Komunikacja/jezyk

Jezykiem urzedowym jest hiszpanski. Zwtaszcza w stolicy - Panamie — wiekszos$¢ oséb
postuguje sie jezykiem angielskim na srednim poziomie.

Uscisk dtoni i wymiana wizytowek to pierwsza czynnos¢ przy rozmowach.

Panamczycy sa dos¢ opieszali w kontekscie udzielania odpowiedzi na maile, tele-
fony etc. Postugujg sie nowoczesnymi aplikacjami, a najbardziej powszechng metoda
komunikacji jest aplikacja Whatsapp.



Peru

Brak rychtej odpowiedzi nie przesadza o fiasku przedsiewziecia: zeby nie zniecheci¢ partnera biznesowego, nalezy
nalegac i upominac sie o informacje nie czesciej, niz co 45 dni.

Ubiér biznesowy

Panamczycy sprawiajg wrazenie zrelaksowanych i pewnych siebie, raczej wybierajacych
ubrania mniej formalne (bez garnituréw), ale bardzo dobrej jakosci i znanych marek.

Upominki

Mile widziane sg upominki, cho¢ nie nalezy sie ich spodziewa¢ od panamskiego roz-
mowcy — powinien to by¢ upominek z kraju pochodzenia, np. niedostepny na rynku lo-
kalnym alkohol. Na 0ogét nie powinny by¢ to ksiazki ani albumy.

Informacje dodatkowe

Panamczycy z reguly sa osobami nieufnymi, a przy pierwszym spotkaniu sprawiaja wra-
zenie niedostepnych. Jednak dotychczasowe doswiadczenia Polakéw handlujacych z Pa-
namga dowodzg, ze réznice kulturowe nie sg przeszkoda do prowadzenia biznesu.

PERU .

Informacje ogélne

Kraj o bardzo zré6znicowanym uksztattowaniu geograficznym i klimacie (wyréznia sie
trzy gtéwne obszary geograficzne: pustynne wybrzeze, gorzyste tereny faricucha gor-
skiego Andéw oraz tropikalna dzungle amazonska. Klimat réwnikowy: wybitnie wilgot-
ny w Amazonii i suchy gérski w Andach. Na wybrzezu klimat zwrotnikowy suchy, na co
wptyw ma zimny Prad Peruwianski.

Zaleca sie szczepienie przeciwko febrze i malarii osobom podrézujacym na tereny po-
tozone na wysokosci ponizej 2300 m. n.p.m. Szczepien przeciw z6ttej febrze mozna do-
kona¢ na miejscu, co najmniej na 10 dni przed udaniem sie w rejony zagrozone choroba.
Szczepienie przeciw cholerze nie jest wymagane ze wzgledu na mata skutecznosé. Istnie-
je zagrozenie zarazenia sie wirusem Zika, denga i z6ttaczka typu A (pokarmowsa).

Wymiany waluty mozna dokona¢ w bankach, kantorach, a takze na ulicach u autoryzo-
wanych 0séb, ktére nosza specjalnie oznaczone kamizelki. W wielu sklepach i punktach
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ustugowych (np. stacje benzynowe, supermarkety) mozna ptaci¢ dolarami, przy czym
reszta tez moze by¢ wydana w dolarach lub solach. Akceptowane sa karty kredytowe
(np.: VISA, MasterCard, American Express).

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 183 dni.

Tradycja/religia

Peru jest krajem o bogatej, wielowiekowej historii'®. Pomimo duzych bogactw natu-
ralnych, Peru nie uzyskato w XIX ani XX wieku znaczacej pozycji miedzynarodowe;j.
Sytuacja wewnetrzna kraju byta bardzo niestabilna, zmiennie nastepowaty po sobie
rzady demokratyczne i wojskowe. W latach 80. w kraju dziataty silne ruchy terrorystycz-
ne organizacji Swietlisty Szlak oraz Ruch Rewolucyjny im. Tupaca Amaru. W 1990 roku
wybory wygrat neoliberalny kandydat Alberto Fujimori, ktéry wprowadzit po czesci
dyktatorskie rzady. Pomimo iz rzad A. Fujimori okazat sie jednym z najbardziej skorum-
powanych rzagddéw w Peru, duza cze$¢ spoteczenstwa uwaza, ze ponidst ogromne zastu-
gi dla kraju w walce z terroryzmem.

Dominujaca religia w Peru jest chrzescijanstwo, gtéwnie katolicyzm. W kraju dziata bar-
dzo duzo odtaméw kosciotéw ewangelickich. Spoteczenstwo kraju jest bardzo toleran-
cyjne dla innych grup spotecznych i religijnych jak réwniez mniejszosci narodowych.

Ponad 50% ludnosci Peru mieszka na wybrzezu kraju, 38% w Andach i tylko 9% w dzun-
gli. Z uwagi na dynamiczny rozwdéj miasta (w szczegdlnosci stolicy) réznice pomiedzy
mieszkancami poszczegdlnych regionéw geograficznych sg bardzo duze.

Peruwianczycy z duza sympatia odnosza sie do przyjezdnych z Europy czy Stanéw
Zjednoczonych, aczkolwiek starajg sie wykorzystac ich finansowo poprzez zawyzanie
cen za oferowane ustugi. Dotyczy to zazwyczaj ustug lub towaréw gdzie nie ma statych
cen (przejazd taksdwkami, zakupy na targach).

Z uwagi na niski poziom publicznych $wiadczen spotecznych klasa wyzsza i $rednia ko-
rzysta z prywatnej edukacji i stuzby zdrowia i wystepuje bardzo duze rozwarstwienie do-
chodéw. Nakfada sie na to réwniez silny podziat klasowy spoteczenstwa, ze znacznymi
antagonizmami pomiedzy klasami. Przedstawiciele klasy wyzszej i sredniej to najczesciej
osoby o pochodzeniu europejskim lub metysi. Wysoki jest réwniez poziom korupcji,
szczegdlnie na szczeblu lokalnym.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Podczas planowania spotkania biznesowego nalezy bra¢ pod uwage brak punktualno-
Sci Peruwianczykow. Pomimo tego nalezy przyby¢ punktualnie na spotkanie by w ten

14 Po uzyskaniu niepodlegtosci w 1821 ., Peru toczyto liczne spory graniczne ze swoimi sasiadami. Najistot-
niejsze znaczenie miafa tzw.,wojna o saletre” (lub wojna o Pacyfik) w latach 1879-1883 z Chile. Przegrana
Peru odcisneta bardzo duze pietno na spoteczenstwie peruwianskim, ktére do tej pory zywi duzo niecheci
do Chile i Chilijczykdow.
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sposob pokaza¢ zaangazowanie i szacunek. Spotkania umawia sie w godzinach od 9.00
do 12.00 lub od 15.00 do 18.00.

W godzinach od 13.00 do 15.00 pracownicy udaja sie na obiad, wiec raczej nie nalezy w tym czasie planowac spotkan.

Spotkanie zazwyczaj rozpoczyna sie luzng rozmowa, ulubione tematy to kultura Inkéw
i inne kultury prekolumbijskie, atrakcje turystyczne Peru: Machu Picchu, Cusco, Chan
Chan, pitka nozna, réznorodnos¢ fauny i flory Peru oraz kuchnia. Nalezy unika¢ tematéw
politycznych oraz kwestii rasowych.

Rozmowy prowadzi najczesciej osoba na wysokim stanowisku w firmie. Zazwyczaj part-
nerzy handlowi targuja sie, grajagc na emocjach strony przeciwnej, poprzez okazywanie
sympatii, zainteresowania, dystansu, spokoju lub zdenerwowania. Strona peruwianska
zazwyczaj dazy do osiagniecia jak najlepszej oferty kosztem drugiej strony.

Komunikacja/jezyk

Jezykami oficjalnymi Peru sg hiszpanski i keczua. Jezyk keczua jest uzywany jedynie w an-
dyjskich regionach Peru. W duzych miastach oraz w regionach turystycznych mozna po-
rozumiec sie po angielsku.

Ubiér biznesowy

Obowigzuje formalny stréj: mezczyzni — garnitur, krawat, biata koszula, kobiety — zakiet
ze spoddnica lub spodniami, buty na srednim obcasie.

Upominki

Mile widziany zwyczaj na spotkaniach biznesowych. Upominek powinien by¢ symbo-
liczny dla danego kraju. Stosuje sie wreczanie upominkéw przy okazji spotkan na réznych
szczeblach. Gdy spotkanie odbywa sie w wiekszej grupie oséb, przyjmuje sie, Zze osobie
na najwyzszym stanowisku wrecza sie oddzielny upominek i drugi upominek do tzw.,po-
dziatu” (np. polskie czekoladki do poczestowania pozostatych rozméwcéw. Peruwiarnczy-
cy uwielbiaja stodycze).

Informacje dodatkowe

Konsument peruwiariski nie oznacza sie silnym patriotyzmem konsumenckim, z uwagi na niewielkg liczbe pro-
duktéw produkowanych na miejscu chetnie kupuje zagraniczne produkty.



AUSTRALIA | OCEANIA

W regionie Australii i Oceanii znajduja sie dwa duze panstwa tj. Australia i Nowa Zelandia
oraz szereg panstw wyspiarskich, z ktérych najwiekszym jest Papua-Nowa Gwinea.

Australia i Nowa Zelandia sg stabilnymi demokracjami. Gtowa obu panstw jest krélowa
brytyjska, reprezentowana przez gubernatoréw generalnych. Oba panstwa wchodza
w sktad Wspolnoty Narodéw. Gtéwnym celem polityki gospodarczej Australii i Nowej
Zelandii jest promowanie przedsiebiorczosci, co znajduje odzwierciedlenie w rankin-
gach wolnosci gospodarczej, w ktérych od lat zajmuja one czotowe miejsca. Zaréwno
Canberra jak i Wellington promuja otwarty handel miedzynarodowy i zawarty liczne bi-
lateralne porozumienia o wolnym handlu, zwfaszcza z panstwami azjatyckimi. Dla obu
krajow istotne znaczenie ma sektor rolniczy oraz wydobywczy (szczegdlnie w Australii).
Region Australii i Oceanii jest stosunkowo stabo zaludniony — w obu najwiekszych pan-
stwach mieszka tgcznie ok. 30 min ludzi.

Ze wzgledu na kontekst historyczny, sposéb prowadzenia dziatalnosci gospodarczej
jest zblizony do tego w Zjednoczonym Krélestwie. Dominuje anglosaski pragmatyzm
i otwarte, zyczliwe podejscie do petenta czy potencjalnego kontrahenta. Z drugiej strony
aparat administracyjny i sadowy z cafg stanowczoscig egzekwuje ustalone reguty. W kon-
taktach biznesowych ceni sie wiarygodnos¢, reputacje oraz takt i umiejetnos¢ nawigzy-
wania kontaktow, takze podczas nieoficjalnych spotkan, przy okazji imprez masowych,
w tym sportowych.

Gospodarka australijska jest 13. najwieksza gospodarka swiata (1 258 mld USD w 2016 1.),
natomiast nowozelandzka jest na 53. miejscu na swiecie pod wzgledem wysokosci PKB
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(181 mld USD). Oba panstwa zajmujg wysokie miejsca w rankingu PKB na gtowe miesz-
kanca (Australia — 10. miejsce z 51 tys. USD per capita, Nowa Zelandia - 21. miejsce
z 38 tys. USD per capita).

Mate panstwa wyspiarskie na Pacyfiku charakteryzuje ograniczona zdolno$¢ admini-
stracyjna, duze oddalenie od gtéwnych rynkéw $wiatowych, kraje te sg matymi ryn-
kami wewnetrznymi w duzym stopniu uzaleznione od zewnetrznej pomocy, cho¢
niekiedy dysponujg rzadkimi dobrami - np. bogatymi w ryby strefami potowowymi
i walorami turystycznymi.

AUSTRALIA

Informacje ogélne

Przewazajaca cze$¢ Australii ma klimat zwrotnikowy kontynentalny suchy lub wybit-
nie suchy, na wschodzie wilgotny. Pétnocna czesc lezy w strefie klimatow réwnikowych
- klimat podréwnikowy suchy, przechodzi w wilgotny na wschodzie, natomiast na kran-
cach Terytorium Pétnocnego i w pétnocnej czesci pétwyspu York — odmiana monsunowa.
Krance potudniowo-zachodnie i potudniowo-wschodnie kontynentu oraz Tasmania maja
klimat podzwrotnikowy morski (typ srédziemnomorski). 80% powierzchni otrzymuje
$rednio mniej niz 600 mm opadéw rocznie, 50% — mniej niz 300 mm. Srednia temperatu-
ra w najchtodniejszym miesigcu (lipcu) wynosi 20-25°C, tylko w potudniowo-wschodniej
czesci Australii i na Tasmanii spada ponizej 10°C (w gdérach ponizej 5°C). W pétnocno-za-
chodniej czesci Australii Srednia temperatura w najcieplejszym miesigcu (styczniu) do-
chodzi do 34°C, a maksima absolutne przekraczajg 50°C. Roczne wahania temperatur sg
stosunkowo niewielkie (do 15°C we wnetrzu Australii). W pétnocno-zachodniej czesci Au-
stralii wystepuja burze (do 100 dni w roku). Na pustyniach czesto powstajg burze pytowe.
Do pétnocnych wybrzezy docieraja cyklony tropikalne, srednio 2-4 w roku.

Powaznym zagrozeniem dla zycia i zdrowia moga byc jadowite weze i pajaki (dotyczy to przede wszyst-
kim os6b podrézujacych po buszu lub pustyni). Nalezy bezwzglednie stosowac sie do wszelkich zalecen
umieszczonych na tablicach, ktére ostrzegaja przed niebezpiecznymi drapieznikami (krokodyle, reki-
ny, meduzy) i innego rodzaju zagrozeniami dla zdrowia i zycia.

W Australii akceptowane sg karty kredytowe wszystkich wiekszych bankéw dziatajacych
na swiecie.

Istnieje obowigzek wizowy.
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0d pazdziernika 2008 r. wtadze Australii wprowadzity dla obywateli wszystkich paristw Unii Europejskiej nowy,
uproszczony system aplikacji wizowych eVisitors. Na stronie internetowej Ministerstwa Imigracji i Ochrony
Granic: www.border.gov.au mozna otrzymac wize za darmo i w ciagu kilku minut, po wpisaniu podstawowych
danych, takich jak imie i nazwisko, adres zamieszkania, informacje dotyczace paszportu i obywatelstwa, celu wi-
zyty itd. Wiza jest wazna 12 miesiecy i uprawnia do pobytéw wielokrotnych, pod warunkiem, ze zaden z nich nie
bedzie dtuzszy niz 3 miesiace. Przewiduje dwa cele pobytu: turystyczny i biznesowy (ten drugi zezwala na udziat
w konferencjach i negocjacjach handlowych). Obligatoryjne jest podanie adresu e-mail, na ktdry przesytana jest
decyzja wraz z informacja o warunkach pobytu w Australii.

Tradycja/religia

Ludnos¢ Australii liczy ponad 24,1 mIn mieszkarncow. Australijczycy zamieszkuja gtéwnie
tereny wzdtuz wybrzeza od Adelajdy po Cairns oraz potudniowo-zachodnia czes¢ Austra-
lii Zachodniej. Interior jest mato zaludniony. Rdzennymi mieszkarncami Australii s3 Abo-
rygeni, ktérych obecnie jest okoto 500 tys. Do Il wojny Swiatowej wiekszo$¢ mieszkancow
stanowita ludno$¢ naptywowa o brytyjskim i irlandzkim oraz szkockim pochodzeniu. Po-
tem pojawili sie imigranci z Grecji, Wtoch, Niemiec i innych krajéw. Ostatnio najwiekszy
jest naptyw ludnosci z Azji (Chiny, Wietnam i inne).

Wiekszos¢ ludnosci Australijskiej stanowia chrzescijanie: katolicy (25,8%) i anglikanie
(18,7%). Mniejszosci niechrzescijanskie to: buddysci, muzutmanie, judaisci. Osoby bez-
wyznaniowe stanowia 18,7%.

Zaréwno kobiety jak i mezczyzZni traktowani sa réwno, bez wzgledu na wiek, wyznanie,
kolor skory.

Godziny otwarcia firm i biur sg takie same, jak na Zachodzie Europy. W weekendy, za
wyjatkiem bankow i pracownikéw administracji rzadowej (pracuja w soboty do potudnia)
- inne branze nie pracuja.

0d potowy grudnia do korica stycznia wiekszos¢ biznesu jest praktycznie nieosiagalna z uwagi na letnie wakacje.
W okresie Wielkanocnym firmy i instytucje pafistwowe s3 zamkniete od piatku do poniedziatku.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Nawiazanie kontaktow biznesowych nie stanowi problemu o ile firma/instytucja austra-
lijska jest zainteresowana nasza propozycja lub tematem rozmowy. W kontaktach bizne-
sowych ceni sie akuratnosc¢ i zwiezto$¢ przedstawienia propozycji.

Bardzo waznym elementem kontaktéw biznesowych w Australii jest otwartos¢, bezpo-
srednios¢ i budowa zaufania partnera. Mniej istotnym czynnikiem sg konwenanse, ale
za to bardzo wazna kwestig jest lojalnos$¢ oraz wiarygodnosc.
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Spotkania mozna zaaranzowac telefonicznie, cho¢ preferowany jest kontakt mailowy
z podaniem powodu spotkania i jego przyblizony temat. Wart tez przedstawic siebie i re-
prezentowang przez siebie firme/instytucje. Na spotkanie nalezy stawic sie punktualnie.
Bardzo Zle widziane jest spdZnianie sie, ktére odbierane jest jako brak szacunku dla part-
nera oraz jego czasu.

Typowe powitanie podczas spotkan biznesowych to uscisk dtoni i zapytanie o zdrowie/
samopoczucie rozmowcy.

Spotkania w Australii nie sg bardzo formalne i rozmowa wstepna czesto zahacza o sport (rugby, krykiet, pitka
nozna) oraz pogode. Warto tez miec podstawowe rozeznanie o geografii i winach Australii.

Podczas spotkania nie nalezy podnosi¢ gtosu. Podczas wystapienia gospodarzy dopusz-
czalne jest przerwanie pytaniem/prosba uscislenia danego watku prezentacji/wystapie-
nia. Australijczycy cenia sobie zadawanie pytan przez swoich rozméwcéw a dociekli-
wosc¢ taktowana jest bardzo pozytywnie.

Australijczycy czesto sie usmiechaja do swoich rozméwcéw. Jest to oznaka pozytywnego i szczerego nasta-
wienia oraz zyczliwosci wobec rozmowcy.

Pierwsze spotkanie biznesowe zazwyczaj odbywa sie w siedzibie firmy lub podczas
konferencji/targéw. Kolejne spotkanie biznesowe mozna zaaranzowac proponujac spo-
tkanie w postaci lunchu lub obiadu.

Nalezy wtedy wybra¢ odpowiedng restauracje lub jesli nie zna sie zbyt dobrze miasta to bezpiecznym miejscem
bedzie zawsze restauracja w dobrym hotelu.

Dokladne i terminowe wykonanie kontraktu przyczynia sie do nawigzania silnych i dtu-
gotrwatych relacji biznesowych.

Nalezy pamigtac, ze Australia jest krajem konserwatywnym jesli chodzi zakup nowych produktow i z no-
wych rynkow. Aby przekonac firme australijska do swojego produktu nalezy w zdecydowany sposéb przedstawic
oferte, zalety produktu oraz wskazac dotychczasowe rynki zbytu.

Komunikacja/jezyk

Oficjalnym jezykiem urzedowym jest angielski. W domu uzywa go okoto 78,5% spote-
czenstwa. Najczesciej uzywanymi innymi jezykami sa: wtoski, grecki, kantonski, arabski,
mandarynski, wietnamski, hiszpanski, niemiecki i hindi.

Podczas spotkania nalezy wymienic sie wizytéwkami.
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W Australii nie praktykuje sie stosowania tytutéw ani zwracania sie¢ do rozmoéwcow
per pani/pan. Od pierwszego kontaktu rozmoéwcy zwracaja sie do siebie po imieniu bez
wzgledy na wiek oraz ptec.

Ubioér biznesowy

W Australii obowigzuje ubiér biznesowy taki sam jak w Europie - garnitur i krawat,
w przypadku kobiet — zakryte obuwie, rajstopy lub ponczochy. Ubiér zalezy rowniez od
branzy, w ktorej dziata firma. W niektérych przypadkach dopuszczalne jest przyjscie na
spotkanie bez krawata.

Upominki

Wymiana upominkéw nie jest w Australii praktykowana. Dopuszczalne jest wreczenie
upominku firmowego o niewielkiej wartosci.

Informacje dodatkowe

W Australii obowigzuje patriotyzm konsumencki ,Buy Australian”. Jest on wyraznie
obecny w przypadku zakupu zywnosci oraz wina.

Nie nalezy by¢ zdziwionym jesli na nasze podziekowanie Australijczyk odpowie ,No wor-
ries, mate” lub ,Too easy, mate”. S to tutejsze synonimy ,You are welcome”. Stowo ,mate”
- kolega jest w powszechnym uzyciu i stosowane jest bardzo czesto na koricu zdania.

NOWA ZELANDIA

Informacje ogélne

Klimat Nowej Zelandii to klimat morski podzwrotnikowy (wyspa pétnocna) i umiar-
kowany ciepty (wyspa potudniowa). Najcieplejsze miesigce roku to grudzien, styczen
i luty z temperaturg 20-30°C, natomiast najchtodniejszy okres to czerwiec, lipiec i sier-
pien z temperaturg 10-15°C. Srednia temperatura lipca to 3-5°C w potudniowej czesci
kraju do 12°C na pétnocy; w okresie styczen - luty to odpowiednio od 12 do 19°C. Suma
rocznych opadéw zmienia sie takze w zaleznosci od czesci kraju — na wyspie pétnocnej
wynosi ona 800-1000 mm na potudniowym wschodzie do ok. 3000 mm w czesci srod-
kowej, natomiast na wyspie potudniowej ksztattuje sie w granicach od 400-700 mm na
potudniowym wschodzie do ok. 6500 mm w Alpach Potudniowych.
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Zauwazy¢ mozna liczne odmiany mikroklimatu spowodowane urozmaicong rzezbg terenu. Szczegélnie wyrazna
jest réznica miedzy wschodnim i zachodnim wybrzezem wyspy potudniowej. Wystepuja tu czesto silne sztormy
i chtodne wiatry potudniowe, a w miesigcach zimowych opady $niezne, ktdre poza gérami, nie tworzg trwatej
pokrywy snieznej.

Podréznych nie obowigzuja szczepienia ochronne. Na terenie kraju nie wystepuja
szczegolne zagrozenia sanitarno-epidemiologiczne.

Waluta obowiazujaca jest dolar nowozelandzki (NZD)'>.

Pomimo braku w obiegu monet o nominale mniejszym niz 10 centéw, ceny nie musza by¢ wielokrotnoscia 10 cen-
téw. W przypadku pfacenia gotéwka, sume zwykle zaokragla sie do najblizszej catkowitej wielokrotnosci dziesiet-
nej. Kwestia cen koriczacych sie na 5 centéw nie jest jednoznaczna.

Ptacacy innymi srodkami (czekiem, karta ptatnicza czy przelewem) zawsze ptaca doktad-
na sume, bez zaokraglania.

Nie ma obowigzku wizowego przy pobytach turystycznych do 90 dni.

Tradycja/religia

Na dzisiejszg kulture i spoteczennstwo nowozelandzkie miato wptyw wiele czynnikéw,
w tym ludnos$¢ maoryska oraz rézne korzenie mieszkarnncéw Europy i innych czesci $wiata,
ktorzy sie tutaj z czasem osiedlili. Bez watpienia waznym czynnikiem jest tez lokalizacja
panstwa na mapie swiata, ogromna odlegtosc¢ i odciecie Nowej Zelandii od reszty Swiata
przez setki lat.

Historycznie, kultura maoryska byta dominujaca. Ludzie zyli w plemionach, prowadzili
wiasny styl zycia i mieli swoja charakterystyczna sztuke. Historia i kultura maoryska prze-
kazywana byfa ustnie. Kultura maoryska zostata silnie naruszona wraz z przybyciem Eu-
ropejczykéw. Maorysi stracili ziemie, a wielu z nich takze wtasng tozsamos¢ (cho¢ nad jej
odzyskaniem pracuje sie w ostatnim czasie dos¢ aktywnie). Rola rodziny w kulturze Ma-
orysow jest bardzo duza, wazne sg spotkania (marae), dzielenie sie oraz zycie wspdlno-
towe. Maorysi maja silne poczucie dobra i zta i oczekujg od cztonkéw ich spotecznosci
poszanowania wszelkich miejsc i 0séb okreslanych jako ,tabu”.

Struktura religijna spoteczenstwa obrazuje czesto religie wyznawane przez przybywa-
jacych tu imigrantow. Wedtug spisu powszechnego z 2013 r,, liczba oséb utozsamiaja-
cych sie z religig chrzescijanska (wraz z chrzescijanskimi Maorysami) spadta w poréwna-
niu z rokiem 2006 z 55,6% do 48,9% (ok. 1,9 miIn oséb). Wsréd chrzescijan najliczniejsza

15 W obiegu sg banknoty o nominatach: 5, 10, 20, 50 i 100 dolaréw. Nominaty obowigzujacych monet to: 10,
20150 centow oraz 1 dolari 2 dolary. Monety o mniejszych nominatach (1, 2 i 5 centéw) zostaty wycofane
z obiegu 30 kwietnia 1990 .
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grupa sq wyznawcy katolicyzmu, nastepnie anglikanie, protestanci (prezbiterianie, kon-
gregacjonizm, reformisci), chrzescijanie bez wskazania wyznania oraz metodysci. Po raz
pierwszy od wielu lat liczba katolikéw (492 105 oséb) przewyzszyta liczbe wyznawcéw
anglikanizmu. Zgodnie z danymi z cenzusu z 2013 roku, 71% katolikéw byto urodzonych
w Nowej Zelandii, 5,6% na Filipinach, 3,5% w Anglii, a 2,4% na Samoa. Liczba wyznawcow
sikhizmu w Nowej Zelandii podwoita sie od 2006 roku (19,2 tys. oséb w 2013 r.). Licz-
ba wyznawcédw hinduizmu w okresie 2006-2013 wzrosta 0 39,6%, a islamistéw o 27,9%.
41,9% badanych okreslito, ze nie jest zwigzane z zadna religia.

Nowa Zelandia podaza wzorem wielu innych panstw rozwinietych, w ktérych obserwuje
sie ogromny spadek przekonan religijnych.

Przybyli do Nowej Zelandii Europejczycy przywiezli ze soba wiasna kulture, w tym prak-
tyki biznesowe.

Mieszkancy Nowej Zelandii sa przyjaznie nastawieni do 0séb reprezentujacych inne
kraje i kultury. Maorysi, pierwsi mieszkancy regionu, stanowig ok. 15% spoteczenstwa,
cho¢ w Nowej Zelandii zyje wiele réznych wspolnot etnicznych. Duze znaczenie w spo-
sobie prowadzenia biznesu w Nowej Zelandii ma wielkos¢ tutejszych firm i organizacji.
Ogromna liczba przedsiebiorstw zatrudnia $rednio 14 pracownikéw. To prawie dwukrot-
nie mniej niz przecietna wielkos$¢ przedsiebiorstw w USA. Najwieksze nowozelandzkie
firmy wcale nie sg duze wedtug miedzynarodowych standardéw. Sektor MSP - firm za-
trudniajacych do 20 pracownikéw stanowi 40% produkcji gospodarczej.

W biznesie warto tez pamieta¢, ze istniejg wyrazne réznice miedzy maoryska, a euro-
pejska (tzw. Pakeha) czescig spoteczenstwa nowozelandzkiego. Pomimo réznic, przed-
siebiorcy i inwestorzy spotkaja sie z generalnie cieptym przyjeciem w kraju.

Warto jeszcze raz podkresli¢, aby w miare mozliwosci unika¢ planowania spotkan i wi-
zyt biznesowych w okresie letnim, szczegdlnie w grudniu i styczniu. Wiele firm i in-
stytucji zamyka sie wtedy na kilkutygodniowe przerwy. Cze$¢ z nich uruchamia dziatal-
nos¢ w potowie stycznia, a inne dopiero od lutego.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

W pewnym stopniu kultura biznesowa Nowej Zelandii jest zgodna z typowo brytyjskim
modelem, okredli¢ ja mozna jako formalna, powsciagliwg i konserwatywna. Jednak kul-
tura korporacyjna w tym kraju wyrdznia sie charakterystycznym dla regionu Potudniowe-
go Pacyfiku cieptem i zyczliwoscia oraz zrelaksowang, cho¢ profesjonalng atmosfera.

Nowozelandczycy (czesto nazywani, tez miedzy soba, jako ,Kiwi”) moga wydawac sie
nieco powsciagliwi, zwtaszcza w kontakcie z osobami, ktérych nie znaja. W blizszych re-
lacjach sg jednak bardzo przyjazni i towarzyscy i sktonni do pomocy, co oznacza, ze cze-
sto miedzy partnerami biznesowymi rozwijane sg blizsze, osobiste relacje. Odnoszg sie
do ludzi z szacunkiem i zaufaniem, spodziewajac sie tego samego w zamian. Cenig cechy
takie jak uczciwos¢, bezposrednios¢ i poczucie humoru.

Warto jest zaplanowac terminy spotkan zwyprzedzeniem. Spotkania dobrze jest uméwic
co najmniej tydzien wczedniej, telefonicznie lub za posrednictwem poczty elektronicznej.
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Obcokrajowcom przyjezdzajacym na spotkanie z zagranicy zazwyczaj tatwiej jest umé-
wic¢ spotkania z menedzerami wyzszego szczebla.

Nalezy pamieta¢, aby — jedli to mozliwe — unika¢ odbywania spotkan w grudniu i styczniu, gdyz jest to okres
letnich urlopéw.

Zaleca sie przybyc¢ na spotkania na czas, a nawet kilka minut wczedniej. Spéznienie na
spotkanie moze by¢ interpretowane jako wskazujace, ze jest sie osobg niewiarygodna
lub nieszanujacg czasu pozostatych uczestnikéw.

Spotkania beda czesto poprzedzone nieformalng rozmowa. Ogromnie popularnym
(i bezpiecznym) tematem jest sport — z pewnoscig mile odebrany zostanie komentarz na
temat narodowej druzyny rugby All Blacks.

Zaleca sie postugiwanie sie w prezentacji $cistymi faktami i danymi liczbowymi.
Emocje i uczucia nie sa tak istotne w klimacie biznesowym Nowej Zelandii. Dobrze jest
utrzymywacd kontakt wzrokowy z rozméwcy i zadba¢ o zachowanie odpowiedniej
~przestrzeni osobistej".

Spotkania, cho¢ zwykle przebiegaja w bardzo swobodnej atmosferze, traktowane sg pro-
fesjonalnie i powaznie. Nie nalezy uzywac przesadnych wyolbrzymien i wykrzyknikow.

Nowozelandczycy sg zainteresowani tym, co ludzie rzeczywiscie s3 wstanie zrobi, a nie tym, co méwia, ze moga
to zrobic.

Czesto spotkania odbywaja sie ,przy kawie”. Kultura kawiarniana jest bardzo powszech-
na w Nowej Zelandii, zwtaszcza w duzych miastach.

W trakcie negocjacji nie nalezy sie spieszy¢ — proces negocjacji wymaga czasu. Nie nale-
zy stosowac agresywnych taktyk sprzedazowych. Warto rozpoczyna¢ negocjacje z reali-
styczna oferta.

To nie jest kultura przetargowa, nie nalezy spodziewac sie, ze Nowozelandczycy beda targowac sie o ceny.

Warto by¢ bezposrednim i mozna oczekiwac tego w zamian. Nowozelandczycy cenia
zwieztos¢ ponad zbedne szczegdty. Umowy i oferty powinny zawierac wszystkie, jasno
okreslone punkty. Wszystkie warunki nalezy szczeg6towo wyjasnic.

Komunikacja/jezyk

Oficjalnymi jezykami sa: angielski, maoryski i jezyk migowy. Gtéwnym, codziennym
jezykiem jest angielski. Nowozelandczycy moéwiag dos¢ szybko i czesto uzywaja slangu.
Maja swéj specyficzny akcent. W razie watpliwosci, bez obaw nalezy poprosi¢ o powté-
rzenie lub o méwienie nieco wolnie;j.
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Aby ostuchac sie z tutejszym akcentem, dobrym rozwiazaniem moze by¢ obejrzenie nowozelandzkich filméw
i programéw telewizyjnych, lub wystuchanie audycji radiowych przez internet.

Wiekszos¢ Nowozelandczykdw przechodzi bardzo szybko do zwracania sie do rozméw-
cow po imieniu. Najbezpieczniej jest zacza¢ tytutowac rozméwcoéw per ,pan” lub ,pani”
(lub panna), a nastepnie petne imie i nazwisko lub tylko nazwisko. Warto i$¢ za przykta-
dem gospodarza i przejs¢,na Ty” w tym samym czasie.

Brak jest konkretnego protokotu dotyczacego dawania i odbierania wizytowek, jednak
wymiana kart wizytowych jest powszechna.

Mitym akcentem moze by¢— mimo braku oficjalnego protokotu co do wymiany wizytéwek, cho¢ zwyczaj ich wy-
miany jest powszechnie stosowany — zawarcie informacji na drugiej stronie wizytéwki w jezyku maoryskim,
szczeg6Inie gdy wiemy, ze nasz rozméwca/potencjalny partner jest Maorysem.

Ubiér biznesowy

Kwestia ubioru biznesowego w Nowej Zelandii jest do$¢ trudna do sprecyzowania, cho-
ciaz wydaje sie, ze ceni sie zadbany i schludny wyglad. W bardziej formalnych sytuacjach
mezczyzni zwykle nosza ciemne garnitury, a kobiety kostiumy lub odpowiednie sukien-
ki. Niektére branze preferuja dos¢ ,zrelaksowane” podejscie w odniesieniu do dress code
- w tych przypadkach dzinsy i sportowe marynarki sg dos¢ powszechnie wybieranym
zestawem. Dress code biurowy catkowicie zalezy od konkretnej branzy.

Upominki

Generalnie podczas spotkan biznesowych nie ma zwyczaju wymiany upominkéw. Jed-
nak, w sytuacji gdy jest sie zaproszonym do domu, w dobrym tonie jest podarowanie
gospodarzom np. butelki wina, czekoladek, czy tez kwiatow. Upominki zwykle otwiera
sie w obecnosci dawcy. Podarunki nie powinny by¢ przesadnie drogie.

Informacje dodatkowe

Warto jest pamieta¢, ze cho¢ Nowa Zelandia to kraj w znacznej mierze o charakterze
zachodnim, to tubylcza kultura maoryska odgrywa istotna role w zyciu wielu miesz-
kancéw. W tym kontekscie, cho¢ nie ma obowiagzku zapoznania sie z tradycyjnym proto-
kotem, w mitym tonie bedzie ukazanie swiadomosci réznic kulturowych, zwtaszcza gdy
bedzie sie miato do czynienia z partnerami biznesowymi pochodzenia maoryskiego.
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Historycznie najwieksze wptywy w regionie Azji Potudniowej, na ktéry sktadaja sie: Indie,
Pakistan, Bangladesz, Afganistan, Sri Lanka, Nepal, Malediwy i Bhutan, posiadali Brytyj-
czycy, ktérzy swojg obecnos¢ na Subkontynencie Indyjskim zapoczatkowali pod koniec
XVI w. Wsréd posiadtosci brytyjskich w tym regionie najwazniejsze znaczenie miaty Indie
nazywane ,perta w brytyjskiej koronie”. Wydarzenia zwigzane z Il wojna $wiatowga i utrata
wptywow kolonialnych przez Wielka Brytanie doprowadzity do ogtoszenia w 1947 r. nie-
podlegtosci przez Indie i Pakistan. Od poczatku lat 90. XX w. obserwuje sie rosnaca role
regionu, zwigzang przede wszystkim z powaznymi reformami gospodarczymi w Indiach.
Zliberalizowano wowczas sektor finansowy, ktéry wczesniej stanowit monopol panstwo-
wy, dopuszczajac do udziatu w nim firmy prywatne. Utatwiono ponadto inwestycje za-
graniczne i zmniejszono kontrole panstwa nad gospodarka.

Obecnie region Azji Potudniowej jest jednym z najludniejszych regiondéw swiata, ktéry
zamieszkuje blisko 1,7 mld ludzi (z tego 1,25 mld w samych Indiach). Czyni go jedno-
czesnie jednym z potencjalnie najpotezniejszych rynkéw zbytu na swiecie. Blisko
45% ludnosci tego regionu nie ukoriczyto 24 roku zycia. Szybki wzrost liczby ludnosci
powoduje takze liczne problemy i konflikty spoteczne zwigzane przede wszystkim z kwe-
stiami ubdstwa i nieréwnosci. Szczegdlnie w Indiach jeszcze do niedawna bardzo roz-
winiety byt system kastowy, ktéry powodowat powstawanie licznych barier w rozwoju
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spoteczenstwa. Choc¢ Indie odeszly oficjalnie od systemu kastowego, wcigz mozna spotkac
sie z jego pozostatosciami, szczegdlnie uwidaczniajacymi sie w relacjach spotecznych.

Religia odgrywa niezwykle istotna role w zyciu polityczno-spotecznym krajoéw regio-
nu Azji Potudniowej. Dominujacymi religiami w regionie sg hinduizm (Indie), islam (Paki-
stan, Bangladesz, Afganistan) i buddyzm (Sri Lanka, Bhutan, Nepal). Podkresli¢ nalezy jed-
nak, ze cecha charakterystyczna regionu jest jego wieloreligijny i wielojezyczny charakter.
Tradycje i obyczaje sq czesto pochodna dominujacych w poszczegdlnych krajach
religii. Ma to takze swoje przetozenie na budowanie i rozwdj relacji gospodarczych, ale
rowniez na specyfike segmentéw rynkowych zwigzanych z odmiennymi gustami kon-
sumentoéw. Przedsiebiorcy planujacy ekspansje na tamtejsze rynki powinni mie¢ swiado-
mos¢, ze zwyczaje te moga stanowic¢ pewng przeszkode, szczegdlnie na poczatkowych
etapach nawigzywania relacji biznesowych. Za pozytywny aspekt brytyjskich wptywéw
W regionie uwaza sie powszechna znajomos¢ jezyka angielskiego, ktéra znacznie uta-
twia funkcjonowanie na rynkach Azji Potudniowe;j.

Rynki Azji Potudniowej zaliczane sg do tzw. ,rynkéw nienasyconych”, co oznacza, ze
w najblizszych latach ich rozwoj bedzie wymagat naptywu duzej ilosci kapitatu, a zapo-
trzebowanie na towary z uwagi na rozrost klasy sredniej i szybkie bogacenie sie spote-
czenstwa (choc tylko wybranych grup), bedzie sie skokowo zwiekszat. Nalezy pamietac,
ze przez wiele dziesiecioleci polityki gospodarcze panstw regionu skoncentrowane byty
przede wszystkim na ochronie rynku przed nadmiernym naptywem produktéw zagra-
nicznych. Do dzis polityka rzadéw bardzo czesto nakierowana jest na promowanie lokal-
nych marek i wspieranie rodzimych firm, co wielokrotnie przektada sie na ingerowanie
panstw w nieograniczona wolnos¢ gospodarowania.

Informacje ogélne

R

Indie sa krajem klimatycznie zréznicowanym, umiejscowionym po obu stronach
Zwrotnika Raka. Pora monsunowa wystepuje w okresie od konca czerwca do konhca
sierpnia. Ze wzgledu na wysoka wilgotnos¢, osoby nieprzystosowane do podobnych
warunkoéw, powinny stosowa¢ wzmozong ostroznos$¢ oraz unikac¢ dtuzszych godzin
spedzonych na zewnatrz.

W okolicach Nowego Delhi najbardziej sprzyjajaca pogoda wystepuje od listopada do lutego, kiedy tem-
peratura jest umiarkowana oraz wystepuja mate opady.
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Nie wystepuja szczegdlne zagrozenia epidemiami, cho¢ nalezy sie liczy¢ ze wzrostem
zachorowan na malarie i denge w okresie bezposrednio po monsunie. Nie s3 wprawdzie
wymagane, ale zaleca sie szczepienia przeciw zottaczce typu A i B oraz tezcowi. W nie-
ktorych rejonach, np. Mumbaju, uzasadnione jest przyjmowanie lekéw przeciwmalarycz-
nych. Warto rowniez stosowac odpowiednig profilaktyke — czeste sg zatrucia, jak i zaraze-
nie pasozytami uktadu pokarmowego.

Warto pic jedynie wode butelkowana, unikac swiezych owocéw, warzyw, napojéw z lodem/lodéw etc.

Walute mozna wymienic na lotniskach, w hotelach, upowaznionych bankach i u upraw-
nionych dealeréw.

Istnieje obowigzek wizowy.

Tradycja/religia

Indie sa krajem znacznie zréznicowanym etnicznie, jezykowo, kulturowo i religijnie.
Nadal pozostajg krajem rozwijajacym sie, w ktérym istnieje wiele problemoéw infra-
strukturalnych, np. nieoczyszczona woda biezaca, przerwy w dostawie pradu.

Status spoteczny w Indiach jest okreslany przez wiele elementéw, m.in.: wiek, kaste, za-
wod, wyksztatcenie, religie, miejsce zamieszkania, czy stan zamoznosci. Wedtug trady-
¢ji, indyjskie spoteczenstwo oparte jest na strukturze kastowej. Oficjalnie, obecne
prawodawstwo wycofato stratyfikacje spoteczng. Nieoficjalnie, podziaty kastowe nadal
powoduja kategoryzacje spoteczng, np. w biznesie, charakterystyczne jest takze wykony-
wanie okreslonych zawodéw przez przedstawicieli jednej kasty. W wiekszych osrodkach
miejskich system kastowy ma mniejsze znaczenie, jednak dominujaca liczba oséb zajmu-
jaca wyzsze stanowiska biznesowe wywodzi sie z wyzszych kast spotecznych.

Badania wskazuja na wiele przypadkéw oferowania lepszych kontraktéw lub warunkéw wspétpracy pomiedzy
indyjskimi firmami o zarzadach pochodzacych z podobnych grup etnicznych, kast i religii.

Na terenie Indii wystepuje duza réznorodnos¢ religijna oraz mnogos¢ odtaméw po-
szczegOlnych wierzen. Dominujaca religia jest hinduizm, popularny zwtaszcza w pét-
nocnej i centralnej czesci kraju. Mniejszos¢ muzutmanska (ok. 14%) geograficznie jest
rozmieszczona stosunkowo réwnomiernie. Indie to drugi kraj po Indonezji z najwieksza
liczbg wyznawcoéw islamu (w tym sufizmu, odfamu islamu o licznych elementach zapo-
zyczonych z hinduizmu, ktéry w wielu krajach jest nietolerowany). Stan Pundzab stano-
wi skupisko sikhizmu, natomiast stany potudniowe charakteryzuja sie liczng mniejszo-
Scig chrzescijanska. Ze wzgleddw historycznych oraz geopolitycznych nadal wystepuje
awersja religijna, przede wszystkim pomiedzy wyznawcami hinduizmu oraz islamu. Ze
wzgledu na przesztosc kolonialng, wyzsze stanowiska w instytucjach panstwowych, badz
w sektorze prywatnym, czesto sg sprawowane przez chrzescijan.
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Religie praktykowang przez potencjalnego partnera biznesowego mozna czesto wywnioskowac poprzez na-
zwisko. Singh to popularne nazwisko wsrdd Sikhow. Z kolei facznik,, bin” jest powszechny wérdd muzutmandw.

Starsi prezesi oraz kluczowe osoby w firmach indyjskich beda w dalszym ciggu doko-
nywac kategoryzacji wedtug znajomosci jezykdéw oraz pochodzenia kastowego swoich
pracownikow.

Indusi charakteryzuja sie duzym przywigzaniem do rodziny oraz wysoce cenia sobie
tradycyjne wartosci. Gtéwnym zajeciem kobiet jest prowadzenie domu oraz wychowy-
wanie dzieci, dlatego tez dominuje patriarchalny model rodziny. Kobiety czesto otrzy-
mujg ograniczong edukacje. Zaaranzowane matzenstwa sg powszechne, zdarza sie, iz
s3 elementem wzmocnienia wspétpracy biznesowej pomiedzy rodzinnymi biznesami.

Mniejsze przedsiebiorstwa sa przewaznie prowadzone przez jedna rodzine. Pracownikéw
czesto najpierw szuka sie wsrdd cztonkéw blizszej lub dalszej rodziny. Indie to panstwo
o wysokiej dominacji mezczyzn w biznesie. Kobiety moga zmagac sie z wieloma trud-
nosciami podczas nawigzywania kontaktéw w Indiach. Wskazane jest zaznaczenie swojej
pozycji, jesli jest ona deprecjonowana przez gospodarzy.

Standardowy dzien pracy rozpoczyna sie o 10:00, jednak w wiekszych miastach moze
by¢ to wczesniej.

Ze wzgledu na klimat, spotkania na dworze moga byc uciazliwe. W budynkach klimatyzacja jest standardem.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Uscisk dtoni na powitanie jest powszechny, jednak mozna sie spotkac z bardziej trady-
cyjnym pozdrowieniem ,namaste”, ktéry polega na lekkim uktonie razem z potaczonymi
dtorimi skierowanymi ku gorze.

W niektdrych sytuacjach uscisk dtoni pomiedzy kobieta i mezczyzna nie jest stosowany, dlatego nalezy sie dosto-
sowac do okolicznych praktyk. Kobiety z krajow zachodnich moga zainicjowac uscisk dtoni z Indusami, jednak nie
jest to koniecznos¢. Ogdlna zasada zaleca, ze jesli kobieta nie wyciagnie reki, nalezy sie dyskretnie uktonic.

Ze wzgledu na silng hierarchie spoteczna, nalezy wita¢ gosci zgodnie z ich pozycja,
jakiwiekiem - od najwazniejszych i najstarszych uczestnikéw spotkania. Indyjskie firmy
oraz struktura biznesowa sg bardzo zhierarchizowane. Rola pracownika i jego obowiazki
sg wyraznie okreslone oraz nalezy ich przestrzegac.

Small talk, czyli rozmowy kurtuazyjne podczas spotkan lub negocjacji sa powszechne.
Rozmowa o rodzinie lub zyciu prywatnym jest czestym tematem rozméw podczas spo-
tkan i moze by¢ forma budowania zaufania. Indusi cenig sobie silne i szczere relacje,
réwniez w biznesie, dlatego tez ich budowanie wymaga czasu oraz cierpliwosci.
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Chcac prowadzi¢ bardziej nieoficjalng rozmowe, nalezy unikac tematow tabu, jakimi sa przede wszystkim: bieda,
system kastowy, imigracja, relacje z Pakistanem oraz inne sporne elementy polityki Indii. Okazanie zainteresowania
sportem, kultura, badz historia Indii jest mile widziane. Indusi s3 dumni ze swoich osiggnie¢ w tych dziedzinach.

Wedtug tradycyjnej etykiety, punktualnos¢ na spotkaniach jest czasem uwazana
za przejaw ztych manier, dlatego tez spdznienie 15-30 minutowe jest normg i czasem
zwyczaj ten nakazuje kilkuminutowe opdznienie na spotkanie badz biznesowy positek.
Czesto spoznienia sg zwigzane z powszechnymi korkami. Wiele firm, przede wszystkim
wydziaty zachodnich korporacji, wykazuje starania dgzace do przyjecia odpowiadajacych
standarddw, gdzie punktualno$¢ jest wymagana.

Zalecane jest kilkukrotne potwierdzenie umowionego spotkania, zwtaszcza jesli zostato zaaranzowane
przez miejscowego partnera lub posrednika.

W trakcie negocjacji wystepuje brak poczucia presji czasu, dlatego tez nalezy zachowy-
wac cierpliwos¢. Nadmierna nachalnosc i pospiech moga byc¢ potraktowane jako obraza
i spowodowac zerwanie rozmoéw. W niektérych przypadkach negocjacje moga by¢ wy-
jatkowo czasochtonne, nawet jesli obiektywna ocena wskazywataby, ze zawarcie porozu-
mienia bytoby korzystne dla indyjskiego partnera.

Nalezy miec Swiadomos¢, ze nawet w wypadku zawarcia porozumienia, moze dojs¢ do takiego opéznienia w jego
realizacji, iz bedzie to de facto oznaczato jego niepowodzenie.

Spotkania biznesowe sg preferowane podczas lunchu, kolacje biznesowe sg mniej
popularne.

Kobiety moga zaprosi¢ gospodarzy na spotkanie/obiad biznesowy i pokryc jego koszty, ale rownoczesnie moga
by¢ pominiete w zaproszeniu na lokalne przyjecie lub spotkanie biznesowe.

Nalezy unikac spotkan biznesowych podczas licznych $wiat indyjskich. Ze wzgledu na ich ruchome daty, warto
upewnic sie, iz spotkanie nie koliduje z zadnym Swietem.

Nie nalezy otwarcie pokazywac swoich emocji oraz opinii podczas negocjacji, szcze-
golnie frustracji, badz niezadowolenia, gdyz moze to spowodowac znaczne pogorszenie
relacji. Indusi rzadko w sposéb bezposredni wyrazag odmowe. Dokonujg tego w spo-
s6b niebezposredni artykutujac swoja dezaprobate w bardziej grzecznosciowy sposéb,

d d

odpowiadajac,by¢ moze”, nie jestem pewny/a’, ,zastanowie sie”.

Komunikacja/jezyk

Indie postuguja sie dwoma jezykami oficjalnymi - hindi i angielskim. Wystepuje duza
ré6znorodnos¢jezykow regionalnych, co skutkuje czestymiproblemamikomunikacyjnymi,
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nawet wérdd Induséw. Wystepuja dwie gtéwne grupy jezykowe: indoaryjskie (w tym hin-
di), na pdétnocy kraju oraz drawidyjskie (na potudniu). W stanach potudniowych popu-
larno$¢ angielskiego jest wieksza niz w pétnocnej oraz centralnej czesci kraju (pomijajac
wieksze skupiska miejsce, np. Nowe Delhi, gdzie angielski jest rowniez powszechny).

W relacjach biznesowych dominuje jezyk angielski. Jest takze uzywany w systemie
edukacji oraz instytucjach panstwowych. Dobra znajomos¢ angielskiego jest cecha cha-
rakterystyczng oséb dobrze wyksztatconych oraz sugeruje dobre pochodzenie (z wyz-
szych kast spotecznych).

Podczas bezposredniego zwracania sie do 0séb nalezy stosowac tytuty, - Pan/Pani oraz
nazwisko. Mozna stosowac imiona, jesli rozmoéwca wyrazi na to zgode.

Indusi postugujg sie charakterystyczna odmiang jezyka angielskiego, potocznie okreslang jako ,Hinglish”. Cha-
rakteryzuje sie specyficznym akcentem, sktadnia oraz stownictwem niewystepujacym powszechnie w standar-
dowym angielskim. Czest3 okolicznoscig wéréd Induséw jest postugiwanie sie hindi lub innymi regionalnymi
jezykami miedzy soba w trakcie spotkan z przedstawicielami zagranicznych firm.

Wymiana wizytéwek oraz drobnych upominkéw jest powszechna praktyka na pierw-
szym spotkaniu. Zdarza sie jednak, iz wymiana wizytéwek nie nastepuje, badz nie jest
odwzajemniona przez indyjskiego partnera.

Wymiany wizytéwek nalezy dokonac prawa reka, uzycie lewej moze by¢ uznane za niewtasciwie
— jest ona uwazana za,,nieczystq".

Powszechng praktyka jest ignorowanie wiadomosci mailowych lub dtugotrwaty brak
odpowiedzi ze strony indyjskiej. Jednoczesnie, w przypadku zainteresowania miejscowe-
go partnera, mozna spodziewac sie wzmozonych prob kontaktu poprzez liczne telefony
badz korespondencje.

Ubiér biznesowy

Wielu biznesmendéw stosuje ubior zachodni, aczkolwiek stroje miejscowe sg réwniez
powszechne. Czesto jednak zdarza sie, ze strona indyjska nie przywiazuje duzej wagi do
ubioru, popularna jest np. koszula bez krawata. Niemniej zaleca sie stosowanie formal-
nego ubioru podczas spotkan.

Nalezy unikac ubierania jasnych odcieni (np. garnituru), gdyz jest to kolor zatobny.

Zaleca sie noszenie spodni przez kobiety, ewentualnie wybor spddnicy lub sukni o odpo-
wiedniej dtugosci. W upalne dni marynarka nie jest wymagana - koszula z dtugim reka-
wem oraz krawat powinny wystarczy¢.
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Upominki
Osobiste prezenty, w szczegdlnosci ze swojego kraju/regionu, sa mile widziane. Prezenty
oraz upominki nie powinny by¢ otwierane w obecnosci darczyncy.

Powszechng praktyka jest przesytanie prezentéw zaprzyjaznionym partnerom z okazji wieta
Diwali (jedno z najistotniejszych swiat indyjskich, data jest ruchoma: pazdziernik/listopad).

Ze wzgleddw religijnych nalezy unika¢ podarunkow ze skory. MezczyZni czesto otrzymuja prezenty
w formie kwiatow, czasem doniczkowych.

Informacje dodatkowe

Mowa ciafa jest istotna, dlatego nalezy pamietag, iz nadmierna gestykulacja jest niewskazana.

Nie nalezy uzywac stop do wskazywania. Jakikolwiek kontakt, np. poprzez szturchniecie lub nadepniecie
innej osoby, jest uznawany za powazng zniewage, dlatego tez nalezy niezwtocznie przeprosic.

Ciagty kontakt wzrokowy powinien by¢ unikany. Przede wszystkim nie nalezy stosowa¢
nadmiernego kontaktu wzrokowego z przedstawicielami nizszych kast/warstw spotecz-
nych badz pracownikéw nizszej rangi. Charakterystyczne krecenie glowa w ,6semke”
wsrod Indusow nie oznacza negacji, lecz aprobate lub przyjecie informacji do wiadomosci.

Zaleca sie przyjecie, iz przecietny Indus jest wegetarianinem, nie spozywa alkoholu oraz nie pali tytoniu.
Dlatego tez, podczas spotkan, przy zamawianiu alkoholu, badz jedzenia zaleca sie uprzednie pytanie o preferencje.
Nie powinno sie odmawiac oferowanego poczestunku, gdyz moze to zostac zinterpretowane negatywnie.

Podczas positkow, jesli Indusi postuguja sie (prawa) reka, nalezy postapic podobnie, aby nie spowodowac
ewentualnej urazy. Obecnie jednak podczas wigkszosci spotkan postugiwanie sie sztuccami jest powszechne.

Jesli w domu gospodarz Sciaga buty, nalezy postapi¢ podobnie.

PAKISTAN

Informacje ogélne

Pakistan potozony jest na Subkontynencie Indyjskim, na pétnoc od Zwrotnika Raka,
co skutkuje wystepowaniem klimatu kontynentalnego, z wyraznymi réznicami
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temperatur pomiedzy poszczegdlnymi porami roku oraz dniem i noca. Zréznicowanie
geograficzne (wysokie géry na pétnocy, ocean na potudniu) powoduje wystepowanie na
terenie Pakistanu réznych temperatur o tej samej porze roku. Lato w Pakistanie jest bar-
dzo upalne, wyjatek stanowiag obszary gorskie potozone na pétnocy kraju. W miastach,
do ktérych najczesciej podrézuje sie w celach biznesowych, tj. Karaczi, Lahore i Islama-
bad nalezy przygotowac sie na wysokie temperatury w sezonie letnim. Nie wszystkie po-
mieszczenia biurowe sa klimatyzowane. Zima, szczegdlnie w Islamabadzie i na pétnoc od
tego miasta jest zimna. W Islamabadzie w nocy moga wystepowac przymrozki. W Lahore
i Karaczi w dzierh nawet w zimie zwykle wystarcza marynarka, w nocy moze przydac sie
|zejsza kurtka. Ze wzgledu na warunki klimatyczne, jako pore podrézy lepiej wybrac okres
od pazdziernika do kwietnia.

Przed wjazdem na terytorium Pakistanu nie s3 wymagane szczepienia, jednakze zale-
ca sie wykonanie takich m.in. przeciwko wsciekliznie, z6ttaczce A/B, tyfusowi. W zwigzku
ze stwierdzeniem na terenie kraju ognisk zakazen wirusem polio, przed podréza nalezy
poddac sie wtasciwym szczepieniom. Dotyczy to w szczegdlnosci 0séb planujacych po-
byt ponad 4 tygodnie. Specjalne zalecenia Swiatowe]j Organizacji Zdrowia (WHO) okre-
$laja optymalny czas szczepienia na 12 miesiecy do 4 tygodni przed przyjazdem, a w wy-
padku pilnej podrézy nawet tuz przed jej podjeciem. Przy przekraczaniu granicy moze
by¢ wymagany aktualny wpis w ksigzeczce szczepien o przyjeciu szczepionki. Informacje
na temat wymagan w tym zakresie moga podlega¢ zmianom, w zwiazku z tym nalezy
$ledzi¢ aktualne komunikaty publikowane przez WHO. W niektérych rejonach Pakistanu
istnieje zagrozenie malaria.

Surowe warzywa, owoce, woda i potrawy niewiadomego pochodzenia moga by¢ przyczyna ostrych zatru¢ pokar-
mowych, a takze Zrédtem choréb pasozytniczych. WHO zaleca uzywanie tabletek uzdatniajacych wode do spozy-
cia oraz moczenie warzyw i owocow przed spozyciem w roztworach odkazajacych. Do picia zdatna jest wytacznie
butelkowana woda mineralna badZ woda przegotowana.

W duzych miastach dostepne do nabycia s lekarstwa, zele antybakteryjne, repelenty,
elektrolity, probiotyki, srodki higieny, wiekszo$¢ kosmetykdw, latarki na baterie, przydat-
ne ze wzgledu na czeste przerwy w dostawie pradu itp.

Istnieje obowigzek wizowy.

Warto wzia¢ ze soba podrézny adapter zasilania.

Tradycja/religia

Historia Pakistanu jako samodzielnego panstwa jest stosunkowo krétka, rozpoczeta sie
bowiem w 1947 roku wraz z odtaczeniem od Indii Brytyjskich. Po 70 latach od utworzenia
Pakistanu struktury panstwowe wykazujg stabilnos¢, jednak pakistanskie spoteczenstwo
pozostaje podzielone wzdtuz linii etnicznych i wyznaniowych.
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Zasadniczo przesztos¢ kolonialna nie spowodowata ztego nastawienia do Europej-
czykow. Obcokrajowcy przez wiekszos$¢ populacji traktowani sa przyjaznie i z ciekawo-
$cig. Zdarza sie, ze przez przypadkowo spotkane osoby mozemy zostac¢ zaproszeni na
herbate, czy poczestowani spozywanym przez nich positkiem. Jednoczesnie w powszech-
nym rozumieniu obywatele Zachodu s bogaci, przez co nie jest niczym niestosownym
zadanie od nich znacznie wyzszych cen niz od miejscowych klientéw.

W terytoriach blizej granicy z Afganistanem nastawienie miejscowej ludnosci moze by¢ mniej przyjazne w zwiaz-
ku z antyamerykariskim sentymentami.

Pakistan jest krajem zré6znicowanym etnicznie i jezykowo. Dominujaca grupa etniczna
sq Pendzabczycy, stanowigcy ponad 40% ludnosci. Pozostate liczne grupy to Sindhowie,
Beludzowie i Pasztuni. Populacja kraju jest mtoda, $rednia wieku wynosi 23 lata. W Paki-
stanie moéwi sie ponad 60 jezykami, jednak jezykiem dominujacym w biznesie i w zawie-
ranych kontraktach jest jezyk angielski.

Islamska Republika Pakistanu jest panstwem muzutmanskim. Religia odgrywa bardzo
wazna role w pakistanskim spoteczenstwie, bedac zaréwno zrédtem $wiadomosci naro-
dowej jego mieszkancow, jak i jednoczesnie zrodlem podziatow i konfliktow wewnetrz-
nych. Pakistan zostat stworzony, jako panstwo dla muzutmanéw Subkontynentu Indyj-
skiego, ktére miato by¢ takze otwarte na mniejszosci religijne. Niestety postepujaca
radykalizacja spoteczenstwa powoduje, Zze sytuacja mniejszosci religijnych jest trudna.
Wyznawcy hinduizmu stanowig okoto 1,9%, a chrzescijaristwa okoto 1,5%. Muzutmanie
zazwyczaj bardzo powazanie podchodza do swojej religii, w zwigzku z czym nalezy uni-
kac jej krytykowania i zwigzanego z nig stylu zycia.

Nalezy zaakceptowac fakt, ze nawet rozmowy biznesowe moga zostac przerwane w porze modlitwy,
gdyz obowiazki religijne maja dla wiekszosci Pakistaiczykéw wartos¢ nadrzedng nad sprawami ziemskimi.

W Pakistanie wystepuja wyrazne nieréwnosci i podziatly spoteczne, w ktérych gtow-
nym wyznacznikiem pozycji jednostki jest religia, majatek i przynaleznos¢ etniczna,
a takze w pewnym stopniu kasta. Spoteczenstwo Pakistanu nie jest egalitarne, a mo-
bilnos¢ spoteczna jest mocno ograniczona. Zaréwno prawo stanowione (poczynajac od
konstytucji Pakistanu), jak i miejscowy system przekonan uprzywilejowuje wyznawcéw
sunnickiej wersji Islamu. Przedstawiciele innych odfamoéw tej religii (szyici, izmailici), jak
i inne mniejszosci religijne, spotykaja sie z trudnosciami w zatrudnieniu, przez co czesto
spychani sg na margines spoteczny, zajmujac sie pracami uwazanymi za niegodne dla
muzutmandéw (ok 90% zatrudnionych przez wtadze miejskie Islamabadu sprzataczy to
chrzescijanie). Mimo, ze islam gtosi rGwnos¢ wszystkich jego wyznawcéw (niekoniecznie
wszystkich ludzi), w spoteczenstwie pakistariskim zywe sa podziaty plemienne i kasto-
we. Za najbardziej elitarne uznaje sie rodziny wywodzace swe pochodzenie bezposred-
nio do proroka. Zawieranie aranzowanych matzenstw dodatkowo konserwuje ustalony
podziat spoteczny.
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Klasa wyzsza, dominujaca, to przedstawiciele establishmentu politycznego i wojskowe-
go, whasciciele najwiekszych przedsiebiorstw i obszarnicy ziemscy. Klasa wyzsza to gtéwny
konsument importowanych débr konsumpcyjnych. Klasa srednia, mimo pewnego poste-
pu w ostatnich latach wciaz jest stosunkowo niewielka. Sa to gtéwnie przedstawiciele $red-
niego szczebla administracji panstwowej, wojska i wtasciciele matych i srednich przedsie-
biorstw. Wyzsza klasa $rednia to takze potencjalni konsumenci produktéw importowanych.
Dominujaca liczebnie w Pakistanie klasa jest nizsza, stabo wyksztatcona klasa robotnicza,
ktora znajduje zatrudnienie w rolnictwie, przemysle i prostszych ustugach. Klasa ta zasadni-
czo nie posiada nadwyzki finansowej pozwalajacej na zakup débr importowanych.

Mimo procentowo niewielkiej grupy spotecznej posiadajacej srodki i Swiadomos¢ konsu-
mencka pozwalajaca na nabywania konsumpcyjnych débr importowanych, w skali kraju
o liczebnosci powyzej 200 min obywateli jest to istotny rynek. Dodatkowo, dla pakistan-
skich elit spotecznych cena jest czesto wartoscig drugorzedna — produkty importowane
sa sprzedawane nawet sze$ciokrotnie drozej niz w ich krajach pochodzenia, a mimo
to znajduja nabywcow.

Prawaiobyczaje w Pakistanie sg oparte na tradycjiizasadach islamu. Surowe wyroki - facz-
nie zkarg $mierci — zasadzane sg za przewozenie, posiadanie, bgdzZ uzywanie narkotykéw,
a takze za bluznierstwo przeciw Islamowi. Za nieusankcjonowane matzenstwem kon-
takty seksualne, homoseksualizm, posiadanie materiatléw o tresci pornograficznej
oraz posiadanie i konsumpcje alkoholu grozi kara wiezienia. Alkohol bywa dostepny
dla nie muzutmanoéw, jednak czesto produkuje sie go nielegalnie i zdarzajg sie Smiertelne
zatrucia metanolem, dlatego najrozsadniej jest powstrzymac sie od jego spozywania.

Nalezy unikac planowania wizyt w okresie Ramadanu, Swietego miesiaca, podczas ktérego muzutmanie
posz(zy, przez o ich aktywnos¢ w ciggu dnia znacznie sie zmniejsza. Przebywajac w Pakistanie w tym okresie,
nalezy od wschodu do zachodu storica unika¢ publicznego spozywania positkow, picia napojow i pa-
lenia tytoniu. Dziatalno$¢ urzedéw i instytucji publicznych podczas Ramadanu i licznych Swiat religijnych ulega
Znacznemu ograniczeniu.

Tydzien pracy trwa od poniedziatku do piatku - w piatki urzedy, sklepy i inne obiekty
uzytecznosci publicznej s nieczynne w czasie modlitw (od 12.00). Otwierane sa ponow-
nie ok. godz. 15. Sobota i niedziela sg najczesciej dniami wolnymi od pracy.

(zesto stosowany jest brytyjski system miar, m.in. mierzenie temperatury pacjenta w skali Fahrenheita.

W Pakistanie wypada jes¢, witac sie i podawac przedmioty prawa reka, a podczas we-
zwan na modlitwe (azaan) w miejscach publicznych — przyciszy¢ muzyke (np. w samo-
chodzie) i nie rozmawiac gtosno. Jesli przechodzimy obok osoby modlacej sie, grzecznos¢
nakazuje - o ile to mozliwe — ominac jg z tytu (nie przechodzi¢ przed jej twarzg).

Na powszechne powitanie: Assalamu alajkum nalezy odpowiedzie¢: Wa alajkum assalam.
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Kobiety nie maja silnej pozycji w pakistanskim spoteczenstwie, co znajduje takze
swoje odbicie w biznesie. Zdarzaja sie wyjatki, zwtaszcza jesli kobieta pochodzi z bogatej
rodziny. Moze wowczas by¢ np. wspotwiascicielkg firmy, jednak prowadzenie biznesu
powierzane jest tradycyjnie mezczyznie. Kobiety zwykle zatrudniane s3 firmach na
stanowiskach sekretarskich.

Kobiety powinny wystrzegac si¢ podrézowania samotnie, badz w towarzystwie obcych osob.

Czesto w miejscach publicznych (np. poczekalnie u lekarza, lotniska, dworce, autobusy),
a takze w domach i podczas spotkan towarzyskich obowigzuje podziat przestrzeni na
damska i meska.

Podczas spotkania z miejscowym kontrahentem, szczegdInie jesli ma ono miejsce w jego domu i ma mniej
formalny charakter, moze wystapi¢ podziat na czes¢ meska i czes¢ damska, co moze skomplikowa¢
udziat kobiecej czesci delegacji w rozmowach.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Relacje biznesowe w Pakistanie w duzej mierze opieraja sie na kontaktach osobistych.
Tradycyjny model spoteczenistwa, wcigz w duzej mierze opartego o wiezi klanowe i ro-
dzinne w potaczeniu z powszechna korupcja powoduje, ze biznes bez nawigzania osobi-
stych wiezi z kontrahentem jest bardzo utrudniony.

Obyczajowos¢ w biznesie rozni sie w zaleznosci od partnera, z ktérym mamy do czynienia
i jego ekspozycji na zagranicznego kontrahenta. Pakistariscy biznesmeni wyksztatceni na
Zachodzie, lub pracujacy gtéwnie z zachodnim klientem beda w relacjach biznesowych
zazwyczaj starali sie czesciowo dostosowac do europejskiej etykiety.

W Pakistanie, rowniez w relacjach biznesowych, mezczyzni wchodza ze soba w blizszy
kontakt fizyczny niz ma to miejsce w Europie. Poczatkowo przywitanie ma zazwyczaj
forme zwyktego uscisku dtoni. Zbyt silny uscisk moze zosta¢ odebrany w Pakistanie jako
forma agresji, dton zasadniczo $ciskana jest stabiej niz w Europie.

Gdy partnerzy znaja sie lepiej, wowczas przywitanie czesto przybiera specyficzng forme ,objecia pod bok”, po
czym nastepuje podanie dtoni. Podobna formuta ma miejsce podczas pozegnania.

Nalezy liczy¢ sie z tym, ze partner moze podczas rozmowy sta¢ blizej niz wynosi nasza strefa komfortu czy
np. tapac nas za fokiec w celu zwrdcenia uwagi.

Nie powinno sie podawac dtoni kobiecie, chyba, ze to ona pierwsza wykona gest w na-
szym kierunku.
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Pod zadnym pozorem mezczyzna nie powinien probowac obja¢, czy pocatowac kobiet!

Podczas prowadzenia negocjacji i rozméw handlowych w Pakistanie nalezy uzbroi¢
sie w cierpliwos¢. Pierwsza podréz do Pakistanu czesto ma charakter bardziej za-
poznawczy i nie nalezy spodziewac sie po niej rezultatu w postaci podpisanego
kontraktu. Czasem pakistanski partner moze naciskac na szybkie podpisanie umowy na
wytgcznos¢ handlowg na terenie Pakistanu.

Pakistanczycy dos¢ swobodnie traktuja ustalenia i wtasne zobowiazania poczynione
na poszczegdlnych etapach negocjacji, szczegdlnie, jesli nie sg one dla nich korzystne.
Zdarza sie, ze ustalenia poczynione wieczorem dnia poprzedniego ulegajg zmianie juz
nastepnego dnia rano. Dopéki kontrakt nie przybierze oficjalnego porozumienia pi-
semnego wszystkie ustalenia sa traktowane jako podlegajace zmianom. W sytuacji
gdy partner pakistariski wmawia nam, ze ustalenia byty inne niz faktycznie poczynione,
warto po prostu obstawac przy swoim stanowisku. Partner pakistanski bedzie w ten spo-
sOb zapewne testowat, na ile elastyczne sa nasze warunki. Negocjacje zwykle nie maja
sztywnych ram, czesto ustalenia z oficjalnego etapu negocjacji podlegajg dalszym zmia-
nom podczas nieformalnych rozmoéw kuluarowych.

Niektorzy biznesmeni pakistaniscy fakt niedotrzymania zobowiazan umowy traktuja inaczej niz wigkszoé¢
Europejczykdw, tzn. widza w obiektywnych trudnosciach wole boska, co niejako zwalnia ich z odpowiedzialnosci.
Jezeli np. nie mogli wyprodukowac zaméwionego towaru z powodu braku energii elektrycznej (co jest w Pakista-
nie realnym problemem) sktonni sa uznac, ze tak miato by¢ i pretensje partneréw biznesowych sg dla nich
niezrozumiate. Takie sytuacje moga mie¢ miejsce zwtaszcza, gdy mamy do czynienia z drobnymi przedsiebior-
cami z bardziej prowincjonalnych miast.

Istnieje tendencja do ubarwiania swoich realnych mozliwosci i wptywow, ktére z kolei
sq bardzo istotne w przypadku zatatwiania wszelkich spraw urzedowych, czy po prostu
maja duze znaczenia dla powodzenia przedsiewzie¢ biznesowych. Stad mozna spotkac
sie czesto z proba wykazania, ze dany biznesmen jest najlepszym znajomym waznego
urzednika lub prezesa liczacej sie firmy. W rzeczywistos$ci znajomosc¢ ta moze opierac sie
na przypadkowym spotkaniu i wspdlnym zdjeciu.

Bardzo istotne sa w miejscowej kulturze biznesowej kontakty osobiste i poznanie kon-
trahenta. Dodatkowo Pakistariczycy maja tez Swiadomosc, ze firmie europejskiej bar-
dzo trudno odzyskac pienigdze badz towar przestane do Pakistanu, co moze sktania¢
ich do wykorzystania tej sytuaciji.

Brak przedstawiciela na miejscu i nieznajomos¢ osobista partnera biznesowego moze zatem utrud-
niac¢ skuteczng finalizacje kontraktow. Oczywiscie nie brakuje tez po prostu nieuczciwych kontrahentéw,
jednak ciezko tu méwic o roznicy kulturowej.



Pakistan

Komunikacja/jezyk

Przesztos¢ kolonialna panstwa jest wcigz widoczna w Pakistanie, nie tylko w postaci je-
zyka angielskiego, bedacego jednym z dwdch jezykéw urzedowych, ale takze w postaci
zapozyczen wystepujacych w jezyku urdu (drugi jezyk urzedowy). W niektérych rejo-
nach kraju znajomos$¢ angielskiego nie jest powszechna. Przydatne moze by¢ nauczenie
sie przed przyjazdem podstawowych zwrotéw w urdu.

Powazni partnerzy biznesowi zazwyczaj dobrze postuguja sie jezykiem angielskim. Nie-
znajomos<¢ lub szczatkowa znajomos¢ tego jezyka powinna by¢ sygnatem ostrze-
gawczym dla polskiego przedsiebiorstwa.

Ze wzgledu na fakt, ze w zasadzie kazda dobrze wyksztatcona osoba wiada jezykiem angielskim w stopniu komu-
nikatywnym, brak umiejetnosci porozumienia sie w tym jezyku przez partnera polskiego jest odbierany raczej ne-
gatywnie. W razie stabej znajomosci jezyka angielskiego niezbedne jest posiadanie sprawnego tlumacza.

Zdecydowana wiekszos¢ biznesmendw posiada wizytéwki i bedzie oczekiwata tego sa-
mego od polskiego partnera biznesowego.

Ubiér biznesowy

Wskazane jest przestrzeganie muzutmanskich obyczajéw dotyczacych noszenia ubio-
réow zakrywajacych ksztatt ciata. Mezczyzni w Pakistanie nosza tzw. shalwar kameez (luzng
tunike i szerokie, luzne spodnie), ale réwnie czesto stroje zachodnie (dtugie spodnie i ko-
szula/T-shirt). W przypadku kobiet sprawdza sie zestaw: spodnie, tunika i szal. Ten ostatni
warto nosi¢ przy sobie nawet w duzych i bardziej liberalnych miastach, by méc sie nim
szczelniej okry¢ w razie potrzeby. Osobom z widocznymi tatuazami doradza sie je przy-
kry¢ w miejscach publicznych.

Parom zalecany jest umiar w publicznym okazywaniu sobie czutosci (w tym trzymaniu sie za rece). Spo-
tecznie akceptowany jest natomiast kontakt fizyczny miedzy mezczyznami (trzymanie sie za rece, chodzenie
w objeciach).

W relacjach biznesowych mozna spotkac sie zaréwno z partnerem ubranym tradycyj-
nie (shalwar kameez), jak i na sposoéb europejski (garnitur badz zestaw koszula plus ma-
rynarka). Podczas spotkan biznesowych zalecamy na poczatkowym etapie garnitur lub
zestaw koordynowany.

W ramach zaciesniania wiezi biznesowych stréj zazwyczaj staje sie mniej formalny,
ze wzgledu na goracy klimat bedzie to zwykle koszula z dtugim rekawem bez marynarki,
spodnie i pantofle.
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Upominki

Bedac zaproszonym przez partnera biznesowego do jego domu (co sygnalizuje zacie-
$nianie relacji) warto przynies¢ drobny upominek. W przypadku braku specjalnych pre-
zentéw ,firmowych” moze by¢ to np. ksigzka o Polsce (oczywiscie w jezyku angielskim),
polski specjat kulinarny (za wyjatkiem wieprzowiny), czy nawet dobrej jakosci impor-
towane stodycze badz daktyle, ktére mozna naby¢ na miejscu. Jezeli nie znamy dobrze
naszego partnera nie wreczamy alkoholu.

Informacje dodatkowe

Panowanie Brytyjczykéw wywarto tez wptyw na duza popularnos¢ sportéw takich, jak
krykiet, polo oraz golf, z ktérych dwa ostatnie pozostajag gtéwnie rozrywka elit. Widocz-
na pozostatoscia s takze ekskluzywne kluby, w ktérych, tylko na zaproszenie cztonka,
odbywaja sie czasem rozmowy biznesowe.

W klubach tych obowiazuje Scisty dress code, zazwyczaj nakazujacy stawienie sie na spotkanie w gar-
niturze i krawacie.

Patriotyzm konsumencki, jako przywigzanie do narodowych marek w Pakistanie, nalezy
oceni¢ jako niewielki. Marki rodzime nie s postrzegane jako lepsze, czy warte zakupu
ze wzgledu na chec popierania lokalnej produkcji. Mozna w wielu przypadkach zaob-
serwowac natomiast tendencje odwrotng - produkty zachodnie uwazane s3 za lepszej
jakosci niz lokalne odpowiedniki (co ma pewne uzasadnienie ze wzgledu na faktycznie
niska jakos¢ wielu produktéw pakistanskich).

Producenci pakistanscy staraja sie czasem podkresli¢ jakos¢ swoich produktow poprzez umieszczanie na nich
oznaczenia,,export quality” lub stylizowanie ich na produkty zachodnie. Duzg renoma cieszg sie produkty pocho-
dzace z Japonii, ale réwniez z Tajlandii. Zaufanie do chiriskich produktéw jest ograniczone.

Odrebnga kwestia jest silne przywigzanie do tradycji, np. lokalnych ubran i jedzenia.
Powoduje to, ze producenci zagraniczni oferujacy gotowy produkt moga nie trafi¢ w po-
trzeby i przyzwyczajenia miejscowego konsumenta. Zatem produkty na rynek pakistani-
ski beda produkowane w smakach, do ktérych przyzwyczajony jest konsument. Przykta-
dowo, zupki instant produkowane przez duze koncerny, beda miaty smak chat patti.

Marka,,Polska” nie ma w Pakistanie duzej rozpoznawalnosci, dlatego warto podkreslac, ze polskie produk-
ty posiadaja standard europejski taki, jak bardziej rozpoznawalne kraje np. Wielka Brytania Niemcy, Wtochy.




AZJA POLUDNIOWO-WSCHODNIA

Azja Potudniowo-Wschodnia obejmuje region potozony na potudnie od Chin, na wschéd
od Indii na zachéd od Papui-Nowej Gwinei i na pétnoc od Australii. Region lezy w poblizu
przeciecia platform geologicznych, ze znaczaca aktywnoscig sejsmiczng i wulkaniczna.
Azja Potudniowo-Wschodnia sktada sie z dwoch regiondéw geograficznych: kontynental-
nych Indochin (Wietnam, Laos, Kambodza, Tajlandia, Mjanma i Malezja Zachodnia), wy-
spiarskiej czesci Azji Potudniowo-Wschodniej zwanej w przesztosci Indiami Wschodnimi
(Indonezja, Malezja Wschodnia, Singapur, Filipiny, Timor Wschodni, Brunei).

Panstwa regionu naleza do Stowarzyszenia Narodow Azji Poludniowowschodniej
— ASEAN, przy czym Timor Wschodni ma status obserwatora w tej organizacji. ASEAN
stanowi ramy dla zaciesniania integracji politycznej i gospodarczej. Dla pogtebienia in-
tegracji regionalnej 1 stycznia 2016 r. paristwa ASEAN powotaty Wspdlnote Gospodarcza
(ASEAN Economic Community — AEC), stanowigca rynek o wartosci ponad 2,6 mld USD.

W Azji Potudniowo-Wschodniej przewaza klimat tropikalny i wilgotny z duza iloscia
opadéw. Pétnocny Wietnam i pasmo Himalajéw Mjanmy sa jedynymi regionami z mroz-
ng zimg ze $niegiem. Obszarowi Azji Potudniowo-Wschodniej, z niezwykle bogata flora
i fauna, grozi wylesienie prowadzace do utraty siedlisk gatunkéw zagrozonych. Towarzy-
szgce wypalaniom laséw zadymienie atmosfery jest czesto wystepujacym zjawiskiem od-
czuwalnym szczegdlnie na Sumatrze i Borneo (Indonezja).

Europejczykéw przyciggnat do Azji Potudniowo-Wschodniej handel przyprawami ko-
rzennymi. Najpierw przybyli tu Portugalczycy i Hiszpanie, potem Holendrzy, a na kon-
cu Brytyjczycy i Francuzi. Penetracja europejskich intereséw gospodarczych prowadzita
z czasem do aneksji tych terytoriéw. Jednym ze skutkédw ekonomicznych tej ekspansji
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byty zmiany w jakosci produkcji. Odpowiedzig na silny popyt w krajach kolonialnych byty
plantacje kauczuku w Malezji, na Jawie, Wietnamie i Kambodzy, wydobycie cyny w Male-
zji oraz plantacje ryzu w Wietnamie i Mjanmie. Do XIX w. wszystkie panstwa APW, z wy-
jatkiem Tajlandii, staty sie koloniami zamorskimi panstw europejskich. Koniec temu
okresowi potozyty podboje japonskie w okresie Il wojny Swiatowej. W latach powojen-
nych wszystkie kraje APW uzyskaty niepodlegtos¢.

Liczba mieszkancéw regionu przekracza 625 min i ciagle rosnie. Indonezja, najwiekszy
kraj muzutmanski na swiecie liczy 255 min oséb. Kilkudziesieciomilionowa diaspora chin-
ska w APW odgrywa znaczaca role w rozwoju gospodarek panistw regionu.

Roéznorodnosc religijna i etniczna zmienia sie w zaleznosci od poszczegdlnych panstw.
Najliczniejsza grupa etniczng w regionie sg Jawajczycy (gtéwnie na Jawie w Indonezji).
W Mjanmie 2/3 ludnosci stanowia Birmanczycy, podczas gdy Tajowie i Wietnamczycy
stanowig 4/5 ludnosci w swoich panstwach. W panstwach Azja Potudniowo-Wschodniej
praktykowane sa wszystkie najbardziej powszechne religie swiata. Wyznawcy isla-
mu stanowig najwieksza grupe z ok. 240 min (Indonezja, Brunei, Malezja, Potudniowa
Tajlandia i Potudniowe Filipiny). Buddyzm przewaza w Wietnamie, Tajlandii, Laosie, Kam-
bodzy, Mjanmie i Singapurze. Kult przodkéw i konfucjanizm sg szeroko praktykowane
w Wietnamie i Singapurze. Chrzescijaristwo przewaza na Filipinach, wschodniej Indone-
zji, Wschodniej Malezji i Timorze Wschodnim.

INDONEZJA

Informacje ogélne

Indonezja lezy w Azji Potudniowo-Wschodniej na styku nachodzacych na siebie kil-
ku plyt tektonicznych i jest czescia centralng jednego z najbardziej niebezpiecznych
z punktu widzenia wystepowania trzesien ziemi wzgledem regionéw swiata. To kraj
tysiecy wulkandw (z tego kilkanascie stale czynnych z r6znym natezeniem), regularnie
wystepujacych trzesien ziemi i czestych tsunami. W nieodlegtej historii to wtasnie w In-
donezji i wokot Indonezji dochodzito do najwiekszych katastrof naturalnych. Lawiny btot-
ne i obsuniecia ziemi sg zjawiskiem codziennym i powoduja trudnosci z podrézowaniem
(pyty, zawalenia drog).

Panuje klimat tropikalny, temperatury wahaja sie w granicach 27-38°C, wilgot-
nos$¢ — 70-100%. Wystepuja tylko dwie pory roku: sucha (maj-wrzesien) i deszczowa
(pazdziernik-kwiecien).

Przy wyjezdzie do Indonezji nie ma obowiazkowych szczepien. Do zagrozen sanitar-
no-epidemiologicznych naleza: pasozyty uktadu trawiennego, dur brzuszny, biegunka,
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z6ttaczka typu A i B. Nalezy pamieta¢, ze woda w kranie nie jest zdatna do konsumpgji.
Zalecane jest picie wody butelkowanej lub przegotowanej, unikanie w napojach kostek
lodu oraz surowych i niedogotowanych potraw. Poza duzymi skupiskami ludzkimi wyste-
puje zagrozenie malarig (niskie ryzyko na Jawie i Bali) oraz w duzych miastach - goragczka
krwotoczng denga. W przypadku podrézy poza Jawe i Bali miejscowe wiadze zalecaja
profilaktyczne przyjmowanie lekarstw antymalarycznych oraz zwracanie uwagi na dobre
zabezpieczenia przeciw komarom.

Wymiany waluty najkorzystniej dokonywac w kantorach zlokalizowanych w duzych cen-
trach handlowych lub dobrych hotelach. Nalezy doktadnie przeliczy¢ kwote wydana przez
kasjera walutowego. W Indonezji pewne trudnosci moze przysporzy¢ wymiana dolaréw
amerykanskich, gdyz wiekszos¢ kantoréw akceptuje tylko banknoty nowe i niezniszczone.

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 30 dni i spetnieniu warunkéw opisa-
nych w poradniku ,Polak za granica”.

Tradycja/religia

Od poczatku XVII wieku wyspy obecnej Indonezji byly kolonizowane przez Europejczy-
kéw — poczatkowo przez Portugalczykéw, ale przede wszystkim Holendréw, zwigzanych
z handlowg Holenderska Kompanig Wschodnioindyjska (VOC), powstatg w 1602. Czesc¢
wysp indonezyjskich byta zajeta przez inne mocarstwa kolonialne, lecz w miare uptywu
czasu Holendrzy skupili wtadze zwierzchnig nad lokalnymi wtadcami. Pod koniec XIX wieku
kolonie bardzo rozwinety sie gospodarczo. W latach 1942-45 w czasie Il wojny $wiatowej
archipelag zostat zajety przez Japoriczykdw, a 17 sierpnia 1945 Indonezja zadeklarowata
niepodlegtos¢, uznana przez Holandie w 1949 r. W 1975 Indonezyjczycy wkroczyli na Timor
Wschodniiokupowali go azdo referendum w 1999 roku, kiedy wiekszo$¢ mieszkarncéw opo-
wiedziata sie za niepodlegtoscia, a przeciw rozszerzonej autonomii w ramach Indonez;ji.

Dominujaca religia w Indonezji jest Islam (87,2%, gtéwnie sunnici), jednak panstwo to
nie jest krajem islamskim, z wyjatkiem prowincji Aceh gdzie oficjalnie obowigzuje pra-
wo koraniczne szariat. W konstytucji tego kraju jest wyraznie okre$lony rozdziat religii
od panstwa. Muzutmanie zamieszkujg gtéwnie Jawe, Sumatre oraz potudniowa czesc
Celebesu. Na pozostatych wyspach dominuje albo Hinduizm (Bali) albo chrzescijanstwo
(Flores, Sumbawa, Sumba, Kalimantan, ptn. Celebes) czy tez Buddyzm (Archipelag Riau).
Oficjalnie obchodzone sa wszystkie najwazniejsze swieta w/w religii.

Jako ze Indonezja to kraj w przewazajacej mierze muzutmanski, nie zaleca sie catlowania
kobiet w reke.

W regionie Aceh nie powinno sie nawet podac reki kobiecie, zaleca sie rdwniez skromny strdj, zwtaszcza ko-
bietom (dtugie spddnice lub spodnie, dtugie rekawy, zastoniecie wtosow), zgodne z obowiazujacym prawem
szariatu.

Dominujaca grupa etniczng w Indonezji sg Jawajczycy, w zwigzku z tym w kontaktach po-
wszechnie przyjete jest stosowanie etykiety jawajskiej. Wyklucza ona okazywanie
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jakichkolwiek emocji w rozmowie z druga osobg, nakazuje bezwzgledny szacunek
dla starszych lub zajmujacych wyzsza pozycje w hierarchii spotecznej oraz zaleca bez-
wzgledna lojalnos¢ wobec rodziny. Z uwagi na fakt zamieszkiwania Indonezji przez
ok. 400 plemion mozna sie spotkac z bardzo zr6znicowanymi zachowaniami.

Indonezja od poczatku swojej panstwowosci glosi egalitarny system rzagdow i traktowa-
nia wszystkich grup spotecznych (Pancasila - 5 zasad). Podkresla sie tam przynaleznos$¢
réznych grup etnicznych zamieszkujacych terytorium bytej kolonii do jednego narodu
i ich rbwnouprawnienie. Swiadczy o tym napis ,Bhinneka Tinggal Ika” - Jednos$¢ w rézno-
rodnosci, ktéry jest trzymany w szponach mitycznego ptaka,Garuda” stanowigcego godto
narodowe Indonezji. Jednak coraz czesciej w Indonezji dochodzi do wykorzystywania mu-
zutmanskich radykalnych pogladéw religijnych do walki politycznej. Warto réwniez odno-
towa¢, ze wbrew powszechnemu uznaniu Indonezji za trzecig co do populacji demokracje
Swiata, ponad potowa ludnosci zyje na granicy ubéstwa, a faktyczna wtadza sprawowa-
na jest przez nieliczne elity polityczne, wywodzace sie gtéwnie z kregdéw wojskowych.

Pomimo tego, ze Indonezja jest w wiekszosci krajem muzutmanskim, wiele kobiet zaj-
muje wysokie stanowiska w organizacjach, korporacjach, a nawet rzadzie. Indone-
zyjskie kobiety aktywnie uczestnicza w rozwoju swego kraju, pracujac w typowo meskich
zawodach, w takich dziedzinach jak: architektura, medycyna i inzynieria oraz sprawuja
kierownicze stanowiska w biznesie. Wspotczesne kobiety chcg by¢ traktowane na réwni
z mezczyznami i by¢ postrzegane jako rownorzedni partnerzy.

Jednak zgodnie z tradycja zakazane jest spoufalanie sie — okazywanie jakichkolwiek oznak poufatosci, czy
przyjazni pomiedzy przedstawicielami ptci przeciwnej moze zostac Zle odebrane.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Styl i przebieg negocjacji czy rozmow jest typowy dla narodow Azji, w tym gtéwnie
Chinczykoéw, ktorych potomkowie stanowia blisko 10% populacji.

Najwazniejszym elementem, ktéry moze decydowac o niepowodzeniu negocjacji, jest
publiczne skompromitowanie indonezyjskiego partnera, dla ktérego najwazniejsza
kwestia jest zachowanie twarzy wsrod swoich podwtadnych, czy kolegéw. Sytuacje taka
stwarza np. udowodnienie braku wiedzy indonezyjskiego partnera w omawianej sprawie.
Dlatego w takim przypadku lepiej jest zmieni¢ temat, niz ponizy¢ publicznie rozmoéwce.

Dla Indonezyjczykéw niezmiernie wazna jest hierarchia. Dlatego chcac zyskac szacu-
nek i respekt nalezy dbac o wyglad zewnetrzny, korzystac z luksusowych hoteli oraz
ustug kierowcow i przewodnikéw lokalnych.

Istotna role w powodzeniu rozméw handlowych moze odegra¢ zatrudnienie lokalnego ttumacza lub miejsco-
wego, powszechnie szanowanego biznesmena.
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Prowadzac rozmowy nalezy unika¢ wypowiadania sie podniesionym gtosem, zywego
gestykulowania czy dotykania partnera. Indonezyjczycy méwia gtosem spokojnym
i wyciszonym, czesto robiac kilkusekundowe pauzy oraz caly czas usmiechaja sie. Nale-
zy wiec zachowac absolutne opanowanie i nie okazywac ztosci.

Warto réwniez pamieta¢, ze z wyzej wspomnianych powodow, jesli ustyszymy stowo
.Tak’, to wcale nie musi to oznacza¢ zgody na nasza propozycje. Czesto bowiem Indo-
nezyjczycy przytakuja nie chcac obrazi¢ swojego wspotrozmoéwcy lub nie chcac przyznac
sie do swojej niewiedzy.

Bezwzglednie nalezy trzymac dystans i nie przekraczac przestrzeni osobistej indonezyjskiego partnera, ktdra
Srednio okresla sie miedzy 1,2 ma 3,5 m.

W przeciwienstwie do partneréw europejskich, Indonezyjczycy prowadza rozmowy
w sposob polichromatyczny, czesto zmieniajac temat i odchodzac od meritum, dla-
tego niezmiernie wazne jest przyzwyczajenie sie do tego stylu i unikanie okazywania
zniecierpliwienia.

Warto pamieta¢, ze Indonezyjczycy sa trudnym partnerem biznesowym i rzadko zda-
rza sie osiggniecie celu w trakcie jednej wizyty. Zazwyczaj liczy¢ sie nalezy z kilkoma
przyjazdami biznesowymi, w czasie ktérych nalezy zdoby¢ sympatie i zaufanie swojego
indonezyjskiego partnera.

Komunikacja/jezyk

Oficjalnym jezykiem jest indonezyjski, a jesli idzie o znajomos¢ jezykéw obcych, to
angielski jest powszechnie znany na podstawowym poziomie.

Ubiér biznesowy

Standardowym ubiorem w przypadku mezczyzn jest garnitur lub biata koszula, krawat
i ciemne spodnie, a przypadku kobiet typowy stréj biznesowy.

Upominki

Prezenty przyjmowane sa bardzo chetnie, ale wigze sie to z faktem, ze obdarowany
bedzie czut sie zobowiazany do dania prezentu w rewanzu.

Informacje dodatkowe

Indonezyjczycy reprezentujg postawe konsumencka, polegajaca na preferowaniu zaku-
pu produktéw rodzimego pochodzenia.
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Prezydent Joko Widodo Jokowi w 2015 r. ogtosit koniecznos¢ samowystarczalnosci Indonezji i zakaz importu
np. wotowiny z Australii, co spowodowato prawie catkowitg utrate pogtowia bydfa w Indonezji. Przy tej liczbie
mieszkaricow (ponad 250 min.) nie jest mozliwe, by Indonezja wyprodukowata wystarczajacq ilo$¢ tak produktow
spozywczych jak i przemystowych dla pokrycia popytu.

Produkty eksportowe sg tutaj towarem ekskluzywnym (niejednokrotnie ich cena
jest od 50% do 100% wyzsza od lokalnych), przez co Indonezyjczycy sa zmuszeni do pa-
triotyzmu z czysto ekonomicznych wzgledéw. Spowodowane to jest protekcjonizmem
i ochrong wewnetrznego rynku poprzez stosowanie barier pozataryfowych.

MALEZJA

Informacje ogélne

Malezja potozona jest w poblizu réwnika - taka lokalizacja powoduje wystepowanie
wysokich temperatur przez caty rok (w ok. 30°C) i duza wilgotno$¢ powietrza. Nie
ma zauwazalnych pér roku, ale zasadniczo rok mozna podzieli¢ na dwa okresy: mon-
sunu potudniowo-zachodniego (od kwietnia do pazdziernika) i monsunu pétnocno-
wschodniego (pazdziernik-luty). W praktyce niemalze codziennie (w godz. popotu-
dniowych) pada deszcz, ktéry jest intensywny, ale krotkotrwaty. Wysokie temperatury
powoduja, iz nie jest on tak ucigzliwy jak w Europie. Dzien przez caty rok trwa 12 h. Klimat
w Malezji dla 0séb preferujgcych bardziej umiarkowane temperatury moze by¢ meczacy.
Warto jednak podkresli¢, ze wszedzie funkcjonuje klimatyzacja, czasami ustawiona na
tak wysokim poziomie, ze brak wierzchniego okrycia moze spowodowa¢ przeziebienie.
Zasadniczo bél gardta jest czesta dolegliwoscig w Malezji.

Problemem jest okresowe duze zanieczyszczenie powietrza w réznych czesciach kra-
ju. W okresie suchym, wiatry przynosza dym z wypalanych p6l ryzowych i dzungli na in-
donezyjskiej Sumatrze.

Od turystéw z Europy nie sg wymagane szczepienia. Nie ma szczegdlnych zagrozen
sanitarno-epidemiologicznych.

Nie ma obowigzku wizowego przy pobytach do 90 dni.

Tradycja/religia

Poczatki panstwowosci Malezji siegaja XV. wieku, kiedy to utworzony zostat Suttanat Ma-
lajski. W 1511 r. Portugalczycy podbili Melake, zaktadajac tam swojg kolonie. Pézniejsza



Malezja

historia to konflikty wewnetrzne pomiedzy poszczegdlnymi stanami obecnej Malezji.
Wowczas wiele z nich poprosito Wielka Brytanie o pomoc w ich rozwigzaniu. Na lata
1942-1945 przypada okres japonskiej okupacji Malezji. 31 stycznia 1948 r. utworzono
Federacje Malajska, ktéra 31 sierpnia 1957 r. ogtosita niepodlegtos¢ od Wielkiej Brytanii
(obecnie dzien ten jest sSwietem narodowym w Malezji). W 1965 r. od Malezji odtaczyt sie
Singapur, stajac sie suwerennym panstwem.

W wieloetnicznej i wieloreligijnej Malezji najwazniejszymi problemami, podnoszonymi
nieoficjalnie zaréwno przez wtadze jak i opozycje, s kwestie etniczne (przywileje dla lud-
nosci malajskiej)'® i religijne (sprawy prawa islamskiego i tolerancji religijnej). Zdolnos¢
koalicji rzadzacej do utrzymywania wiadzy w wieloetnicznym kraju, jakim jest Malezja, jak
do tej pory byfa wynikiem skutecznego rozwigzywania probleméw gospodarczych (po-
dejmowanie reform, realizacja dtugofalowych planéw ekonomicznych, rozwéj przemystu)
oraz spotecznych (rozwdj oswiaty, udogodnienia socjalne, niskie bezrobocie). Zatozony
przez rzad plan zwiekszenia udziatu rdzennej ludnosci malajskiej tzw. ,bumiputra” w go-
spodarce, konsekwentnie realizowany poprzez przyznawanie kolejnych przywilejow, spra-
wit, ze wytonita sie nowa klasa srednia, sktadajaca sie w wiekszosci z Malajéw, ktérzy
dawniej zajmowali niskg pozycje spoteczng. Wskaznik ubdstwa obnizyt sie z 50 do 17%.
Ta polityka sprawita, ze Malezja stata sie jednym z najbardziej stabilnych politycznie
krajow w Azji Poludniowo-Wschodniej. Odbyto sie to jednak kosztem ograniczenia wol-
nosci obywatelskich i rozwigzan dyskryminujacych inne niz malajska grupy etniczne.

Oprocz zréznicowania etnicznego, istnieje jeszcze problem réznic religijnych. Kraj za-
mieszkuja wyznawcy islamu (61,3%), buddyzmu (19,8%), chrzescijanstwa (9,2%) i hin-
duizmu (6,3%). To powodowato, ze przyznawane Malajom przez wtadze przywileje szty
w parze z promocjq islamskich instytucji. Poczatkowo rzadzacy usitowali promowac
w sferze ideologii wartosci azjatyckie, ktdre razem z jezykiem Bahasa Melayu miaty scala¢
réznorodne spoteczenstwo w jeden organizm, ale od czasu kryzysu lat 90. wartosci azja-
tyckie zastgpiono wartosciami islamskimi. Islamizacja Malezji realizowana jest gtéwnie
w obszarze spotecznym, jednakze dostrzegalne jest coraz wieksze zaangazowanie rzadu
w promocje zasad islamu rowniez w takich dziedzinach, jak finanse i edukacja (Malezja
ma aspiracje stac sie centrum bankowosci islamskiej).

Religia dominujaca jest islam, jednakze panujaca tolerancja religijna pozwala na wspot-
istnienie wielu innych wyznan, takich jak buddyzm, chrzescijarnstwo czy hinduizm. Waz-
niejsze Swieta religijne sa dniami ustawowo wolnymi od pracy. W kosciotach katolic-
kich msze odbywaja sie w jezyku angielskim.

Gtowne Swieta religijne poszczegdlnych wyznan: Hari Raya, Boze Narodzenie, Thaipusam, Wesak Day, pierwsze
dwa dni Chiniskiego Nowego Roku sg dniami wolnymi od pracy.

16 Na spofeczenstwo malezyjskie skladajg sie nastepujace grupy etniczne: rdzenni Malajowie Bumiputra
(68,6%), w tym autochtoniczna ludnos¢ Orang Asli, Chinczycy (23,4%), Indusi (7,1%), oraz pozostate spo-
tecznosci ok. 1%, dane z 2016 .
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Bariery komunikacyjne i kulturowe w zasadzie dotycza wytgcznie przedsiebiorcow
malajskich.

Ze wzgledu na religie islamska nalezy unika¢ pozostawania réznych ptci w zamknietym pokoju, spotkar bardzo
prywatnych, picia alkoholu w obecnoéci nowo poznanych muzutmandw lub spozywania w ich towarzystwie
wieprzowiny.

Nie poklepuje sie po ramieniu i nie obejmuje sie oséb, ktérych nie znamy. Okazywanie
publiczne czutosci (w tym trzymanie za rece) powoduje zazenowanie u innych, a w przy-
padku oséb niezwigzanych rodzinnie, z udziatem muzutmandéw, moze by¢ przyczyng pro-
bleméw z prawem.

Nalezy pamieta¢, aby nie uzywa¢ palca wskazujacego, ani stopy do pokazywania
czegokolwiek. Wskazuje sie kciukiem z innymi palcami zwinietymi do dotu.

Wchodzac do miejsc kultu religijnego, jak réwniez malezyjskich doméw nalezy zdejmowac buty. W Swiaty-
niach muzutmanskich wymaga sie miec zakryte ramiona i kolana.

W domach prywatnych, ale takze wielu biurach (np. nalezacych do Malajéw), zwyczajowo zdejmuje sie obuwie
i zostawia przed wejsciem. Jezeli nie siedzi sie przy stole, a np. na niskich stoteczkach, to nie nalezy zwraca¢ do
rozméwcy stop.

Tradycyjnie, jak w wiekszosci krajow Azji, nie podaje sie, ani nie przyjmuje czegokol-
wiek lewa reka. Nawet, jezeli jest to niewygodne, to starajmy sie przetozy¢ podawany
przedmiot do prawej i dopiero potem podac. Tak tez podaje sie wizytédwki. Oczywiscie,
w przypadku Chinczykoéw, czy Induséw nie jest to az tak bardzo przestrzegane, ale jest to
koniecznos¢ w przypadkach kontaktéw z Malajami.

Tradycyjnie reke podaje pierwszy mezczyzna, ale jezeli kobieta zajmuje kierownicza
lub znaczaca pozycje w firmie, to ona inicjuje powitanie.

W przypadku przedsiebiorcéw malajskich, czesto nie podajg oni reki kobiecie, w takim przypadku zazwyczaj skfa-
daja prawa reke na piersi i lekko sie ktaniaja. Tak tez nalezy odpowiedziec.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Malezja jest krajem stosunkowo tolerancyjnym i pozytywnie reagujacym na cudzo-
ziemcow. Bardzo istotny jest profesjonalizm oraz cierpliwos$¢ i poswiecenie uwagi
problemowi. Odsytanie do strony internetowej, czy proszenie o ponowne zadanie pytan
mailem, to nietakt. Powinno sie mie¢ przygotowang wstepna oferte cenowgq oraz posia-
dac orientacje, co do warunkow transportu. W trakcie dalszych rozméw te kwestie beda
jeszcze wielokrotnie omawiane i negocjowane, ale nie mozna zby¢ pytania odpowiedzia
»Na ten temat porozmawiamy po6zniej"



Malezja

Najlepszym sposobem prezentacji w Malezji jest udziat w targach i wystawach oraz
kontakt bezposredni. Klient musi zobaczy¢ i ,dotkna¢” produkt. Najlepszym miejscem
do nawigzania kontaktow sa réwniez targi, wystawy i konferencje. W Malezji udziat
w nich jest traktowany, jako realne zainteresowanie rynkiem. Wysyfanie oferty wy-
tacznie mailem, czesto pozostaje bez odpowiedzi.

Po wystaniu korespondencji dobrze jest wykona¢ telefon, aby sprawdzi¢, do kogo
trafit mail, z kim rozmawiamy. Jezeli odpowiedz nie nadchodzi, to powtarzamy telefony.
Wykonywanie rozméw telefonicznych ma dwie zalety: po pierwsze upewniamy sieg, ze
rozmawiamy z wlasciwa firma, a nie oszustem. Po drugie — przy praktycznie braku bez-
robocia w Malezji, fluktuacja kadr jest duza i odchodzacy nie zawsze przekazuja na-
stepcom komplet informacji o kontaktach, zwlaszcza tych nowych.

Malezyjczycy nie lubig czytac zbyt dtugich materiatéw informacyjnych o produkcie. Naj-
lepiej, jezeli zostanie on im zaprezentowany, beda mogli go dotkna¢, obejrzec.

Wolg wspétpracowac z partnerami, ktorzy planuja dlugoterminowe zwigzanie sie
z rynkiem, a nie sg nastawieni jedynie na natychmiastowy, duzy zysk. Sa przywiazani
do marek i partneréw biznesowych.

Lepsze zyski, czy warunki finansowe nie zawsze oznaczaja, ze kontrakt zostanie zawarty. W Malezji zaufanie
buduje sie latami.

Do kontraktu dochodzi sie w dtuzszym okresie czasu. Pierwsze rozmowy sa testowaniem
partnera i oceng jego zdolnosci negocjacyjnych. Kazdy cenny kontakt nalezy podtrzy-
mywac¢ — co oznacza, ze priorytetem sg liczne spotkania, takze prywatne, a nawet stop-
niowo - spotkania rodzinne.

Kobiety bez ograniczen pelnig rézne role w biznesie, réwniez na wyzszych stanowiskach.
W Malezji wieksza aktywno$¢ biznesowa kobiet zauwazalna jest wérdd mniejszosci chinskiej.

Obiad, kolacja, czy przy dalszej znajomosci wspdlne wyprawy do baru (oczywiscie nie
dotyczy to muzutmandw), to staty element kultury.

Najwazniejsze, rozstrzygajace rozmowy biznesowe nie odbywaija sie przy stole negocjacyjnym, tylko
podczas gry w golfa, spotkaniu w dobrym barze, przy koladji, obiedzie.

Zawsze dobrze jest mie¢ lokalnego partnera, ktory zorganizuje spotkania lub rozmo-
wy z decydentami, jezeli np. chcemy prowadzi¢ biznes z firmami paristwowymi lub zalezy
nam na spotkaniu z osobami kluczowymi.

Komunikacja/jezyk

Znajomosc jezyka angielskiego jest bardzo istotna. Malezyjczycy postuguja sie nim na
co dzien (oraz takze innymi jezykami Federacji) i brak komunikacji w tym jezyku skresla
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praktycznie mozliwo$¢ nawigzania kontaktéw. Prezentacje i rozmowy z wykorzystaniem
ttumaczy nie sprawdzaja sie — nikt w Malezji nie lubi rozmawiac przez posrednikow.

Posiadanie wizytowek jest koniecznoscig - oczywiscie najlepiej takze w wersji an-
gielskiej. Wizytéwkami zwykle wymieniamy sie podczas przedstawiania sie. Wreczamy
wizytéwke oburacz i podobnie je przyjmujemy. Nalezy zawsze uwaznie przeczyta¢
informacje na wreczonej nam wizytéwce, zanim jg schowamy.

Wazne informacje, jak oferta cenowa lub list intencyjny, powinny by¢ kierowane pocz-
ta lub kurierem — wtedy nie zostanie usunieta wraz ze spamem zaczynajacym sie zwykle
od stéw:,,...jesteSmy najwiekszym producentem”lub,,...najwiekszym eksporterem”.

Ubioér biznesowy

Nie traktuje sie powaznie os6b z naszego obszaru geograficznego, jezeli sa niedbale ubra-
ne podczas pierwszych kontaktéw. Garnitur, kostium, koszula z dtugim rekawem, krawat,
to cechy powaznego klienta/ przedsiebiorcy/ wystawcy z Europy. Od kobiety — obco-
krajowca oczekuje sie profesjonalnego ubrania, niezbyt odkrytego, ale nie ma zadnych
wymogow zastaniania gtowy, czy noszenia ubran zakrywajacych cate ciato. Dobry smak
i europejskie standardy sa jak najbardziej wiasciwe.

Upominki

Drobne prezenty sa czescig kultury biznesowej. Jesli otrzymamy prezent, nalezy przyjaé
go oburacz i otworzy¢ dopiero po odejsciu osoby, ktéra go wreczyta. W takim przypad-
ku nalezy réwniez przy najblizszej okazji nalezy wreczy¢ prezent o podobnej wartosci.

Informacje dodatkowe

Wazny jest usmiech, ktéry zawsze pomaga roztadowac nawet spore, potkniecia”

Patriotyzm konsumencki w Malezji praktycznie nie istnieje. Panuje powszechna kultu-
ra elitarnosci. Produkty uznawane przez Malezyjczykéw jako ,luksusowe” sprzedaja sie
lepiej, pomimo wysokich cen. W swiadomosci konsumentéw, ,tanie” nie oznacza w kaz-
dym przypadku ,dobre”. Malezyjczycy kieruja sie ,trendami” obserwowanymi na rynkach
uznawanych przez nich za ,Swiatowe”, a zatem czesto obecnos$¢ w Wielkiej. Brytanii, Au-
stralii, czy USA lub Hong Kongu otwiera droge do Kuala Lumpur. Bardzo wazne jest
podjecie promocji towaru w znanych periodykach, poprzez pokazy, czy w srodkach
masowego przekazu. Oczywiscie dotyczy to towaréw wytacznie konsumpcyjnych - ko-
smetykdw, odziezy, zywnosci, pojazdéw, obuwia, sprzetu AGD. W przypadku pétwyro-
boéw i towaréw do dalszego przetwérstwa, wazne jest przekonanie malezyjskiego klienta
0 wyzszej jakosci, niz oferowana przez konkurencje, o determinacji dlugoterminowego
pozostania na rynku oraz zaproponowania zréwnowazonej ceny. Jednak zaufanie do do-
tychczasowych partneréw biznesowych, przywigzanie do marek i krajow pochodzenia,



Mjanma

a takze przekonanie o jakosci okreslonych towaréw stanowi istotna niekwantyfikowang
bariere do przejscia. Malezja jest rynkiem nasyconym praktycznie w kazdej dziedzinie.

Zachowanie podczas sytuadji oficjalnych i prywatnych, oprécz sytuacji opisanych wczeéniej, nie odbiega od norm
europejskich, ale np., jezeli w wydarzeniu ma uczestniczy¢ Krél Malezji, ktérys z Suttanéw lub ktos z rodzin kré-
lewskich i suttanskich (oczywiscie w linii korony), to organizatorzy prosza o nieuzywanie koloréw ztotego
lub zéttego, gdyz s to kolory zarezerwowane dla koronowanych gtéw. Nie podaje sie tez pierwsze-
mu reki nikomu z ww. grona. Zawsze oczekujemy na forme powitania i taka odwzorowujemy (podanie reki lub
ukton). W obecnosci krdla, panie musza dygnac.

MJANMA

Informacje ogélne

Mjanma jest krajem o klimacie tropikalnym monsunowym, z goracg, charakteryzujaca
sie duzymi opadami pora letnig (monsun potudniowo-zachodni, od czerwca do wrzesnia)
i pora sucha charakteryzujaca sie nizszymi temperaturami i opadami (monsun pétnocno-
wschodni, od grudnia do kwietnia).

Nie s3 wymagane szczepienia profilaktyczne (za wyjatkiem sytuacji, w ktérej turysta
przebywat na obszarze dotknietym epidemia zéttej febry). Wskazane sa jednak szczepie-
nia wedtug wskazan lekarza, w zwigzku z zagrozeniem ptasia grypa. Odnotowywane sa
przypadki cholery, dengi i japonskiego zapalenia mézgu. Nalezy pi¢ jedynie wode butel-
kowang i unika¢ lodu w napojach.

Ze wzgledu na zapdznienie systemu bankowego, gospodarka kraju oparta jest o obieg
gotowki, co silnie wptywa na decyzje zakupowe oraz czestotliwosc¢ i miejsce wykonywa-
nych transakcji. Zaréwno infrastruktura, jak i system finansowy sg nadal niedojrzate, co
wplywa na bezpieczenstwo transakgji finansowych oraz ich szybkos¢.

Transakcje bezgotowkowe lub ptatnosci kartq sa znacznie ograniczone.
Istnieje obowigzek wizowy.

Tradycja/religia

Prowadzenie biznesu w Mjanmie jest odmienne od krajow sasiednich. Spoteczenstwo
jest wieloetniczne (Birmanczycy, Szanowie, Karenowie i wiele innych), w przewazajacej
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wiekszosci buddyjskie i funkcjonujace kilka dekad w izolacji (rzady junty). Dominuja-
cq religia jest buddyzm, ktory wyznaje okoto 89% ludnosci. Katolicy i muzutmanie stano-
wig okoto 4% ludnosci, wyznawcy animizmu — okoto 1%. Spoteczenstwo jest w wiekszo-
$ci rolnicze (ponad 70% sity roboczej jest zatrudnione w rolnictwie), ale udziat produkgji
rolnej w PKB maleje i z poziomu 60% PKB w latach 90. ubiegtego wieku spadt ponizej 28%
w 2016 r. Od 2015 roku postepuja zmiany zwigzane ze wzrostem swobdd obywatelskich,
takich jak np.: wolno$¢ prasy, prawo do zgromadzen, tworzenia zwigzkéw zawodowych
czy instytucji zrzeszajacych biznes krajowy i zagraniczny.

Mjanma przechodzi obecnie proces posocjalistycznej transformacji, walczac z zapdz-
nieniem gospodarczym (np. jedynie 33% domostw ma dostep do elektrycznosci).

Mjanmanczycy to spoteczenstwo przyjazne i cieckawe obcokrajowcow. Szacunek dla
starszych i mnichow jest bardzo silnie zakorzeniony w kulturze kraju (np. nie nalezy
fotografowaé mnichoéw). Przesady sg réwniez niezwykle popularne w spoteczenstwie
mjanmanskim.

Nie wolno wskazywac stopami i dotykac czyjej$ gtowy. Jednoczesnie nalezy unika¢ okazywania czutosci,
co jest odbierane jako niestosowne zachowanie.

Nalezy przestrzegac swiat w Mjanmie (taczna liczba dni w roku waha sie miedzy 25 a 27).
W tym okresie wiekszos¢ firm prywatnych i panstwowych jest zamknieta, z wyjat-
kiem kontroli celnej i transportu morskiego.

Spoteczenstwo mjanmanskie podzielone jest na trzy klasy: pierwsza to elity, do ktérych
naleza urzednicy $redniego i wyzszego szczebla, biurokraci partyjni i wojskowi; druga
to niewielka, w praktyce dopiero tworzaca sie klasa $rednia i klasa nizsza, stanowiaca
ogromng wiekszos¢ spoteczenstwa kraju. Ze wzgledu na prestizowy charakter admini-
stracji publicznej, szkolnictwo jak i edukacja podporzadkowane sa bardziej wymogom
pracy w administracji pafistwowej niz w sektorze prywatnym.

Zaréwno biznes jak i polityka sa domeng mezczyzn, jednakze wiele wysokich stanowisk
w administracji rzadowej zajmuja kobiety.

Waznym elementem $swiadomosci Mjanmanczykéw jest wolnos¢, potrzeba poczucia
swobody wyboru i podejmowania decyzji, a zrozumienie tych wartosci powinno leze¢
u podstaw strategii marketingowej i rynkowej kazdej firmy, ktéra chce budowac pozy-
cje w tym kraju). Mjanmanski konsument jest tez mocno ukierunkowany na produkty
poprawiajace jego samopoczucie i/lub poczucie zadowolenia, w zwigzku z tym chetniej
przeznacza swoje dochody na rozrywke i uzywki.

Istotnym trendem konsumenckim w Mjanmie jest malejace znaczenie ceny i podejmo-
wanie decyzji w oparciu o inne atutu produktu, takie jak jakos¢ czy design, szczegdlnie
w przypadku towaréw ,z wyzszej potki’.



Mjanma

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Mjanma nie jest rynkiem tatwym i zaistnienie na nim wymaga cierpliwosci i fizycz-
nej obecnosci na miejscu. Wizyty powinny by¢ regularne, jeden przyjazd nie doprowa-
dzi do nawiazania relacji biznesowe;j.

Mjanmanczycy z duzym zainteresowaniem podchodza do obcokrajowcéw, jednak
nie posiadaja wiedzy jak realizowac wspétprace gospodarcza z zagranicg. W skutek czego
kultura biznesowa jest nieokre$lona i wymaga posrednika, ktéry pomoze obu stronom
w utrzymywaniu relacji.

W przypadku umawiania spotkan, nalezy wskazac¢ okreslona date i czas, a kiedy otrzy-
mana odpowiedz brzmi,sprawdze swdj harmonogram”lub,dam znac’, zazwyczaj znaczy
to, ze strona mjanmanska nie jest zainteresowana nawigzaniem kontaktu. Dodatkowo,
zawsze nalezy potwierdzic¢ spotkanie na 1-2 dni przed jego odbyciem.

W czasie rozmoéw, oczekiwana jest wola nawigzania przyjacielskich relacji i budowy zaufa-
nia. W zwiazku z odmiennoscia kulturowa oraz niedawnym otwarciem kraju, wiele rzeczy
moze wydawac sie dwuznacznych, stad wskazane jest zapewnienie sobie udziatu lo-
kalnego partnera lub ttumacza podczas spotkan i negocjacji.

Ze wzgledu na niewielkie doswiadczenie zwigzane z kontaktami z zagranica, wystepuje
lek przed przetadowaniem informacyjnym, dlatego nalezy przekazywac bardzo wy-
razne instrukcje, szczegdlnie, kiedy jest sie inwestorem w tym kraju.

Nalezy umiejetnie budowa¢ witasciwe znajomosci w kraju, majac petng swiadomosc
czego sie oczekuje od kontaktéw z partnerami miejscowymi.

Golf byti jest popularny w Mjanmie i jest bardzo dobrym narzedziem networkingu w tym kraju.

Komunikacja/jezyk
Ze wzgledu na fakt, ze Mjanma byta przez 124 lata kolonig brytyjska, powszechniejsza, niz
np. w Tajlandii, jest znajomos¢ jezyka angielskiego.

Podczas rozméw biznesowych, zwyczajowa jest wymiana wizytéwek, ktére powinny
wyraznie wskazywac na stanowisko danej osoby, szczegdlnie w przypadku, kiedy chce-
my wskazac, ze jestesmy decydentem.

Media spotecznosciowe odgrywaja coraz czesciej role podstawowego Zrodta informacji
i wptywaja na decyzje Mjanmanczykéw
Ubiér biznesowy

Wiekszos$¢ oséb nosi tradycyjne stroje: mezczyzni tzw. longyi a kobiety tzw. thummy (wer-
sje diugiej spddnicy) oraz sandaty, nie wymaga sie jednak tego od cudzoziemcéw.
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Upominki

Podczas spotkan o charakterze biznesowym wymiana upominkoéw jest powszechnie
stosowana.

Informacje dodatkowe

Patriotyzm konsumencki moze by¢ zauwazalny posrdéd oséb starszych w Mjanmie. Mto-
dzi ludzie zalezni sa bardziej od trendéw. Niedorozwdj przemystu, w tym przemystu lek-
kiego sprawia, ze Mjanmanczycy uzaleznieni sg silnie od importu towaréw z zagranicy,
szczegOlnie z Tajlandii i Chin. Przypomina to sytuacje konsumenta polskiego z prze-
tomu lat osiemdziesiatych i dziewiecdziesigtych XX wieku. Zauwazalne sa proby two-
rzenia narodowych marek.

Generalnie konsumenci w Mjanmie oczekujg poprawy standardu swojego zycia i tym
gtéwnie kieruja sie w procesie decyzji, jakie podejmuja. Marketing szeptany szczegdlnie
w przypadku rekomendacji rodziny lub przyjaciot jest jednym z kluczowych czynnikéw
zakupowych decyzji konsumenta.

W zwigzku z zapdznieniem technologicznym kraju wystepuje ryzyko kopofobii i nadmia-
ru informacji, trudnych do przetwarzania, zwigzanych z czynnikiem nowosci w kazdej
dziedzinie zycia i aktywnosci w Mjanmie. Nalezy w tym wzgledzie bardzo umiejetnie
i sekwencyjnie przekazywac i prowadzi¢ kampanie informacyjne.

Ze wzgledu na niedojrzatos¢ trendéw i braki w swiadomosci konsumenckiej, zalecane
jest bardzo uwazne $ledzenie rynku i blyskawiczne reagowanie, poniewaz popyt na
niektére produkty moze pojawic sie rowniez btyskawicznie. Towarzysza temu decyzje
konsumenckie oparte o osobiste preferencje, a nie trendy (niedojrzatos¢ rynku).

SINGAPUR

Informacje ogdlne

‘*\
s
* %

Paristwo Singapur pofozone jest na wyspie Singapur o powierzchni 719 km? (2016 r.) w po-
blizu potudniowego kranca Pétwyspu Malajskiego w strefie klimatu wybitnie wilgotnego.

Przy wjezdzie do Singapuru nie s3 wymagane zadne $wiadectwa szczepien. Istnieje state
zagrozenie zakazeniem wirusem dengi, wywotanym ukaszeniami komaréw.

W Singapurze oficjalng waluta jest dolar singapurski (SGD). Wystepuja tu monety o no-
minatach 1, 5, 10, 20, 50 centéw i 1 dolara oraz banknoty o nominatach 2, 5, 10, 50, 100
i 1000 dolaréw. W obiegu wystepuje rowniez banknot o nominale 10 000 dolaréw, ale jest



Singapur

on wyjatkowo rzadko uzywany. Wartos¢ 1 SGD to okoto 2,66 PLN. Dopuszczalnym $rod-
kiem pfatniczym jest tez dolar Brunei. Od 1967 r. na podstawie umowy pomiedzy Brunei
i Singapurem, kurs wymiany waluty jest ustalony na poziomie 1:1.

Nie ma obowigzku wizowego przy pobytach do 90 dni.

Tradycja/religia

Od 1826 r. Singapur stanowit czes¢ brytyjskich kolonii i najwazniejsza baze morska na
Dalekim Wschodzie. W 1946 r. Singapur stat sie oddzielng kolonia brytyjska, a Niepodle-
gta Republika Singapuru, nalezaca do brytyjskiej Wspdlnoty Narodéw, zostata utworzona
9 sierpnia 1965 r.

Singapurska kultura biznesowa jest mieszanka tradycyjnych wartosci azjatyckich z za-
chodnimi zwyczajami biznesowymi. Doskonale odzwierciedla wielonarodowy i wielo-
kulturowy charakter lokalnego spoteczenstwa, tworzonego gtéwnie przez etnicznych Chin-
czykéw, Malajéw i Induséw oraz ekspatriantéw. Kluczem do nawigzania owocnych relacji
biznesowych jest wiec adaptacja do lokalnej, wielokulturowej rzeczywistosci oraz zapozna-
nie sie z podstawowymi zasadami lokalnego biznesowego savoir-vivre'u. Nalezy przy tym
uwzgledni¢, ze grupe dominujaca w kregach biznesowych stanowia etniczni Chinczycy.

W Singapurze nie ma jednej, dominujacej religii. Najwieksze grupy religijne stanowig
buddysci (33%), chrzescijanie (18%), muzutmanie (14%), taoisci (10%) oraz hindusi (5%).
Okoto 16% ludnosci to bezwyznaniowcy.

Singapur od lat zajmuje miejsca w czotéwkach rankingéw wolnosci gospodarczej i ta-
twosci prowadzenia biznesu. Nie bez powodu wiele swiatowych koncernédw wybiera
Singapur jako miejsce swojej siedziby regionalnej. Relatywnie proste i przejrzyste pro-
cedury administracyjne, brak korupcji, ochrona patentowa na wysokim poziomie, sta-
bilnos¢ polityczna i prawna, wykwalifikowana sita robocza, znakomite skomunikowanie
wyspy z krajami Azji — to tylko niektére z aspektdw, ktére rokrocznie przyciagaja przedsie-
biorcéw z catego swiata do podejmowania dziatalnosci gospodarczej w Singapurze.

Kraje, ktére charakteryzuja sie niskim wskaznikiem dystansu wtadzy sa bardziej demo-
kratyczne i gotowe do konsultacji spotecznych, natomiast przeciwnie - kraje z wysokim
wskaznikiem dystansu wtadzy, cechujg sie wiadza silnej reki, znacznymi réznicami w pta-
cach miedzy wysokimi i niskimi stanowiskami, czy powszechna akceptacja oznak statu-
su. Singapur, ktéry uzyskat wysoki wynik w tym wymiarze — 74 punkty, jest wiec krajem,
gdzie dystans wladzy jest wyrazny.

W Singapurze mamy réwniez do czynienia ze zdecydowanym przyktadem spoteczen-
stwa kolektywistycznego - interes grupy jest wazniejszy od interesu jednostki. Zgodnie
z podziatem spoteczenistw na te o charakterze bardziej meskim (wysokie wspétzawodnic-
two, asertywnos¢, materializm, czy che¢ posiadania wtadzy) i kobiecym (ktadace wiekszy
nacisk na relacje z innymi ludzmi i jakos¢ zycia), Singapur zdobyt 48 punktéw i tym sa-
mym znalazt sie blizej jednak ,, kobiecej strony”. Oznacza to, ze konfrontacje/konflikty sa
raczej unikane zaréwno w zyciu prywatnym, jak i zawodowym. Konsensus osiggniety na
koniec dyskusji jest wazny i wigzacy. Singapurczycy sa zazwyczaj skromni i szczerzy.
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Wskaznik unikania niepewnosci opisuje sposéb, w jaki ludzie radza sobie z niepewno-
$cig w nowych, nieznanych sytuacjach. Poczucie niepewnosci objawia sie gtownie stre-
sem i potrzebg przewidywalnosci, ktéra moze by¢ zaspokojona przez procedury, ustawy
prawne lub zwyczaje. Singapur uzyskat 8 punktéw w skali dot. stopnia unikania nie-
pewnosci, co oznacza, ze Singapurczycy czuja sie duzo mniej pewnie w nieznanych sy-
tuacjach niz Polacy.

S3 niechetni do improwizadji, przywiazani s do jasnych procedur i Scisle okreslonych kodekséw.

Dla Singapurczykow istotnymi wartosciami s3: wytrwatos¢, zorientowanie na wynik
koncowy (nie wyniki posrednie), oszczednos¢, pokora, pragmatyzm (spoteczenstwo cha-
rakteryzujace sie wysokim wskaznikiem orientacji dtugoterminowej).

Singapur zalicza sie réwniez do krajow o kulturze wysokiego kontekstu'’, czyli panstw,
w ktdrych elementy niewerbalne s bardzo istotne przy interpretacji przekazu. Przekaz nie
jest bezposredniiliteralny - trzeba odczytac¢ niuanse kontekstu kulturowego, zna¢ spotecz-
ne normy i formy uzywanego jezyka, zeby zrozumiec¢ co druga strona chce nam przekazac.

Zakwalifikowanie Singapuru jako kultury wysokiego kontekstu oznacza m.in. ze:

e Singapurczycy preferuja komunikacje niewerbalna, taka jak gest, mimike i okolicznosci;
o wykorzystuja kontekst sytuacyjny i obyczajowy jako 7rédto informacji;

o korzystaja z rozwinietych sieci informacyjnych i kontaktow;

o 53 przyzwyczajeni do dygresji w trakcie rozmowy.

Z reguly firmy singapurskie pracuja 5 dni w tygodniu w nastepujacych godzinach:
e biura: 9:00-17:30 - pn.—pt.;

e banki: 9:00-16:30 pn.—pt., (niektére oddziaty 11:00-19:00, czynne w weekendy);
o sklepy: 10:00-22:00 - przez caly tydzien.

W przypadku prowadzenia interesow z Malajami (w wiekszosci wyznawcami islamu), nalezy unikac pigtkéw
i okresu Ramadanu, jako terminéw spotkan biznesowych.

W planowaniu wizyt/misji biznesowych w Singapurze nalezy unika¢ okresu od grudnia
do lutego - w tym okresie wiekszos¢ korporacji spowalnia dziatalnos¢ w zwiazku z urlo-
pami swigtecznymi (Boze Narodzenie, chinski nowy rok).

Mimo, ze Singapur jest jednym z najbogatszych panstw swiata (PKB per capita to ponad
69000 SGD), jest tez krajem o duzym zréznicowaniu dochodéw w spoteczenistwie. Cho¢

17 W przeciwienistwie do kultur wysokiego kontekstu, kultury niskiego kontekstu komunikujg sie wprost - li-
czy sie to co zostato powiedziane. Tak” znaczy ,tak’, a ,nie” znaczy ,nie”. Do takich kultur nalezg kultury
krajow Europy Zachodniej i Ameryki Pétnocnej. Polska jest krajem lezacym po srodku tej kwalifikacji.
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Singapur wydaje sie spoteczenstwem egalitarnym, gdzie obywatele réznych ras, religii
i 0 réznym poziomie bogactwa koegzystujg ze sobg, dos¢ czeste sg sytuacje dyskrymi-
nacji spotecznej, o ktérych jednak bardzo rzadko méwi sie publicznie. Silnie odczuwalna
jest tu hierarchia zwigzana ze statusem materialnym i spotecznym. Obiektem dyskrymi-
nacji sa w szczegolnosci pracownicy zagraniczni wykonujacy proste prace fizyczne.

Urzednicy panstwowi w Singapurze sa trzecig najlepiej optacana grupa zawodowa
(po bankierach i prawnikach).

Jedne z najwyzszych na $wiecie zarobki urzednikéw maja zapobiegac pokusom korupcyjnym. Urzednicy nie
moga jednak obnosic sie ze swoim bogactwem, ani pojawiac sie na imprezach organizowanych przez biz-
nes, mogacych miec charakter komercyjny.

Kobiety stanowig 42% osd6b zatrudnionych w Singapurze. Niestety, znaczna cze$¢ z nich
zajmuje raczej nizsze i gorzej ptatne pozycje w poréwnaniu z ich meskimi odpowiednika-
mi. Od kobiet w Singapurze oczekuje sie kreatywnosci i aktywnosci w zyciu zawodowym
oraz wypetniania tradycyjnych rél matki i zony w gospodarstwie domowym. Mimo do-
skonatych kwalifikacji i bardzo dobrego wyksztatcenia, wcigz znacznie mniej jest kobiet
na stanowiskach managerskich niz mezczyzn. Te, ktére zajmuja wysokie stanowiska naj-
czesciej zarabiajg zdecydowanie mniej od mezczyzn.

Singapur jest krajem o wysokim poziomie przestrzegania prawa. Wptyw na to ma m.in.
bardzo sprawnie dziatajacy system penalizacji za naruszanie obowigzujacych zasad spo-
tecznych oraz licznych norm i zakazéw obowiazujacych w zyciu publicznym. Powszechne
jest okreslenie, ze ,Singapore is a fine country"”.

W Singapurze nadal wykonywana jest kara $mierci (np. za posiadanie narkotykéw), chtosty (m.in. za naruszanie
porzadku publicznego, wykroczenia obyczajowe), a takze czesto stosowane s kary pieniezne.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Singapurczycy sa bardzo otwarci na obcokrajowcéw. Uprzejmi, cho¢ zachowuja pe-
wien dystans. W relacjach biznesowych nie pozwalaja sobie na nadmierng poufatos¢,
zreguly oddzielaja biznes od relacji osobistych i przyjacielskich. Singapurczycy z re-
guty chetni sg do udzielania pomocy, s wyjatkowo pracowici.

W podziw mogq wprawic pasazerowie komunikacji miejskiej, ktérzy zawsze czekaja na swoja kolej i nigdy sie nie
przepychaja.

Singapurczycy zazwyczaj przybywaja na wyznaczona godzine spotkania i oczekuja od
drugiej strony tego samego.
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Spdznienie na spotkanie stuzbowe bedzie odebrane jako brak szacunku. Spdznienia maksymalnie 15-minutowe
sq dopuszczane wytacznie na spotkania towarzyskie. Biorac pod uwage doskonale dziatajaca komunikacje pu-
bliczng w Singapurze, trudno jest uzasadnia¢ ewentualne spéznienie problemem z dojazdem.

Umawianie spotkan biznesowych zaleca sie z tygodniowym/dwutygodniowym wy-
przedzeniem, poniewaz Singapurczycy sporo podrézuja za granice. Na spotkania nalezy
przychodzi¢ punktualnie i nalezy by¢ dobrze przygotowanym do rozméw. W dobrym to-
nie jest tez wreczenie uczestnikom spotkania materiatéw, ktére bedg omawiane.

Powitania podczas spotkan biznesowych przebiegajg w oficjalnym tonie. Na powitanie
wystarczy uscisk dtoni, ktéremu czesto towarzyszy lekki ukton gtowy.

Usciski i pocatunki na powitanie s3 rzecza wyjatkowo rzadka i s3 niedopuszczalne, jezeli kogos osobiscie nie zna-
my, gdyz Singapurczycy nie czuja sie komfortowo okazujac kontakt fizyczny w miejscach publicznych.

Spotkania biznesowe zazwyczaj zaczyna sie od ,rozmowy wstepnej” na bardziej luz-
ne, ogolne tematy. Jest to dobra okazja do blizszego zapoznania sie partneréw bizne-
sowych i wymiany informacji o waznych elementach swoich zycioryséw. Uzywany jezyk
powinien by¢ uprzejmy, raczej oficjalny — szczegdlnie podczas pierwszych spotkan. Sto-
pien formalnosci spotkan na ogét sie zmniejsza z czasem, jednak nigdy nie ‘przechodzi’
w znajomos¢ prywatna.

Podczas spotkan biznesowych nalezy okazywa¢ szacunek wszystkim uczestnikom,
szczegdlnie jednak osobom piastujgcym wysokie stanowiska. Hierarchia jest dla Singa-
purczykdw istotnym elementem podczas spotkan biznesowych.

W przypadku Chificzykéw szczegdlnie powazane s osoby starsze i o wysokim statusie spotecznym. Ma-
lajowie i Hindusi wielkim szacunkiem darz osoby starsze. Ze wzgledu na silnie respektowang hierarchie, ma ona
wptyw na relacje w biurze, np. w dobrym tonie jest witanie sie ze osobami starszymi najpierw, czy zarezerwowa-
nie miejsca przy stole osobom waznym na Srodku stotu.

Cze$¢ merytoryczna spotkania zazwyczaj rozpoczyna sie prezentacja multimedialna,
zawierajgca podstawowe informacje o prowadzonej dziatalnosci. Singapurczycy styna
z protokotowania spotkan. Po bardziej oficjalnym spotkaniu mozna spodziewac sie ma-
ila z notatkami ze spotkania i kolejnymi dziataniami do podjecia.

Cho¢ Singapur zaadoptowat wiele praktyk negocjacyjnych z zachodnich korporacji, na-
lezy pamieta¢, ze kultura biznesowa Singapuru zostata uksztattowana przede wszystkim
przez tradycyjne, azjatyckie wartosci. Zazwyczaj singapurska strona negocjacyjna sktada
sie z jednej lub dwoch oséb wyzszej rangi, odpowiedzialnych za negocjacje oraz kolej-
nych oséb z wiedzg techniczng, prawng albo odpowiedzialnych za prace, ktéra ma byc¢
wykonana po negocjacjach.
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Podczas negocjacji z Singapurczykami warto skupic sie na podkresleniu, ze zalezy
nam na dtugofalowych, dobrych relacjach. Przez caty czas dyskusja powinna odbywac
sie w spokojnym, serdecznym tonie, co nie oznacza ulegtosci w negocjacjach. Wskazane
jest rébwniez znalezienie wspdlnego ‘gruntu’ negocjacji. Cena jest szczegoélnie trudnym
zagadnieniem negocjacyjnym.

Biorac pod uwage rozmiar rynku, niemalze pewnym bedzie zapytanie o wytacznos¢.

Singapurczycy raczej preferujg wyraza¢ odmienne zdanie w sposob niebezposredni,
niekonfliktowy. Jako ludzie pragmatyczni, uzywaja jezyka efektywnie i zazwyczaj wyraza-
ja sie w krotkich zdaniach.

Poniewaz Singapurczycy przestrzegaja prawa, a umowy s3 dla nich wiazace, w negocja-
cjach duzo czasu poswieca sie na odpowiednie skonstruowanie umowy/kontraktu.

W Singapurze wyjatkowo rzadko zaprasza sie na $niadania biznesowe. Obiad (lunch)
jest zazwyczaj positkiem, przy ktérym omawia sie zagadnienia stuzbowe.

Dtugie lunche nie sg niczym nadzwyczajnym, wskazane jest wiec unikanie planowania spotkan miedzy
potudniem a godzing 14:00.

Bardziej skomplikowane zagadnienia biznesowe omawiane sg zazwyczaj przy kola-
¢ji. Kolacje biznesowe zaczynaja sie zazwyczaj o godz. 19:00 i trwajg dwie do trzech
godzin. Matzonkowie/partnerzy sa wyjatkowo rzadko, jezeli w ogdle, zapraszani na
positki biznesowe.

Umawiajac sie na positek biznesowy z Malajem nalezy bezwzglednie pamietac, zeby nie serwowac alkoholu
i migsa wieprzowego. Nalezy rowniez upewnic sie, ze podawane potrawy s3 zgodne z normami halal. Wiek-
sz0$¢ Hindusow nie je miesa wotowego, a wielu z nich jest wegetarianami. Zazwyczaj strona organi-
zujaca wydarzenie pokrywa rachunek.

Komunikacja/jezyk

Singapur jest panstwem wielojezycznym. Jezykami urzedowymi sg angielski, chin-
ski (mandarynski), malajski oraz tamilski (uzywany w potudniowej czesci Indii i na Sri
Lance). W zyciu codziennym uzywa sie réwniez innych dialektow chiiskich i indyjskich.
Znakomita wiekszos¢ spoteczenstwa wiada przynajmniej dwoma jezykami, w tym an-
gielskim. Angielski jest jezykiem dominujacym w Singapurze.

Lokalng odmiang angielskiego jest tzw. ,Singlish”, charakteryzujacy sie zapozyczeniami z jezykow lokalnych.
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Podczas pierwszego spotkania obowigzkowo wrecza sie wizytéwki. Wymiana wizyté-
wek powinna nastapic ze szczegdlnym szacunkiem, koniecznie przy uzyciu obu dloni.
Co najmniej jedna strona wizytéwki powinna by¢ w jezyku angielskim.

Wizytéwka powinna by¢ skierowana do osoby otrzymujacej w sposob umozliwiajacy jej odczytanie
nazwiska osoby wreczajacej wizytowke. W zadnym wypadku nie nalezy pisa¢ na wizytéwkach, chowac
ich do tylnej kieszeni albo w pospiechu chowac ich do torebki. Ktdrekolwiek z tych zachowar moze by¢
odebrane jako brak szacunku. Podczas rozmowy otrzymane wizytéwki nalezy utozy¢ na stole przed soba.

Pierwszym wyzwaniem w kontaktach biznesowych jest ustalenie sposobu zwracania
sie do partnera. Wymaga to przede wszystkim zrozumienia, z jakich cztonéw skfada sie
jego nazwisko, co ma Scisty zwigzek z jego narodowoscia. Z reguty, podczas spotkan,
do partneréw nalezy zwracacd sie uzywajac najpierw tytutu i nazwiska, a pdzniej imienia
(imion). Jezeli ktos ma ‘zachodnie’ imig, np. Peter, powinno sie do tej osoby zwraca¢ per
Lmie i nazwisko".

Dla przyktadu Chirnczycy zazwyczaj postuguja sie nazwiskiem, ktére jest zawsze pierwsze, oraz dwoma imionami
np. WANG Shu Hui (nazwisko plus dwa imiona chiriskie). Niektorzy maja tez imie zachodnie np. Jeffery LEE Wei Jie
(imie zachodnie plus nazwisko plus dwa imiona chiriskie). W tym wypadku zwrdcilibysmy sie do osoby per Jeffery
LEE; pomijajac imiona chiriskie. Malajowie zazwyczaj nie uzywaja nazwiska. Postuguja sie imieniem, po ktérym
uzywaja imienia swojego ojca,bin” (syn) lub,,binte” (cérka). Hindusi, podobnie do Malajow, najpierw postuguja
sie imieniem, a po nim uzywaja imienia swojego ojca s/o (son of) or d/o (daughter of).

Singapurczycy, w szczegdlnosci mtodsi, uzywaja wszystkich form komunikacji elek-
tronicznej. Uzywaja czatéw zaréwno w komunikacji biznesowej i prywatnej. Na maile
odpowiada sie tu wyjatkowo szybko, gtéwnie ze wzgledu na fakt, ze wszyscy uzywaja
poczty na telefonie.

Brak odpowiedzi albo zwlekanie z odpowiedzig bedzie najprawdopodobniej odebrane jako brak zainteresowania
albo ignorancja ze strony partnera biznesowego.

W biznesie preferowana jest pisemna forma komunikacji w celu unikniecia ewentual-
nych nieporozumien i tatwiejszg dokumentacje.

Ubiér biznesowy

Pomimo tropikalnego klimatu, preferowanym strojem biznesowym (business casual) dla
mezczyzn sg koszule z dtugim rekawem i ciemne, dtugie spodnie. Krawat nie jest wyma-
gany. Dla pan, sa to rowniez eleganckie stroje biznesowe — koszula z dtugim rekawem
i do tego spddnice/spodnie w ciemnym kolorze. Marynarke i krawat zaktada sie tylko
podczas bardziej oficjalnych spotkan (business attire).



Singapur

Ze wzgledu na to, ze wszystkie biura sa klimatyzowane, zalecane jest zabieranie marynarek na wypadek, gdyby
zrobito sie zimno.

W przypadku watpliwosci co do stosowanego ubioru mozna tez te kwestie ustali¢ z part-
nerem biznesowym umawiajac sie na spotkanie, w szczegdélnosci w przypadku udziatu
0s6b wyzszego szczebla.

Upominki

Obdarowywanie sie drobnymi prezentami biznesowymi jest w Singapurze dosy¢ popular-
na metoda wyrazenia wdziecznosci. Prezenty sg zazwyczaj zapakowane w papier ozdob-
ny i wreczone obiema rekami. Obdarowany otwiera zazwyczaj prezenty na osobnosci.

Nalezy unikac nastepujacych prezentow:

o wszystkie narzedzia stuzace do cigcia, takie, jak nozyczki, noze, czy scyzoryki, gdyz symbolizuja konflikt.
Jedynym wyjatkiem s3 noze do otwierania korespondencji;

® w jezyku mandarynskim cyfra ,4” rymuje sie ze stowem ,Smier¢”. Zabronione jest wreczanie zestawow
sktadajacych sie z 4 elementow;

e zegarki i zegary tez nie s3 odpowiednim prezentem w chiriskiej kulturze, bo maja konotacje ze Smiercia;

® nalezy pamietac, ze Malajom, ktérzy w wiekszosci s3 wyznawcami islamu, nie mozna wrecza¢ produktow
z miesa wieprzowego ani alkoholi.

Informacje dodatkowe

W Singapurze bardzo wysoko rozwinieta jest ,kultura jedzenia”, ktéra urasta do roz-
miaréw narodowego hobby. Singapurczycy dumni sg ze swojej kuchni i lubig poznawac
nowe kraje poprzez ich tradycje kulinarne. Trudno wyobrazi¢ sobie spotkania biznesowe
bez odniesien do jedzenia. Spotkanie biznesowe przy positku narodowym zdecydowanie
zbliza partneréw i ociepla relacje biznesowe.

Ze wzgledu na to, e zdecydowana wiekszos¢ spoteczenstwa mieszka w mieszkaniach komunalnych, Singapur-
czycy nie zapraszaja partneréw biznesowych do domu. Tradycyjnie uwaza sig, ze zaproszenie do domu
moze $wiadczy¢ o tym, ze ktos jest zbyt bogaty (i chce to zademonstrowac) lub zbyt biedny (by zaprosi¢ do restau-
racji). Typowa singapurska rodzina to rodzina dwupokoleniowa; domy wielopokoleniowe naleza do rzadkosci.

Ze wzgledu na réznice religijne i kulturowe najpowszechniej spozywanym miesem w Sin-
gapurze jest drob. Dos¢ duze jest rébwniez spozycie wieprzowiny, natomiast wotowina
jest raczej produktem niszowym. Eksporterzy produktéw rolno-spozywczych po-
winni uwzgledni¢, ze produkty z certyfikatem halal ciesza sie duzg popularnoscia
wsrod lokalnych konsumentow.



Azja Potudniowo-Wschodnia

TAJLANDIA

Informacje ogélne

Tajlandia to kraj o klimacie tropikalnym (zwrotnikowo-monsunowym) z wyraznie za-
znaczonymi porami roku: chtodniejszg - od listopada do lutego, goraca - od marca do
potowy maja oraz deszczowg — od potowy maja do pazdziernika. Srednie temperatury
wahaja sie w granicach 23,7-32,5°C, w zaleznosci od pory roku i regionu. Srednia tempe-
ratura powietrza i srednie opady dla Bangkoku wynosza odpowiednio: w styczniu 26°C
i 9 mm, w lipcu 29°C i 168 mm. Srednia temperatura powietrza dla kraju w porze chtod-
nej dochodzi do 26°C, w goracej do 36°C, w monsunowej wynosi okoto 32°C. W gérach
temperatura jest nizsza.

Obecnie w Tajlandii nie wystepuja szczegdlne zagrozenia sanitarno-epidemiologiczne. Nie
sg zatem wymagane specjalne szczepienia. Nalezy jednak w sposéb bardzo rygorystyczny
przestrzegac zasad higieny. Woda z sieci wodociggowej jest niezdatna do picia. Ogélnie do-
stepna jest w sprzedazy butelkowana woda filtrowana lub mineralna. Istnieje ryzyko zakaze-
nia dengga (tropikalna choroba przenoszona przez komary, gtéwnie w porze deszczowej).

W kantorach wymiany walut przyjmowane sa jedynie banknoty USD najnowszych edycji.
Starsze edycje mozna wymieni¢ w lokalnych bankach.

Nie ma obowiagzku wizowego przy pobytach do 30 dni.

Tradycja/religia

Tajlandia jest jedynym krajem w regionie, ktéry nie ma przesztosci kolonialnej i z tych
wzgledéw wptywy kultury zachodniej byty selektywne i ograniczone. W okresie mie-
dzywojennym i po Il wojnie swiatowej japonskie i zachodnie firmy zaczety stopniowo
umieszczac swoja produkcje w Tajlandii. Dziatania te wywotaty rosnacy trend na wykorzy-
stywanie i uzywanie produktéw importowanych. Najbardziej popularne sa produkty
niemieckie i japonskie.

Obecnie w Tajlandii wiele zachodnich produktéw nadal nie jest popularnych i w wiek-
szosci wypadkow sa one bardzo drogie. Wysokie ceny ograniczajg dostep konsumenta
tajskiego do produktu, jak réwniez jego rozpoznawalnos¢. Z tych wzgledéw zachodnie
produkty, w szczegdlnosci zywnos¢, sg nadal w zasiegu mozliwosci finansowych tylko
klasy wyzszej lub cudzoziemcow.

Buddyzm w Tajlandii jest religia paristwowa. 95% Tajéw to buddysci, a 4% stanowia
muzutmanie. Chrzescijanstwo jest religia marginalna. Jednoczesnie Tajowie sa bardzo
przesadni, szczegdlnie ci mieszkajacy na prowingji, czego dowodem s ré6zne ceremonie
zwigzane z udobruchaniem duchéw i demonow (silny zwigzek z hinduizmem w tym za-
kresie). Wptywa to szczegdlnie na kulture biznesowa w kraju.



Tajlandia

Bardzo czestym zwyczajem jest zapraszanie mnicha buddyjskiego na poswiecenie nowo otwarte-
go biznesu. Mnich hinduistyczny réwniez jest zapraszany w celu odbycia modtéw, instalujac nierzadko
domek (kapliczke) dla duchéw w okolicy lokalu (restauracja, hotel, sklep, salon, blok mieszkalny, budynek
biurowy).

W Tajlandii niezwykle widoczne jest rozwarstwienie spoteczne. Klasa srednia jest bar-
dzo niewielka. Bogactwo, biznes, finanse, nieruchomosci i przemyst skupione sa w rekach
bardzo matej grupy - klasy wyzszej. Elity biurokratyczne i wojskowe wchodza w sktad tej
klasy. Przedstawiciele klasy wyzszej obeznani s z kulturg zachodnig i nierzadko wyksztat-
ceni na uniwersytetach zagranicznych. Znajomos¢ jezyka angielskiego jest na dobrym
poziomie, ale w kontaktach oczekiwane jest uszanowanie miejscowych tradycji, zwycza-
jow i etykiety, wobec oséb starszych i wysokich ranga. Szczegdlna wrazliwos¢ jest
wymagana wobec osob spokrewnionych z rodzing krélewska.

W przypadku klasy $redniej uprzejmos¢ i podstawowa etykieta jest wystarczajaca. W roz-
mowach panuje bardziej nieformalna atmosfera, jednakze znajomos$¢ angielskiego,
zwlaszcza technicznego, pozostaje duzym wyzwaniem.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Najlepszym sposobem na utrzymanie dobrych relacji z Tajami jest powstrzymanie sie
od proéb zbyt szybkiego nawigzania osobistych relacji, zalecane jest raczej stopniowe
ograniczanie dystansu.

Tajowie nie lubig odmawia¢. Nie nalezy oczekiwac ,nie”, jako odpowiedzi w przypadku

braku zainteresowania. Brak zainteresowania lub negatywna odpowiedz moze przeja-

wiac sie takze poprzez stopniowe wyciszanie komunikacji, czyli dtugie oczekiwanie

na odpowiedz.

Proces decyzyjny jest bardzo powolny - przechodzi przez wiele poziomoéw. Zalecana

jest w zwiagzku z tym cierpliwos¢ i/lub wlasciwe rozpoznanie oséb decyzyjnych w taj-

skiej firmie lub instytucji.

W kontakcie z przedstawicielami klasy wyzszej, szczegdlnie w przypadku oséb starszych,

warto uwzglednic ponizsze zasady:

e nalezy by¢ zawsze wczesniej i rozpoczynac dalsze czynnosci tylko wéwczas, gdy go-
towi sg juz partnerzy;

e spoznienie do 30 minut jest akceptowalne (chociaz nalezy tego unikac);

e nalezy zawsze lekko pochyli¢ glowe, kiedy sie z takimi osobami rozmawia;

o dyskusja i wyrazanie wlasnej opinii jest akceptowalne, ale nalezy zachowa¢ spo-
kojny ton i brak ekspresji na twarzy;

e nalezy unikac jakichkolwiek ocen dotyczacych monarchii w Tajlandii, bedzie to po-
strzegane jako obraza.



Azja Potudniowo-Wschodnia

W Tajlandii obowigzuje prawo tzw. Lése-majesté, na mocy, ktérego mozna zostac skazanym za obraze
kréla czy jego rodziny i trafi¢ do wiezienia.

Bezposrednia rozmowa na tematy biznesowe podczas pierwszych spotkan moze zo-
sta¢ uznana za zachowanie napastliwe. Dobrze jest prowadzi¢ niezobowigzujaca roz-
mowe wstepna (tematyka kulinarna jest bardzo mile widziana) tak, zeby partner miat
Czas na oswojenie sie zrozmoéwca.

Podczas dtuzszego pobytu warto uczestniczy¢ w réznych oficjalnych przyjeciach lub
wydarzeniach, co pozwoli na stopniowe nawiazywanie relacji, zwtaszcza, ze w spra-
wach biznesowych najlepiej przy pierwszym kontakcie by¢ przedstawionym przez
wspodlnego znajomego.

W Tajlandii krytyka bezposrednia postrzegana jest jako forma przemocy. Zaburza ona harmonie spofeczna.
Krytyka, nawet konstruktywna jest w tym wypadku wyzwaniem i niezwykle trudnym zadaniem dla osoby
niebedacej Tajem.

Komunikacja/jezyk

Tlumacze z jezyka polskiego na tajski sa niezwykle rzadcy, w zwigzku z czym znajomos¢
jezyka angielskiego w kontaktach jest niezbedna. Poniewaz w Tajlandii znajomos¢ je-
zyka angielskiego nie jest powszechna, dlatego w komunikacji biznesowej nalezy jedno-
czesnie zatozy¢ potrzebe korzystania z ustug ttumaczeniowych.

Nauczenie sig kilku stow w jezyku tajskim bedzie odczytane jako bardzo przyjazny gest.

W komunikacji z klasg wyzsza zalecany jest bardziej formalny jezyk zaréwno w pismie,
jak i mowie.

Zachowania konsumenta tajskiego jest stymulowane gtéwnie przez normy i edukacje,
niekoniecznie pochodzenie spoteczne. Podobnie jak w innych krajach azjatyckich w spo-
teczenstwie tajskim wystepuja silne zachowania materialistyczne i nastawienie na
nowosci, wzorem innych bardziej rozwinietych spoteczenstw Azji (Korea, Japonia, Sin-
gapur). Tym samym budowanie trenddéw, czy ich wykorzystywanie jest najistotniejszym
dziataniem marketingowym. Stuzg temu przede wszystkim media spotecznosciowe,
ktore sa wykorzystywane jako gtéwne platformy komunikacji z tajskim konsumentem.
Naleza do nich: Facebook, Instagram, LINE, PANTIP, YouTube. S3 to najwazniejsze narze-
dzia dziatan PR, marketingowych i reklamowych w tym kraju.



Tajlandia

Ubiér biznesowy

Nieprofesjonalny wyglad i ubiér traktowane sa jako nieuprzejme i zniewazenie.
Nie nalezy tez obnosi¢ sie zbytnio z bogactwem — ubiér i dodatki wybra¢ adekwatnie
do spotkania.

Upominki

Upominki sa oczekiwane, nawet w sytuacjach, w ktérych nie ma wyraznie skierowanej
o to prosby. Dziatanie takie jest oznaka szczerego zainteresowania.

Podczas spotkan zawsze nalezy przygotowac drobne upominki dla najwazniejszych 0séb w nim uczestniczacych.

Informacje dodatkowe

Tajowie w przeciwienstwie do obywateli innych rozwinietych krajoéw azjatyckich (np.: Ja-
ponia czy Korea) nie wykazuja silnego patriotyzmu konsumenckiego.

Tajowie entuzjastycznie podchodza do débr luksusowych i najwyzszejjakosci produk-
téw z Zachodniej Europy, Japonii czy USA. Zachowanie to jest rowniez odzwierciedleniem
norm spotecznych. Tajowie w tym sensie podkreslajg swdj status, zamoznosc i postrze-
gaja dobra luksusowe jako narzedzia czysto wizerunkowe. W tym wzgledzie w duzych
miastach moda i jej najnowsze trendy dyktujg preferencje konsumenckie i popyt na im-
portowane dobra luksusowe. Podobnej logice podlegaja zakupy zywnosci i ustug restau-
racyjnych i turystycznych. Skutkiem tego stanu rzeczy jest znaczne zawyzenie cen débr
zagranicznych, przy jednoczesnym stosowaniu wysokich akcyz, szczegdlnie na takie
towary, jak alkohol i inne uzywki, samochody itp., ktére dla tajskiego rzadu sa jednym
z waznych zrédet dochodu przy jednoczesnej ochronie produkcji rodzime;j.

W przypadku tajskiej kuchni Tajowie zachowuja daleko posuniety patriotyzm po-
taczony z duma narodowa. W ich opinii najlepsza kuchnia jest rodzima. Podobnie, jesli
chodzi o atrakgcje turystyczne Tajlandii na tle regionu.

Wazne — nie nalezy krytykowac lub kontestowac w inny sposob kuchni tajskiej — jest to postrzegane jako
wyraz braku szacunku i traktowane jako obraza. Patriotyzm w tym wzgledzie jest bardzo silny.



AZJA WSCHODNIA

Azja Wschodnia definiowana jest jako region obejmujacy Chiny, Japonie, Koree Potudnio-
wa i Pétnocna oraz Mongolie. Azja Wschodnia zajmuje powierzchnie 11 669 501 km?, sta-
nowi obszar o 15% wiekszy niz terytorium Unii Europejskiej. Jest to takze jeden z naj-
ludniejszych regionéw swiata, zamieszkiwany przez ponad 1,5 mld oséb, ktéry stanowi
jednoczesnie barwna mozaike kulturowa, etniczna i religijng. Gkéwne religie to buddyzm,
taoizm, islam, religia shinto, chrzescijanstwo, ale takze szamanizm. Wazng role w Azji
Wschodniej, jako system etyczno-filozoficznym odgrywa konfucjanizm, ktéry uznawany
jest tez za jeden z determinujacych czynnikéw rozwoju gospodarczego krajéw regionu.

Chiny to jedna z nielicznych swiatowych cywilizacji rozwijajacych sie w sposéb nieprzerwa-
ny od wczesnej starozytnosci po dzien dzisiejszy, z czego Chinczycy sa niezwykle dumni.
Swiadomosci bogatego dziedzictwa i wysokiego poziomu rozwoju kulturowego Chin
towarzyszy jednoczesnie poczucie krzywdy, zwigzanej z historig Chin w XIX w. i na pocz.
XX w., kiedy to Panstwo Srodka, zdominowane przez europejskie mocarstwa kolonialne
oraz Japonie, pograzyto sie w chaosie. Od konca lat 70. XX w. Chiny weszly na droge reform
i redefinicji modelu gospodarczego, wiodacych do obecnych osiagniec. Z tych uwarunko-
wan wynika wielki strategiczny cel wtadz w Pekinie — przywrécenie Chinom naleznej hi-
storycznie pozycji, jako gtéwnego swiatowego osrodka rozwoju, kultury i cywilizacji.

Wizja harmonijnego porzadku Swiatowego opartego na ogdlnie rozumianych wartosciach uniwersalnych, zasa-
dzie wielobiegunowosci oraz nieingerendji w sprawy wewnetrzne innych paristw jest przez Pekin prezentowana
jako przeciwwaga dla dotychczasowego modelu, uksztattowanego przez panstwa zachodnie.



Chiny

Wybrane elementy cywilizacji zachodniej sa postrzegane z ostroznoscia i rezerwa.
Panstwo chinskie sprawuje kontrole nad wptywami zagranicznymi, szczegélnie w obsza-
rze kultury czy mediéw. Rdwnoczesnie Pekin wzmacnia patriotyzm konsumencki.

Pod wzgledem tradycji historycznej Japonia liczy sobie ponad 1000 lat ciggtosci pan-
stwowej i kulturowej. Choc¢ na jej ksztattowanie duzy wptyw miaty Chiny, to ze wzgledu
na wyspiarskie potozenie i wiele lat pozostawania w izolacji, zrodzito sie duze przywigza-
nie do wlasnej kultury i obyczajow (takze w prowadzeniu rozmoéw biznesowych) oraz
silnie zakorzeniony patriotyzm ekonomiczny. Jednoczesnie jest to kraj, ktéry w cia-
gu jednego pokolenia dokonat budzacej podziw modernizacji, stad czesto wystepuja-
ce w kontaktach z Japonczykami zderzenie z nowoczesnoscia technologiczng przy
réwnoczesnym niezwykle silnym uznaniem dla tradycji, niekiedy niezrozumiata dla
Europejczyka (Scista hierarchia, czy rytuat wymiany upominkéw).

Pozostajaca niejako w cieniu poteznych sasiadéw Republika Korei jest krajem o ponad
2000 lat historii. Spoteczenstwo koreanskie jest do$é konserwatywne w pogladach, cho¢
ostatnie dekady przyniosty szereg zmian, na fali pradéw modernizacyjnych.

CHINY *

Informacje ogdlne

Ogromne terytorium Chin charakteryzuje duze zréznicowanie stref klimatycznych
- potozone jest w trzech strefach klimatycznych: zwrotnikowej (potudniowo-wschodnia
czes$¢ kraju), podzwrotnikowej (cze$¢ wschodnia, centralna oraz zachodnia) oraz umiar-
kowanej o przewadze klimatu kontynentalnego (cze$¢ pétnocna i pétnocno-wschodnia).
Ogromne rozciggniecie réwnoleznikowe i potudnikowe kraju powoduje, Zze o srednich
temperaturach mozna méwi¢ w odniesieniu do poszczegdlnych regiondw, ale nie ma to
sensu w odniesieniu do catych Chin.

W Chinach nadal odnotowuje sie zwiekszong liczbe zachorowan na zéttaczke pokar-
mowg typu A - zalecane jest szczepienie profilaktyczne. Turysci czesto uskarzaja sie na
biegunki i zatrucia pokarmowe - przyczyng takich dolegliwosci jest najczesciej zywienie
sie w przygodnych zaktadach gastronomicznych nieprzestrzegajacych norm sanitarnych.
Aby unikng¢ dolegliwosci gastrycznych, produkty spozywcze, szczegdlnie owoce, nalezy
doktadnie my¢ przed spozyciem. Nie jest wskazane picie nieprzegotowanej wody z kranu.
W potudniowej czesci Chin, na potudnie od 25. réwnoleznika, wystepuje zagrozenie ame-
ba, malaria, goraczka tropikalna. W regionach wiejskich Chin potudniowych wystepuje za-
grozenie wirusowym zapaleniem opon moézgowych, ktdre jest roznoszone przez komary.
W Tybecie i w innych regionach wysokogorskich nie nalezy pic¢ niefiltrowanej wody.



Azja Wschodnia

Podstawowa jednostka monetarna jest yuan, ktéry dzieli sie na dziesie¢ jiao, a ten na
dziesie¢ fendéw. Gotodwke mozna wypfaci¢ bezposrednio zbankomatdw przy pomocy mie-
dzynarodowej karty w bankomatach bankéw chinskich, na ktérych znajduje sie logo Ma-
estro lub Visa. Zazwyczaj limit jednej wyptaty wynosi 2500 RMB, czyli ok. 312 Euro, jednak
mozna dokonywac kilku wyptat bezposrednio po sobie. Karty kredytowe sa zazwyczaj ak-
ceptowane, ale przed dokonaniem zakupu nalezy sprawdzi¢ mozliwosci ptatnosci karta.

(zes¢ bankomatow przyjmuje jedynie karty wydane przez chifiskie banki.

Udajac sie w odlegte rejony Chin, lepiej upewnic sie (np. przy zamawianiu hotelu), czy
mozna postuzy¢ sie tam konkretna karta ptatnicza, lub wczesniej zaopatrzy¢ sie w gotow-
ke. Karty pfatnicze sa przyjmowane zwykle tylko w hotelach co najmniej sredniej klasy
oraz w wiekszych sklepach i supermarketach w duzych miastach. Ostatnio na potudniu
Chin (Kanton, Shenzhen) odnotowuje sie przypadki wypfaty przez bankomaty fatszywych
banknotéw, o czym nalezy natychmiast powiadamiaé miejscowa policje. Nie nalezy udo-
stepniac kart miejscowej obstudze, ktéra powinna zrealizowa¢ rachunek za pomoca tzw.
terminalu w obecnosci klienta. Wymiany dewiz mozna dokona¢ w bankach i ich filiach na
lotniskach, dworcach, w hotelach.

Stanowczo przestrzega sie przed korzystaniem z przypadkowych ustug wymiany pieniedzy (proceder prawnie
zabroniony, ponadto zdarzaja sie oszustwa — istnieje duze ryzyko otrzymania fatszywych banknotéw chiriskich).

Istnieje obowigzek wizowy.

Tradycja/religia

Chiny sg panstwem unitarnym, a ich terytorium dzieli sie na: 23 prowincje (wliczajac
Tajwan), piec¢ regionéw autonomicznych, cztery miasta wydzielone (Chongging, Pekin,
Szanghaj, Tianjin) oraz dwa specjalne regiony administracyjne (Hongkong i Makau).

Tajwan jest uznawany w Chinach za ich prowincje (region), wiec uzywanie okresler sugerujacych jego odrebno-
scii status, kraju” lub,, paiistwa” zostanie w wiekszosci przypadkow bardzo negatywnie odebrane.

W Chinach zyje 56 oficjalnie uznanych narodowosci. Okoto 92% populacji nalezy do gru-
py etnicznej Han, ktéra jest jednak bardzo regionalnie zréznicowana, m.in. pod wzgledem
jezykowym, pozostate 8% (ponad 100 min oséb) to przedstawiciele mniejszosci etnicznych,
oficjalnie klasyfikowanych w 55 grupach, obejmujacych m.in. Ujguréw, Mongotéw, Tybetani-
czykow, Koreanczykdw, ale i grupy spokrewnione z Tajami, a nawet Rosjan. Mieszkaricy miast
stanowia 56,1% populacji, a odsetek ten szybko rosnie w zwiagzku z dynamiczng urbanizacja.

ChRL jest panstwem $wieckim, a Komunistyczna Partia Chin ugrupowaniem formalnie
ateistycznym, ale nieokazujacym raczej wrogosci religii jako takiej. Oficjalnie dziata
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w kraju pie¢ zwigzkéw wyznaniowych: buddyjski, taoistyczny, islamski, katolicki (tzw.
patriotyczny) oraz ,chrzescijanski” (czyli protestancki). Bardzo ozywione jest jednak po-
zostajace poza tymi oficjalnymi instytucjami zycie religijne. Tradycyjna chinska religij-
nos¢, do ktérej zaliczy¢ nalezy rowniez buddyzm (cho¢ wywodzi sie on z Indii), miata
zawsze i ma nadal charakter synkretyczny i otwarty. Oznacza to, ze trudno wytyczy¢
wyrazne granice miedzy poszczegdlnymi wyznaniami, a tym bardziej okresli¢ liczbe ich
+~wyznawcodw”. Nie jest niczym niezwyktym mieszanie praktyk buddyjskich, taoistycznych
i zakorzenionych w lokalnych tradycjach kultéw béstw opiekunczych. Chrzescijanie réz-
nych konfesji oraz muzutmanie stanowig oczywiscie wyjatki od tej reguty, ale tez mniej-
szo$¢ w chinskim spoteczenstwie. Po trudnym dla religii w Chinach wieku XX w ostatnich
trzydziestu latach nastapit proces, ktéry okresli¢ mozna renesansem szeroko pojetej
duchowosci. Pojawia sie coraz wiecej Swiatyn, a liczba oséb uczestniczacych w réznego
rodzaju praktykach religijnych szybko wzrasta (dotyczy to w szczegdlnosci protestan-
tow). Ok. 300 mlin ludzi deklaruje sie jako osoby wierzace. Wiekszos¢ spoteczenistwa jest
jednak bezwyznaniowa, a w zyciu koncentruje sie na budowaniu doczesnego dobroby-
tu, co napedza konsumpcje.

Chiny stanowia w swoim wtasnym przekonaniu nie tyle odrebng,kulture”, co osobna,cy-
wilizacje”, wyraznie odrdzniajaca sie od cywilizacji zachodniej. Bardzo czesto podkre-
$la sie przy tym starozytne pochodzenie i ciggtos¢ tej cywilizacji, trwajacej juz - wedtug
Chinczykéw - piec tysiecy lat. Faktem jest ogromny wptyw chinskiej kultury na kultury
oscienne (zwtaszcza Korei, Japonii i Wietnamu), ktéry poréwnac mozna jedynie do wpty-
wu grecko-rzymskiego na kulture catej Europy.

Po okresie negacji wtasnej tradycji (pod koniec XIX i przez duza czes¢ XX wieku) Chinczy-
cy ponownie zwrdcili sie ku swemu niezwykle bogatemu dziedzictwu kulturowemu i sg
z niego bardzo dumni. Dotyczy to zaréwno klasycznych form chinskiej sztuki, jak i filozofii
czy systemu wartosci. Oficjalnym celem chinskich wtadz jest doprowadzenie do ,wiel-
kiego odrodzenia narodu chinskiego”, a wiec zbudowanie ekonomicznej, politycznej,
militarnej i kulturowej potegi, ktéra przywroécitaby Chinom pozycje najwiekszego swiato-
wego mocarstwa (jaka zajmowaty pod koniec XVIII wieku).

Ze skarbnicy tradycyjnej mysli i tradycyjnych wartosci czerpie sie w Chinach dos¢ se-
lektywnie i instrumentalnie. Coraz liczniejsze odwotania do Konfucjusza czy innych staro-
zytnych myslicieli (réwniez w oficjalnej doktrynie Komunistycznej Partii Chin) nie zawsze
oznacza¢ musza powr6t do ich nauk',

W Chinach zywo pamietane sg upokorzenia doznane przez ten kraj w epoce kolonializmu
oraz tragiczne wydarzenia z okresu Il wojny swiatowej (ktéra trwata w Chinach dtuzej
niz w Europie). Do tej pory dochodzi do regularnych wybuchéw negatywnych emo-
¢ji wobec dawnych mocarstw kolonialnych (zwtaszcza Wielkiej Brytanii i Francji) oraz
- w znacznie wiekszym nawet stopniu — Japonii, ktéra okupowata znaczne czesci teryto-
rium Chin w latach 30.i 40.

18 Konfucjanizm’, np. pojecie uzywane bardzo chetnie i w réznych kontekstach, nie jest bynajmniej jedno-
znaczne, gdyz historycznie istniato co najmniej kilka réznych wersji konfucjanizmu’, ktére czesto miaty
niewiele wspdlnego z pogladami,patronujgcego”im filozofa.
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Polska w zasadzie nie ma zasztosci historycznych z Chinami, wrecz przeciwnie — mozna wskazac szereg
pozytywnych historycznych przyktadéw dziatalnosci Polakéw na terenie Chin (juz od XVII wieku), s3 one jednak
stosunkowo mato znane.

Powszechny system szkolnictwa w Chinach jest nastawiony na wytuskiwanie talentéw
- najzdolniejsi uczniowie, réwniez z biednych rodzin i prowingji, majg w przypadku uzy-
skania dobrych wynikéw na egzaminie dojrzatosci (gaokao) mozliwos¢ podniesienia
swojego statusu spotecznego i awansu do elity. Bardziej ograniczona pomoc panstwa
oferowana jest tym mniej zdolnym. Promujacy wysoka konkurencje model spotecz-
no-edukacyjny powoduje, ze w spoteczenstwie panuje wysoki etos nauki, a takze duza
sktonnos¢ do absorbcji innowacji i nowinek technologicznych.

Ekspansja gospodarcza na Chiny i sprostanie potrzebom tej klienteli wymaga od za-
granicznych przedsiebiorstw innowacyjnosci, elastycznosci i zdolnosci adaptacji do
nowych, dynamicznie zmieniajacych sie warunkéw. Przy dobrym przygotowaniu i kon-
sekwencji w dziataniu moze jednak przynies¢ wymierne korzysci dla polskich przedsie-
biorstw, bioragc pod uwage skale rynku i rosnaca site nabywcza Chinczykow.

Tradycyjna chinska koncepcja rodziny zakfadata, ze kazdy z jej cztonkéw ma scisle
okreslona pozycje w hierarchii. Odnosito sie to jednak do duzych, wielopokoleniowych
rodzin mieszkajgcych razem lub w duzej bliskosci. Zmiany spoteczne, ktére dokonaty sie
w XX wieku (spadek dzietnosci, mobilnos¢ itp.) spowodowaty przeobrazenia tego mode-
lu. Z cata pewnoscig wiezi rodzinne lub zblizone w charakterze'® pozostaja jednak
dla Chinczykoéw istotne i sg czesto punktem wyjscia dla budowania zaufania.

Chinskie spoteczenstwo pozostaje spoteczenstwem na dorobku, a Chiny — paiistwem
rozwijajacym sie. System zabezpieczenia spotecznego (tj. ubezpieczer emerytalnych czy
zdrowotnych) jest dopiero budowany, a dostepne swiadczenia, o ile w ogdle sa dostepne,
sg bardzo niskie. Stad przekonanie, ze godny byt zalezy gtéwnie od wtasnego wysitku, jak
réwniez duzy nacisk na edukacje mtodego pokolenia, ktéra - w powszechnym przekona-
niu - jest kluczowa dla jego przysztych perspektyw.

W Chinach pracuje sie szes¢ dni w tygodniu, tj. od poniedziatku do soboty. Jednakze
w duzych miastach coraz popularniejszy staje sie pieciodniowy tydzien pracy, od ponie-
dziatku do piatku. Urzedowe i biznesowe godziny pracy trwaja od 8:00 do 17:00.

Wigkszo$¢ pracownikéw w Chinach przestrzega przerwy obiadowej w godz. od 11:30/12:00 do 13:00/13:30,
wiec w tych godzinach nie organizuje sie spotkan (chyba ze w formule lunchu).

19 Jako,wiezi zblizone w charakterze”nalezy tu rozumiec¢ pochodzenie z jednej wsi, miasta czy regionu, ukon-
czenie tej samej uczelni lub stuzbe w tej samej jednostce wojskowej, a wiec relacje oparte na wspdolnym
dodwiadczeniu formacyjnym.
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Wynikajaca z relacji spotecznych koncepcja guanxi jest silnie zakorzeniona w chinskiej
sferze biznesu. Okreslenie guanxi odnosi sie do skomplikowanej sieci relacji miedzy-
ludzkich i biznesowych, ktére w znacznym stopniu mozna opisac przy pomocy powie-
dzenia: ,niewazne co wiesz, wazne kogo znasz”. W Chinach powszechnym jest, ze
posrednicy angazowani sq do rozméw z nieznanym, potencjalnym partnerem. Tak
jak stosunki rodzinne ksztattuje sie przez lata, tak i nowi partnerzy w biznesie musza
wlozy¢ duzy wysitek, aby zyska¢ sympatie i zaufanie potencjalnego partnera. Na
wstepie czesto organizowane sg spotkania, podczas ktérych nie rozmawia sie o planach
biznesowych, ale wykorzystuje sie je jako forme wzajemnego poznania sie. Podazajac za
koncepcja guanxi, podczas negocjacji nie zasady prawne, ale zasady moralne i etycz-
ne beda odgrywaty bardzo wazna role. Strona chinska bedzie dokfadnie analizowata
wplyw swojej decyzji na obecne zwiazki ze swoimi dotychczasowymi dostawcami, klien-
tami, organami rzgdowymi i urzednikami. Guanxi moga by¢ najwazniejsze w uktadach
biznesowych z Chinczykami, ale pragmatyczne podejscie do intereséw rowniez jest waz-
ne. Mozna z tego wywnioskowa¢, ze mozliwos¢ odniesienia sukcesu jak i pienigdze
réwniez sg dla naszego chinskiego partnera silnymi bodzcami.

Chinczycy z reguty staraja sie unikac ryzyka. Jedng z korzysci guanxi jest zmniejszanie
biznesowego ryzyka operacyjnego. Guanxi stanowig pewna gwarancje stabilnosci.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

W relacjach z Chinczykami warto jest mie¢ dobre wyczucie czasu. Chinczycy podcho-
dza do intereséw pragmatycznie, wiec wyczucie czasu i punktualnos¢ s oznakami sza-
cunku wobec drugiej strony. Chinscy menadzerowie czesto nie planujg wydarzen z du-
zym wyprzedzeniem, mozna sie zatem spotkac z ustaleniami,na ostatnig chwile” Bardzo
istotnym elementem jest ranga reprezentacji po obu stronach, zwtaszcza w przypad-
ku przedsiebiorstw panstwowych, w ktérych menedzerowie sa cztonkami nomenklatury,
a wiec de facto urzednikami okreslonej (bardzo precyzyjnie) rangi.

Spoznienie na umowione spotkanie jest uwazane w Chinach za zachowanie obrazliwe.

Z reguty spotkania rozpoczynane s3 od mowy powitalnej ze strony chinskich gospoda-
rzy. Przemawia szef delegacji, zwracajac sie do swego odpowiednika wsréd gosci. Pdzniej
oczekuje sie analogicznego zachowania drugiej strony. Z reguty glos zabiera tylko naj-
wazniejsza osoba po kazdej stronie, chyba Ze poprosi o zabranie gtosu innego cztonka
delegacji. Rozmowa najpierw koncentruje sie na tematach zastepczych, aby wytwo-
rzy¢ przyjazng atmosfere i,rozluzni¢” gosci. Chinczycy sa bardzo oszczedni w wyrazaniu
swych emogji.

Wilasciwe podejmowanie gosci jest bardzo istotne dla powodzenia intereséw w Chi-
nach. Niektére spotkania biznesowe moga odbywac sie w restauracjach i rozpoczynaja
sie w porze obiadu (ok. 12:00) lub kolacji (ok. godz. 18:00, rzadko i wyjatkowo tylko
pdzniej). Spotkania mogg trwac do dwdch godzin.
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Powitanie gosci nastepuje zwykle przy wejsciu do restauragji. Pierwsza wchodzi osoba najwyzsza
ranga wsrod gosci i zajmuje przy stole honorowe miejsce, naprzeciwko lub obok najwyzszego rangg
przedstawiciela strony chinskiej. Nalezy zajmowac miejsca zgodnie z instrukcjami gospodarza. Gospo-
darz zazwyczaj daje sygnat do rozpoczecia positku.

Zwyczajowo gospodarz zamawia potrawy w ilosci znacznie przekraczajacej mozliwosci konsumpgji osob za-
siadajacych przy stole. Celem takiego posuniecia ze strony gospodarza jest wywotanie w gosciach poczucia
obfitosci, a srodkiem do tego jest duza ilos¢ pozywienia, ktére pozostaje po positku. W jego trakcie serwuje sie
zwykle ok. 10-20 dan stawianych na srodku stotu. Kazdego z nich nalezy sprobowac. Goscie sami naktadaja
sobie na talerze. Warto pochwali¢ smak potraw. Chinczycy traktuja obfitos¢ i wykwintnos¢ dar na stole jako
sposdb na przekazanie gosciom przez gospodarza spotkania najlepszych zyczen.

Gospodarze na pewno docenig, jesli goscie potrafig postugiwac sie pateczkami, nie jest to jednak konieczne.
Nalezy pamieta¢, aby po zakonczeniu positku utozy¢ pateczki obok talerza (na specjalnej podpérce). Nie
nalezy pozostawiac ich utozonych réwnolegle na talerzu/miseczce, gdyz — jak uwaza si¢ — to moze
przynies¢ nieszczescie.

Sygnatem do zakoriczenia koladji jest zazwyczaj podanie owocow.

Spozywanie kolacji wiaze sie czesto z konsumpcja znacznych ilosci mocnego (ponad 50-procentowego) alkoholu.
Niemal kazdy tyk pofaczony jest z toastem, ktdre czesto nalezy samemu inicjowac.

Obecnie coraz czesciej kolacje biznesowe maja przebieg duzo mniej formalny niz opi-
sano powyzej. Pozwala to uczestnikom przy stole czu¢ sie bardziej swobodnie.

Uscisk dfoni, nawet dtugi, jest akceptowang forma przywitania sie.

Nie nalezy dtoni $ciskac mocno i nalezy stronie chinskiej pozostawic inicjatywe w zakresie wyciagniecia
reki, gdyz nie wszyscy stosuja te forme. W trakcie powitania dobrze jest nieco spusci¢ wzrok. Patrzenie pro-
sto w oczy partnerowi moze spowodowac jego zaktopotanie. Typowym przywitaniem po chirisku jest
i hao”, odpowiednik dziei dobry.

Negocjacje w Chinach zawsze prowadzone sa przez szeféw delegacji. Zeby zapewnic so-
bie obecnos¢ w trakcie negocjacji wysokiej rangi przedstawicieli strony chinskiej, nalezy
zadbac¢ o udziat osob odpowiedniej rangi w delegacji gosci.

Szef delegacji powinien wkraczac do sali, gdzie odbywaja sie negocjacje, jako pierw-
szy. Powinny by¢ przestrzegane zasady hierarchii. Nalezy uwaza¢, aby cztonkowie de-
legacji nie wyrazali sadéw krytycznych na temat ich chifskich partneréw, aby nie spo-
wodowac przez nich ,utraty twarzy”, oraz opinii sprzecznych z wypowiedziami szefa
delegacji. Nalezy takze pamieta¢, aby nie traktowa¢ Chinczyka w sposdéb, ktéry koliduje
z jego miejscem w drabinie hierarchii stuzbowej w jego firmie. Podczas rozméw nalezy
unika¢ tematow politycznych i religijnych. Warunkiem udanych negocjacji jest nawia-
zanie dobrych osobistych relacji miedzy obiema stronami.
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Nie zdarza sie wihasciwie, aby chinskie firmy delegowaly jednego negocjatora. Aby nie
stawiac ich na uprzywilejowanej pozycji, na spotkania biznesowe nie nalezy wybierac
sie w pojedynke. Podczas prezentacji chinska strona nie bedzie jedynie oczekiwata ob-
szernej wiedzy na temat zwigzany z prezentacjg, ale rowniez bedzie oczekiwata, ze zosta-
na jej przedstawione informacje dotyczace rynkéw, konkurentéw oraz informacje
dotyczace firmy. Chificzycy maja takze sklonnos¢ do czestego zadawania podobnych
pytan w celu sprawdzenia spéjnosci odpowiedzi partnera.

Prowadzac negocjacje, Chinczycy niemalze zawsze biorg pod uwage kontekst oraz
chca dostrzec wiekszy obraz sytuacji. Jest to zwigzane z tym, ze chca by¢ przygotowani
na konsekwencje swoich decyzji oraz na to, jak ich decyzje wptyna na ich otocznie. Nego-
cjacje moga by¢ przerwane na rzecz pobocznych dyskusji z kontrahentami lub osobami
reprezentujgcymi administracje rzgdowa, co wydatnie wydtuza czas negocjacji.

Chinczycy przyktadaja bardzo duza wage do stuchania. Wynika to z tego, Ze w zhierarchizowanej spotecz-
nosci tylko wybrane osoby moga sobie pozwoli¢ na wyrazenie wtasnego zdania.

Podczas negocjacji powszechne jest robienie notatek. Takie zapiski traktuje sie jak pew-
ne dowody, do ktérych mozna powréci¢ w dalszych etapach negocjacji. W przypadku
zmiany sytuacji zdarza sie, ze chinska strona potrafi ponownie analizowa¢ propozycje,
ktore zostaty juz wczedniej odrzucone. Zagraniczni negocjatorzy powinni wykazad sie
duza cierpliwoscia.

Zasady moralne czasem moga by¢ uznawane za wazniejsze niz prawne czy ustalenia kontraktowe.
W przypadku nieporozumien dotyczacych umowy, Chiriczycy wolg zasigs¢ przy stole i starac sie o polubowne
rozwiazanie niz analizowac stan prawny i dochodzic, ktdra ze stron naruszyta zapisy umowy. Z tego wzgledu
udziat prawnikéw na spotkaniach powinien byc ograniczony do minimum, poniewaz uwaza sie, ze lep-
szym rozwigzaniem jest zorganizowanie specjalnego spotkania tylko dla prawnikow obu firm.

Umowa ustna zawarta pomiedzy partnerami ma dla Chinczykéw wieksze znacze-
nie niz dokument w formie pisemnej. Dlatego czesto zdarzajg sie sytuacje, gdy juz po
podpisaniu umowy strona chinska zgtasza do niej kolejne uwagi. Kontrakt, ktéry zostat
wynegocjowany i podpisany, niekoniecznie zostaje traktowany jako wersja ostateczna
umowy i w niektdérych przypadkach strona chiriska chce wprowadzac do niego zmiany
- ku zdumieniu partneréw zagranicznych.

Z uwagi na charakterystyczne cechy rynku chinskiego oraz odmiennos¢ kulturowg
(w szczegdlnosci inng od polskiej etykiete biznesowa), przygotowujac sie do nawigzywa-
nia znajomosci z chinskimi przedsiebiorstwami, warto wzig¢ pod uwage udziat i wiasciwe
przygotowanie sie do targéw w tym kraju. Udziat w targach stanowi dobry sposéb na
nawigzanie kontaktéw i zapoznanie sie z cechami charakterystycznymi rynku chin-
skiego. Wybér odpowiednich targéw zalezy gtéwnie od zakresu doswiadczenia zwigza-
nego z eksportem do Chin danej firmy.
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Jezeli polska firma jest na etapie poszukiwania importera i nie ma zbyt duzego doswiadczenia na rynku chiniskim,
warto w pierwszej kolejnosci rozwazy¢ udziat w targach branzowych B2B o charakterze miedzynarodowym, na
ktérych wystawiajg sie eksporterzy poszukujacy importera.

W czasie przygotowan do udziatu w targach w Chinach warto zwréci¢ uwage na elemen-
ty, ktére moga utatwi¢ wyjazd na nie oraz zwiekszy¢ szanse na znalezienie partneréw
w Chinach. Po wybraniu odpowiedniego wydarzenia nalezy zapoznac sie zewentualnymi
ograniczeniami dotyczacymi wwozu danych produktéw na targi do Chin, otrzymac wize,
zadbad o wystarczajaca liczbe (nawet kilkuset) wizytéwek i ulotek w jezyku chifiskim, wy-
najac¢ thumacza jezyka chinskiego, zainstalowac aplikacje mobilng WeChat w celu doda-
wania poznanych przedsiebiorcéw do listy kontaktow.

W trakcie samych targéw optacalne okazac sie moze robienie wspélnych zdjec¢ z poten-
cjalnymi partnerami (co w przysztosci utatwi kontakt i rozréznienie poznanych oséb,
ktorych na targach z pewnoscig bedzie wiele).

Oprdcz tematow biznesowych wskazane jest prowadzenie rozmoéw o zainteresowaniach, kuchni lub zakupach.
Lepiej unikac rozméw o polityce. Nie nalezy sie zraza¢ pytaniami o stan cywilny, wielkos¢ rodziny czy
poziom zarobkéw (nie uchodza w Chinach za ,inwazyjne”).

Po targach jak najszybciej nalezy nawigzac kontakt z najwazniejszymi partnerami
w Chinach (np. przez aplikacje WeChat) i starac sie utrzymywac kontakt nie tylko w kwe-
stiach zawodowych, ale takze przy okazji waznych wydarzen lub $wiat.

Komunikacja/jezyk

Na spotkanie dobrze jest uda¢ sie w towarzystwie wykwalifikowanego ttumacza,
nawet jesli méwimy po chinsku. Nalezy pamieta¢, ze znajomos¢ jezyka angielskiego
wsrod Chinczykow (chod systematycznie sie poprawia), nie jest powszechna, dotyczy to
zwlaszcza 0séb na najwyzszych, decyzyjnych stanowiskach. Bywa, ze rozméweca znajacy
przyzwoicie lub bardzo dobrze angielski woli jednak prowadzi¢ rozmowa w jezyku chin-
skim (co moze wynika¢ m.in. z jego wysokiej rangi).

Problemem moze by¢ czasem réwniez i to, ze obie strony wprawdzie porozumiewaja sie w tym samym jezyku
(najczesciej angielskim), ale wypowiadajac te same stowa, nadajg im rézne znaczenia, co prowadzi do
nieporozumien.

Wymiana kart wizytowych to istotny element etykiety w relacjach z Chinczykami. Wre-
cza sie je obiema rekami. Przed spotkaniami lub wyjazdem biznesowym nalezy zadba¢
o wystarczajgco duzy zapas wizytéwek. Najlepiej, gdy wizytéwka zadrukowana jest
dwustronnie: jedna strona z tekstem w jez. angielskim, druga - po chifsku. Konieczne
jest podanie na wizytéwce zajmowanego stanowiska.
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Otrzymawszy wizytowke od Chificzyka nalezy zapoznac si¢ z jej trescia, trzymajac ja w obu dtoniach. Do-
piero po dtuzszej chwili mozna ja odfozy¢ lub schowac — nigdy nie nalezy wkiadac jej do kieszeni.

Dla Chinczykéw procedura wymiany wizytéwek jest wazna réwniez dlatego, ze pozwala
im okreslic¢ range poszczegdlnych osdb i ich wptyw na podejmowanie decyzji. Jesli fir-
ma, ktéra reprezentujemy wyrdznia sie w jakis wyjatkowy sposéb, nalezy o tym napisac
na wizytéwce.

W Chinach jako pierwsze podaje sie nazwisko, a dopiero potem imie. Zwracajac sie
w celach biznesowych do np. dr Zhang Tan, zawsze uzywa sie formuty ,Mr. Zhang” lub
,Dr Zhang". Jedli przyktadowy dr Zhang jest prezesem firmy, nalezy to szczegdlnie usza-
nowad, zwracajac sie do niego przy kazdej okazji w formie ,Chairman Zhang". Nie nalezy
zbyt tatwo przechodzi¢ na forme zwracania sie po imieniu ani nalega¢, aby chinski
partner zwracat sie do nas w ten sposéb.

Nie nalezy zapomina, ze w Chinach (poza Hongkongiem) blokowane sa niektore popularne serwisy poczty
elektronicznej (Gmail) oraz sieci spotecznosciowe (Facebook), dlatego warto przenies¢ korespondencje na
inng poczte lub wykupic ustuge VPN.

Ubiér biznesowy

Obecnie styl ubierania sie w Chinach zmienia sie bardzo szybko i istnieje pod tym wzgle-
dem duza dowolnos¢. Niemniej jednak pewien kanon ubioru biznesowego nadal istnie-
je — w czasie spotkan lepiej dostosowac sie w ubiorze do strony chinskiej, co bedzie
pozytywnie odebrane.

Zasadniczo preferowany jest styl konserwatywny - w ciemnych kolorach, zaréwno gar-
nitury i krawaty dla mezczyzn, jak i sukienki i kostiumy (takze ze spodniami) dla kobiet.
Wykluczone sa szorty, krétkie spédniczki (nad kolana), duze dekolty i ostentacyjna
bizuteria. Najbardziej preferowana wysokos¢ obuwia dla kobiet to ptaski lub niewysoki
obcas. W lecie mezczyzni nie musza wkfada¢ marynarek i krawatéw. Wystarczg ciemne
spodnie i koszula z rozpietym kotnierzykiem.

Dzinsy uwazane s3 przez Chiriczykéw obu pici za strdj nieformalny.

Upominki

Wzajemne wreczanie upominkéw odgrywa w kulturze chiiskiej bardzo istotna role
w budowaniu dtugotrwatych, przyjaznych relacji. Z tego powodu warto przywigzywac
wage do wyboru i zasad ich wreczania. Nalezy jednak wzig¢ pod uwage ewentualnos¢,
ze kontrahent moze nie by¢ przygotowany na tego rodzaju okoliczno$¢ i poczu¢ sie
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skrepowany w przypadku niemoznosci odwzajemnienia sie. Jezeli juz dojdzie do wrecze-
nia upominku, warto zwréci¢ uwage, zeby byt on w opakowaniu.

Najbezpieczniejszym kolorem opakowania jest kolor czerwony. Dobry jest réwniez kolor ztoty, srebrny
i rézowy. Nalezy unikac kolordw czarnego, niebieskiego i biatego.

Po zaakceptowaniu prezentu osoba obdarowana zwykle nie otwiera go, lecz wyraza
swoja wdziecznos¢.

Nie nalezy wreczac budzikéw i zegarkow, parasolek, chusteczek do nosa, chryzantem, nozy, nozyczek, zad-
nych ostrych przedmiotéw, butéw, przedmiotow w zestawach po cztery sztuki. Dobrym pomystem na prezent
bedzie upominek charakterystyczny dla kraju pochodzenia obdarowujacego, rekodzieto artystyczne,
ptyta z nagraniami muzycznymi (np. muzyka Chopina), alkohol, czekoladki, drobna bizuteria (wyroby z bursz-
tynu, cho¢ warto pamietac o estetycznych réznicach kulturowych), czerwone wino (ktére jest w Chinach coraz
bardziej popularnym prezentem), ksiazki, dobrej jakosci herbata, dobrej jakosci wizytownik. Jedli chcemy,
badz jestesmy zmuszeni, wreczy¢ przedmioty w zestawie po kilka sztuk, najlepiej zeby byt to zestaw szesciu
lub o$miu sztuk.

Informacje dodatkowe

Réznice kulturowe i filozoficzne maja swoje odzwierciedlenie w sposobie komunikacji.
W Chinach popularna jest koncepcja, zachowania twarzy”. W pewnym sensie mozna ja
poréwnac do europejskiego konceptu honoru (cho¢ to poréwnanie z pewnoscia da-
lece niedoskonate).

W Chinach do zachowan, ktére moga spowodowac ,utrate twarzy” naleza m.in.: otwarte krytykowanie
kogo$ zajmujacego wyzsza pozycje, niewiedza, znalezienie sie w niestosownej sytuacji, przyznanie sie do bfedu
czy hycie przytapanym na ktamstwie.

Duze znaczenie zachowania ,twarzy” w pewnym stopniu czyni z Chinczykéw intrower-
tykow. Emocje, zwihaszcza negatywne, rzadko s przez nich okazywane, poniewaz brak
kontroli nad wtasnymi emocjami §wiadczylby o niedojrzatosci. Chinczycy utrzymuja
Scisty rozdziat miedzy ludZmi im bliskimi a dalszymi. W grupie oséb im bliskich wyraza-
ja swoje szczere opinie i uczucia, czesto kontrastujace z tym, co pokazuja publicznie.

Chinczycy unikaja bezposredniego méwienia ,nie”, uzywania nieprzyjemnych wyra-
zen, bezposredniego wypowiadania sie negatywnie lub przyznania sie do btedu. Wola
stucha¢ niz méwi¢, poniewaz dzieki temu zmniejszajg szanse na ,stracenie twarzy”.
W przypadku, gdy prosba jest niemozliwa do spetnienia, mozna ustysze¢ parafrazy zda-
nia: ,zobacze co da sie zrobic".
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W pewnym sensie pauzy podczas rozmow, ktére bywaja dtuzsze niz w zachodnim $wiecie, mogq Swiadczy¢
0 niezrozumieniu, niezgodzie lub o skupieniu.

Popularng metoda odmowy spetnienia proshy (zwiaszcza skierowanej pisemnie) jest jej ignorowanie poprzez
nieudzielenie zadnej odpowiedzi.

Mimo wzrastajacego w Chinach patriotyzmu ekonomicznego, Chinczycy cenia i chetnie
nabywaja zagraniczne produkty. Znane s3 wrecz przypadki sprzedawania chinskich
produktéw pod markami udajacymi zagraniczne, np. luksusowych mebli,Da Vinci’, ktére
miaty by¢ rzekomo wtoskie. Z drugiej strony, regularnie zdarzaja sie wezwania do bojko-
tu produktéw z poszczegdlnych panstw czy konkretnych firm z powodu patriotycznego
oburzenia wywotanego ,ranigcymi uczucia narodu chinskiego” wypowiedziami polity-
kow, dziataniami koncernéw czy reklamami.

Sama ,zachodnio$¢” marki nie stanowi oczywiscie recepty na sukces, a kluczowa role od-
grywa umiejetny branding, uwzgledniajacy wrazliwos¢ i gusta chinskich konsumen-
tow (bardzo rézne od konsumentéw europejskich).

W tym kontekscie nalezy pamieta¢ o0 ogromnym znaczeniu, jakie ma chiriska wersja marki. Ze wzgledu
na uzycie w Chinach pisma nie bedacego alfabetem (a wiec niefonetycznego), nazw obcych nie da sie po prostu
zapisaczgodnie z ich brzmieniem w oryginale. Dobor znakow chiriskim, ktorymi sie zapisuje nazwe marki,
musi przy tym uwzgledniac ich znaczenie (bo kazdy w zasadzie chiniski znak ma jakies znaczenie), co czyni
wiasciwy dobér chifiskiej nazwy bardzo trudnym.

Niejedna zagraniczna firma poniosta na chiriskim rynku porazke z powodu niezrecznego doboru
chiniskiej nazwy swego produktu. Inne stanowia podrecznikowe wrecz przyktady umiejetnego podejscia do
tej kwestii., Coca-Cola’, jedna z najlepiej, zchiriszczonych” marek to po chirisku Ke Kou Ke Le, czyli dostownie, przy-
jemne w smaku, przynoszace rados¢”. Inny przyktad dobrej praktyki w tym zakresie to BWM — po chirisku Bao Ma,
azyli, rumak-skarb”.

JAPONIA

Informacje ogélne

Ze wzgledu na swoje potozenie, Japonia jest narazona na wystepowanie licznych
katastrof naturalnych takich jak trzesienia ziemi, fale tsunami, wybuchy wulkanéw
i tajfuny. Duza rozciggtos¢ powierzchni sprawia, ze Japonia lezy na przestrzeni trzech
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stref klimatycznych: zwrotnikowej na potudniu, podzwrotnikowej w czesci srodkowej
i umiarkowanej ciepta na pétnocy.

W Japoniinie mazagrozer sanitarno-epidemiologicznych. Nie wymaga sie zaswiadczen
o szczepieniach. Osoby cierpigce na choroby przewlekte (np. uktadu kragzenia) powinny
wiedzie¢, ze zdarzaja sie tu zmiany cisnienia nawet o kilkadziesiat jednostek w ciggu dnia,
a latem jest wyjatkowo duszno i parno. Alergicy powinni mie¢ na uwadze koncentracje
alergendw przez caty rok (plesni, grzybdw, pytkdéw kwitnacych roslin).

Mozliwos¢ korzystania z kart kredytowych wydanych w Polsce jest ograniczona, mozna
korzystac z karty VISA i MasterCard. Napotyka sie na trudnosci przy ptaceniu w niektérych
sklepach. Pieniagdze mozna wymienia¢ w bankach lub nielicznych kantorach wymiany
walut okazujac paszport.

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 90 dni.

Tradycja/religia

Japonia zalicza sie do krajéw wysoko rozwinietych i jest jedna z najwiekszych poteg
gospodarczych Swiata. Ustréj panujacy to monarchia parlamentarna z cesarzem jako
glowa panstwa.

Japonia jest jednorodna etnicznie i religijnie — zamieszkuje ja ok. 125 miIn ludzi, z czego
98% stanowi nardd japonski. Wiekszos¢ spoteczenstwa okresla sie jako niereligijna, a naj-
czesciej praktykowane religie to shinto i buddyzm (dominuje buddyzm zintegrowany de
facto z rdzenna religia Japoriczykdw - shinto).

Japonia moze by¢ postrzegana jako trudny rynek ze wzgledu na réznice kulturowe
i specyficzne przyzwyczajenia konsumentow oraz dos¢ zamkniety charakter gospodarki.

Japonski model spoteczny oparty jest na kolektywizmie - co znajduje odzwierciedlenie
w modelu gospodarczym, w ktérym tradycyjnie dominowaty duze przedsiebiorstwa.
W ostatnich latach widoczne sg dziatania na rzecz wzmocnienia sektora matych i srednich
przedsiebiorstw.

Kultura organizacyjna i etykieta biznesu japonskiego jest jedng z najbardziej skom-
plikowanych na $wiecie. Przez wieki, wyznacznikiem etycznego i moralnego statusu
Japonczykow byta znajomosc i przestrzeganie etykiety. W japonskiej kulturze funk-
cjonuje bardzo duzo zasad, ktérych zrozumienie jest niezbedne do nawiazania dobrych
stosunkéw biznesowych. Sposdb prowadzenia i zarzadzania dziatalnosciag gospodarcza
réwniez odbiega od norm zachodnich.

W kulturze biznesu japonskiego najwieksza uwage przywiazuje sie do relacji miedzy
pracownikami i korporacjami, w ramach ktérych wazna role spetnia interakcja socjalna.
W odréznieniu od kultur europejskich i amerykanskich, japonska jest duzo bardziej sfor-
malizowana. Japonczycy wykazuja réwniez duze przywigzanie do tradycji.

Dla Japoniczykéw podstawowaq strukturg i zasada wspoétpracy w firmie jest grupa
i jej wspotzaleznosci, w efekcie w firmach praca jest najczesciej prowadzona w matych
grupach koordynowanych przez osoby do tego wyznaczone. System ten jest oparty na
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wspotpracy i zapobieganiu zjawiskom rywalizacji miedzy pracownikami. Mimo zacho-
dzacych w Japonii zmian w strukturze i formach zatrudnienia, m.in. rosnacej liczbie uméw
terminowych, najbardziej pozagdanym i szanowanym modelem jest wcigz zwigzanie
pracownika z firma przez cate zycie. Firmy, zwtaszcza duze, podejmuja dziatania majace
na celu zapewnienie sobie lojalnosci pracownikéw i rozwijania relacji w ramach firmy,
organizujgc m.in. spotkania formalne i nieformalne.

W spoteczenstwie japonskim pozadany i pielegnowany jest model zachowan opartych
na egalitaryzmie i wzajemnym szacunku. Odstepstwa od normy i grupy, zwitaszcza
w srodowiskach korporacyjnych, s najczesciej zjawiskiem niepozadanym.

Kobiety w japoriskim biznesie nadal nie odgrywaja znaczacej roli. Pomimo zmian w kon-
stytucji dotyczacych réwnosci w zatrudnieniu, kobiety wciaz zajmuja nizsze stanowiska
i otrzymuja nizsza pensje w poréwnaniu do mezczyzn.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Japonczykdéw cechuje dos¢ daleko posunieta awersja do ryzyka, co ma bezposrednie prze-
tozenie na podejscie do decyzji o zakupie produktu czy technologii z kraju, z ktérym takich
transakgdji jeszcze nie dokonywano. Aby zwiekszy¢ szanse na pozytywny wynik negocjacji
warto podkreslac w ich trakcie fakt istnienia wiasnych produktéw/ustug na innym rynku za-
granicznym, zwtaszcza takim, ktory jest w Japonii rozpoznawany jako gwarancja najwyzszych
standarddw jakosciowych (np. Niemcy, Skandynawia, Stany Zjednoczone, Wielka Brytania).

Wchodzac na japoriski rynek istniej zasadniczo dwie mozliwosci: 1) dotarcie z ofertg do duzych japonskich
firm handlowych (shasha), takich jak Marubeni Corporation, Mitsubishi Corporation czy ltochu, ktére m.in.
pozyskuja produkty i technologie za granicg i odsprzedaja je z zyskiem japoriskim spotkom lub na innych rynkach
zagranicznych, badz tez pozyskuja je w zwiazku z konkretnymi potrzebami swoich spotek-siéstr; 2) samodzielne
dotarcie do odbiorcy koricowego w Japonii. O ile opcja pierwsza z ww. jest tatwiejsza (choc nalezy zaznaczyc,
ze mimo tego wiaze sie nadal ze zmudnym procesem zdobywania zaufania ze strony przedstawicieli shosha),
to jest stosowanie oznacza nizsza marze dla producenta ustugi/technologii i ograniczenie mozliwosci zbytu do
kontrahentéw danej shosha. Druga opcja wymaga de facto znalezienia osoby, ktéra posiada sie¢ nieformalnych
kontaktow na miejscu i pomoze w ten sposob dotrze¢ do potencjalnych zainteresowanych. Inng droga jest tez na-
wigzanie relacji z potencjalnym kontrahentem na rynku trzecim (istnieja przyktady polskich firm, ktére
dostarczajg zaawansowane rozwiazania dla duzych japoniskich korporacji wtasnie dzieki tego typu kontaktom
utworzonym np. w USA czy w Europie Zachodniej przy okazji pracy nad wspdlnym projektem).

Wyzej wymienione ograniczenia wynikaja w linii prostej z niecheci Japonczykéw do po-
dejmowania ryzyka. W przypadku wejscia na japonski rynek via shosha, to wiasnie one
legitymizuja dana technologie czy produkt w oczach ostatecznego odbiorcy. W przypadku
za$ podjecia préby zaistnienia na tym rynku samodzielnie nalezy znalez¢ wtasng metode na
takie uwierzytelnienie, co w praktyce oznacza znalezienia wspotpracownika/partnera naro-
dowoscijaponskiej. Tak wtasnie w rzeczywistosci biznesowej przejawia sie klanowos¢ japon-
skiego spoteczenstwa, w ktérym ,wprowadzenie nowego” z zewngatrz wymaga polecenia
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przez kogos, kto juz jest ,wewnatrz. Ow zmudny i kosztochtonny proces swoistej inicjacji
jest jednak optacalny w dtugim okresie, gdyz skutkuje stabilnymi zamoéwieniami.

Kluczowa réznica w negocjacjach Japoriczykami jest czeste unikanie przez nich bezpo-
sredniego i klarownego przekazywania istotnych kwestii, zwtaszcza takich ktére w ich
wyobrazeniu moga by¢ trudne do przyjecia. Sg one czesto przeplatane ,miedzy wiersza-
mi” lub przemilczane. Wynika to z filozofii i stosowania zasady ,zachowania twarzy”.

Brak klarownej odpowiedzi w wigkszosci przypadkow oznacza stanowisko negatywne/sceptyczne.
W sytuacjach tego wymagajacych, cudzoziemcy moga pozwoli¢ sobie na doprecyzowanie i powtdrzenie stanowi-
ska w celu upewnienia sie co do wymowy reakdji japoriskiej.

Styl i przebieg rozmoéw oraz procesu negocjacji rowniez odbiega od zachodniego. Ja-
ponczycy uwazaja, ze najpierw powinno sie pozna¢ partnera biznesowego, dlatego
przed rozpoczeciem jakichkolwiek konkretnych rozméw/negocjacji organizujg spotka-
nia wstepne, podczas ktérych mozna sie spotkac z pytaniami dot. zycia osobistego. W ro-
zumieniu japonskim, gtéwnym celem zawierania kontaktéw pomiedzy przedsiebiorcami
powinno by¢ budowanie dlugoterminowych relacji, ktore przyniosa korzysci kazdej
ze stron, dlatego w poczatkowej fazie spotkan wazne jest zbudowanie solidnej podsta-
wy do dalszych rozméw.

Japonczycy z reguly starajq sie dowiedziec jak najwiecej na temat firmy, z ktéra chca
prowadzi¢ biznes, pomimo tego, ze prawdopodobnie juz wczesniej przeprowadzili na
ten temat badania. Przywigzuja réwniez duzg wage do rangi kazdej osoby, dlatego
spotkania zazwyczaj rozpoczynaja sie od przedstawienia kazdej osoby (ranga i tytut).
Przesadne wychwalanie swojej firmy nie jest wskazane, ale wychwalanie osiggniec i dzia-
talnosci japonskiego partnera jak najbardziej tak. Po odbyciu wstepnej rozmowy naste-
puje wymiana informacji.

Japoriczycy z requty zadaja duzo pytan, ktore skierowane sg zawsze do osoby najwyzszej ranga. Odpo-
wiedzi na nie powinny by¢ doktadne i szczegétowe, co pomoze w zdobyciu uznania ze strony japoniskiej. Nalezy
przy tym miec na wzgledzie fakt, iz pytanie o partnera stuzy nie tylko zdobyciu informagji, ale jest rowniez wy-
razem grzecznosci, gdyz za takowe uchodzi wykazywanie zywego zainteresowania tym, czym zajmuje sie druga
strona. Trudno jest, zatem w poczatkowej fazie budowania relacji ustali¢, ktére informacje zaprezentowane Japon-
czykom spotkaty sie z ich rzeczywistym zainteresowaniem. To klarowac sie bedzie na dalszych etapach budowania
relacji i nie nalezy tego procesu zbytnio przyspiesza¢, gdyz zmuszajac Japoriczyka do powiedzenia wprost, ze jakié
produkt czy ustuga oferowana przez rozméwce nie spetnia jego oczekiwan moze oznaczac postawienie go w kto-
potliwej sytuacji w japoriskim kodzie kulturowym. Analogicznie, podczas spotkania nalezy wykazywac przesadne
nawet jak na nasze standardy zainteresowanie tym, jaka dziatalno$¢ prowadzi nasz rozméwca (zainteresowanie
to nalezy jednak w miare mozliwosci ograniczy¢ do sfery biznesowej, za$ kwestie dotyczace zycia prywatnego po-
ruszy¢ tylko w reakdji na analogiczne pytanie ze strony partnera — za niegrzeczne moze by¢ np. odczytane pytanie
o stan cywilny rozméwcy, jezeli wezesniej nie zadat on nam takiego pytania, jednak jednoczesnie negatywnie
moze by¢ odebrany brak pytania o te kwestie, jezeli przed chwila on o to nas zapyta).
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Po wymianie informacji nastepuje przejscie do wtasciwych negocjacji, ktére czesto prze-
dtuzaja sie m.in. ze wzgledu na grupowe procesy decyzyjne strony japonskiej. Nie na-
lezy jednak podejmowac prob przyspieszania negocjacji, poniewaz moze to urazi¢
strone japonska. Warto réwniez zwraca¢ uwage na jakiekolwiek znaki, méwiace o tym, ze
negocjacje ida w niepozadana strone i w razie potrzeby zmieni¢ swoje podejscie.

Mozna odnotowac znaczna réznice w rozumieniu porozumienia/umowy ze strong japoniskiej. Na Zachodzie
umowa ma zazwyczaj charakter pisemny, jest dtuga i sprecyzowana. Japoficzycy zas dojécie do porozumienia
(zesto uwazaja za rozpoczecie dtugiej relacji pomiedzy stronami, dlatego umowy moga by¢ krotkie i mato szcze-
gétowe. Kiedy caty proces dobiegnie korica, nastepuje ceremonia podpisania umowy. Jest to istotny element,
ktérego nie nalezy zaniedbywac. Przesytanie podpisanej umowy poczta uchodzi za niegrzeczne.

Czesto, nieodtagcznym elementem nawigzywania wspodtpracy biznesowej z Japorczyka-
mi jest wspdélne spozywanie positkow.

Warto stosowac kilka podstawowych zasad: przed positkiem nalezy wytrze¢ rece wilgotna chusteczka badz
recznikiem podanym przez obstuge. Niedopuszczalne jest whijanie pateczek w jedzenie. Po skoriczonym
positku nalezy odstawic pateczki na ich poczatkowe miejsce.

Komunikacja/jezyk

Spoteczenstwo japonskie jest raczej zamkniete, stabo znajace jezyki obce. Znajomosé
jezyka angielskiego jest rzadka, a ponadto czesto nie jest deklarowana przez Japon-
czykow, zwtaszcza w formie méwionej, poniewaz obawiaja sie oni popetnienia pomy-
tek. Czesto zatrudniany jest ttumacz na potrzeby negocjacji.

W kulturze biznesu oraz administracji i polityki japoniskiej niezwykle wazna role odgry-
waja wizytowki (jap. meishi). Znaczenie meishi polega na tym, ze zapewnia ona tozsa-
mosc jej whascicielowi.

Nieposiadanie jej podkresla, ze Ty i Twoja firma nie macie miejsca w spoteczeristwie biznesowym, co po-
(igga za soba pogorszenie statusu i prestizu firmy.

Meishi w przeciwienstwie do zachodnich wizytdwek réznia si¢ wygladem. Wizytowki zachodnie charakteryzuja
sie tym, ze najbardziej widoczne jest imie posiadacza, dopiero dalej nazwa firmy i ranga. W meishi zas na gérze
widnieje najpierw nazwa firmy, potem pozycja osoby i na koricu jej imie. Ma to zwiazek z waznym dla
Japoriczykow aspektem kulturowym dot. przynaleznosci do grupy. Rosnie popularno$¢ wizytéwek wydrukowa-
nych w uktadzie zblizonym do zachodniego.

Nalezy pamietac, aby zawsze miec przygotowang odpowiednia liczbe wizytéwek (ok. 100
przy tygodniowym wyjezdzie) oraz posiadac je w dwdch wersjach jezykowych: angiel-
skiej oraz japonskiej.
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Oprécz posiadania meishi, rdwnie wazny jest sposob jej wreczania. Istnieje kilka zasad,
ktorych przestrzeganie moze by¢ kluczowe dla przysztych kontaktéw biznesowych. Wy-
miana wizytowek odbywa sie na poczatku spotkania. Proces wymiany rozpoczynaja
osoby zajmujace najwazniejsze stanowiska w firmie.

Zaréwno przy wreczaniu jak i odbieraniu nalezy lekko sie poktonic trzymajac wizytéwke w obu dtoniach oraz
upewnic sig, ze informacje znajdujace sie na wizytéwce skierowane sg w strone drugiej osoby, tak aby mogta
je przeczytac. Zaleca sie rowniez krétkie przedstawienie sie drugiej osobie. Po wymianie nalezy przestudio-
wac wizytéwke oraz unikac szybkiego chowania jej do kieszeni, poniewaz moze to zostac odebrane jako
brak szacunku dla drugiej osoby. Zalecane jest utozenie otrzymanych wizytéwek w widocznym miejscu na
stole w trakcie spotkania (najlepiej w takiej kolejnosci, aby odpowiadaty osobom siedzacym). Niepolecane jest
réwniez zginanie oraz pisanie po wizytowce w obecnosci jej wiasciciela. Po zakoriczeniu spotkania nalezy
zebrac wszystkie otrzymane wizytowki i schowac je w bezpieczne miejsce.

Ubiér biznesowy

Ubidr w kulturze biznesu japonskiego odgrywa duza role. Japonczycy sa z reguty
bardzo formalni i czesto wykorzystujg ubior jako forme zaimponowania innym. Dobrze
dobrany stréj jest odzwierciedleniem wysokiego statusu spotecznego i korporacyj-
nego danej osoby. W Japonii panuje zasada méwiaca o tym, aby nie odstawac od reszty
i dot. ona zaréwno ubioru, jak i zachowania.

Lepiej ubrac sie zbyt formalnie w stosunku do reszty oséb niz odwrotnie.

Od mezczyzn wymaga sie dobrze dobranego garnituru w kolorach ciemnych, najlepiej
czarnym lub granatowym. Od kobiet zas wymaga sie odpowiedniego do sytuacji, schlud-
nego stroju. Powinno sie unikac zbyt wysokich obcaséw i zbyt duzej ilosci bizuterii.

Nalezy réwniez zwrdci¢ uwage na buty, ktére powinny by¢tatwe do zdejmowania i zaktadania, poniewaz
prawdopodobienstwo wystapienia takiej sytuacji jest bardzo wysokie (np. w restauracji).

Uwage przyktada sie réowniez do jakosci ubioru, dlatego warto inwestowac¢ w lepsze
materiaty. Ogodlnie rzecz biorac konserwatywne zasady dot. ubioru sa stosowane dla
obu pkci. W przeciwienstwie do innych panstw, nie wystepuje tu zjawisko zaktadania
zwyklych ubran (casual) na spotkania biznesowe. Jest to akceptowalne tylko w wyjat-
kowych sytuacjach takich jak np. impreza sportowa.

Warto pamigtac, ze zdecydowanie Zle postrzegane sa tatuaze w widocznych miejscach (nadal kojarzone sa
one z yakuzq).
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Upominki

Wreczanie upominkow jest powszechne w Japonii. Zazwyczaj ma to miejsce na kon-
cu spotkania. Warto jednak pamieta¢, aby unikaé¢ dawania prezentéw jednej tylko
osobie, jesli obecne sg przy tym inne. Upominki powinny zosta¢ wreczone kazdej oso-
bie uczestniczacej w spotkaniu lub firmie jako catosci. Przy odbiorze nalezy gtosno
podziekowac.

Warto réwniez posiadac prezent w ramach podziekowania, ktéry zazwyczaj powinien by¢ mniejszej wartosci
niz otrzymany. Sytuagja, w ktdrej nie posiada sie prezentu zwrotnego jest uwazana za kompromituja-
3. Nalezy réwniez zwrdci¢ uwage na to, aby nie wreczac takich samych upominkéw osobom zajmujacym
rézne stanowiska.

W ramach prezentu czesto wreczane jest jedzenie w formie stodyczy takich jak np. ciastka. Powinno unika¢ sie
dawania kwiatow oraz rzeczy w liczbie czterech lub dziewieciu. Nie powinno sie otwierac prezentu
w trakcie spotkania, chyba ze osoba wreczajaca bedzie nalegac.

Informacje dodatkowe

Komunikacja pozawerbalna jest szeroko stosowana w Japonii, ale odbiega znacznie
od norm zachodnich. Intensywny kontakt wzrokowy moze by¢ odbierany w Japonii
jako niegrzeczny i bardzo czesto moze zostac¢ uznany jako forma stawiania wyzwania.
W kontaktach biznesowych zaleca sie patrzenie ponizej twarzy drugiej osoby, najle-
piej w okolice szyi. W Japonii patrzenie w dét jest sposobem okazywania szacunku dru-
giej osoby. Nalezy réwniez unika¢ nadmiernego okazywania uczuc oraz gestéw, ktére
czesto majg inne znaczenie niz te stosowane w krajach zachodnich.

Popularny znak,,0k” oznacza w Japonii pieniagdze, a jego pokazywanie uwazane jest za nieprzyzwoite.

Japonczycy stronia rowniez od wszelkiego kontaktu cielesnego. Jedyna akceptowana
jego forma jest uscisk dioni, ktory jednak w sytuacji nieporozumienia rowniez nie jest
zalecany, gdyz moze zosta¢ uznany za obrazliwy.

W trakcie spotkania biznesowego mozna sie rowniez spotkac ze zjawiskiem ciszy. W odréznieniu od krajéw
zachodnich, w ktérych zazwyczaj jest unikana, Japonczycy wykorzystuja ja jako czas do przemyslen
nad omawiang kwestig. Bezposredniosc jest cecha niepozadana w Japonii, dlatego cisza moze sta-
nowi¢ wazny przekaz. W takich momentach najlepiej poczekac na ponowne zainicjowanie rozmowy przez
strone japonska.
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Informacje ogélne

Korea lezy w strefie klimatu monsunowego, w pétnocnej i srodkowej czesci ma on
charakter umiarkowanie ciepty, w potudniowej podzwrotnikowy. Srednia temperatura
w styczniu wynosi okoto -4°C, w lipcu okoto +25°C. Przecietna suma opadéw dla catego
kraju wynosi 100 cm. Pora deszczowa przypada na okres od potowy czerwca do poczatku
wrzednia, w ktérym spada 2/3 tacznych opadéw rocznych. Péznym latem do wybrzezy
Korei Potudniowej docieraja tajfuny.

Nie ma zagrozenia chorobami tropikalnymi. Potwierdzenie posiadania odpowiednich
szczepien nie jest wymagane.

Nie ma obowigzku wizowego przy pobytach do 90 dni.

Tradycja/religia

Republika Korei jest jednorodna etnicznie, ale jednoczesnie widoczne jest zréznicowa-
ne religijnie (prawie potowa mieszkancow deklaruje ateizm, do$¢ znaczna liczba ludno-
$ci wyznaje buddyzm lub chrzescijaristwo).

Republika Korei moze by¢ rowniez postrzegana jako trudny rynek ze wzgledu na rozni-
ce kulturowe i specyficzne przyzwyczajenia konsumentéw oraz dos¢ zamkniety charak-
ter gospodarki. Polacy i Koreanczycy to przedstawiciele dwoch odrebnych grup kulturo-
wych. Dystans miedzy naszymi krajami ksztattuja odlegtos¢ geograficzna, zwyczaje oraz
tradycje filozoficzne i religijne.

Pewne podobieristwa wystepuja natomiast w historii naszych krajow (zwfaszcza w ciggu ostatnich 100 lat)
i mozna na ich podstawie budowac platforme porozumienia. Korea, zlokalizowana pomiedzy Japonia a Chinami,
byfa przez wieki, podobnie jak Polska, obszarem zainteresowania poteznych sasiadow i wielokrotnie narazona na
efekty ich mocarstwowych dazen. Przecietny obywatel Korei jest, podobnie jak Polak, czuty na punkcie wiasnej
dumy narodowej, a tematyka dotyczaca panstw osciennych moze stanowic kwestie drazliwa.

Koreanriski model spoteczny oparty jest na kolektywizmie — co znajduje odzwierciedlenie
w modelu gospodarczym, w ktérym tradycyjnie dominowatly duze przedsiebiorstwa.
W ostatnich latach widoczne sg dziatania na rzecz wzmocnienia sektora matych i srednich
przedsiebiorstw.

Koreanczycy, a zwilaszcza starsze i $Srednie pokolenia, tworzg wspoétczednie jedno z naj-
bardziej konserwatywnych spoteczenstw Azji Wschodniej. Wiele aspektéw funkcjono-
wania spoteczenstwa koreanskiego oparte jest na filozofii konfucjanskiej, ktéra zaktada,
ze zbudowanie wtasciwego spoteczenstwa jest mozliwe pod warunkiem przestrzegania
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obowigzkéw wynikajacych z hierarchii spotecznej oraz zachowywania tradycji, czy-
stosci, tadu i porzadku.

Podstawowymi zasadami konfucjanizmu regulujacymi zycie spoteczne w Korei jest przestrzeganie
tzw. pieciu powinnosci, tj. hierarchicznych zaleznosci: syna wobec ojca; poddanego wobec wiadcy; zony wobec
meza; mtodszego brata wobec starszego; przyjaciét wobec siebie wzajemnie. Wprawdzie przestrzeganie powyz-
szych zasad moze w obecnych czasach odbiegac od pierwotnych zatozen filozofii, jednak ich wptyw na ksztatto-
wanie systemu zachowan spotecznych w Korei jest bardzo istotny.

Do najwazniejszych cech tego spoteczenstwa mozemy zaliczy¢: hierarchicznosé, centra-
lizacje whadzy, postuszenstwo i lojalno$¢ wobec przetozonych, kolektywizm i przedktada-
nie interesdw grupy nad interes jednostki, a takze przywigzywanie duzej wagi do tradycji.

Kultura kraju i zwyczaje spoteczne maja niebagatelny wptyw na zachowania biznesowe,
kulture organizacji oraz negocjacje. Koreariska kulture biznesowa charakteryzuja na-
stepujace elementy: hierarchicznos¢; zbiorowos¢ i wspodtzaleznosé; zachowawczosé; dtu-
gie procesy decyzyjne i szybkie dziatanie.

Hierarchicznos¢ ma niezwykty wptyw na relacje wewnatrzgrupowe i organizacje pracy
w firmie. Generalng zasadg panujgcg w organizacji, na ktéra szczegdlng uwage zwraca
starsze pokolenie Koreanczykdw, jest zasada wedtug ktérej racja nalezy do tego, kto
jest starszy lub posiada wyzsze stanowisko w firmie. Dodatkowo decyzje w firmach
podejmowane sa czesto na wysokim szczeblu, co w przypadku koreanskich konglo-
meratow (tzw. chaeboli) oznacza, ze decyzje podejmowane sg przez cztonkéw rodzin
zatozycielskich, ktérzy zajmuja wysokie stanowiska w strukturach zarzadczych firm.

(zestym pytaniem zadawanym przez Koreanczykéw, réwniez obcokrajowcom, jest pytanie o wiek. Stuzy to
ustaleniu starszeristwa wobec rozmoéwcy. Styl rozmowy, zwrotéw zalezy zawsze od wieku, nawet jesi réznice sa
stosunkowo niewielkie. Podobnie jest w przypadku stanowiska.

Zbiorowos¢ i wspotzaleznos¢ sa elementarnymi zasadami kazdej organizacji bizneso-
wej w Korei. Koreanczycy, w przeciwienstwie do spoteczenstw kultury zachodniej, nie s
indywidualistami. Praca opiera sie na dziataniu grupowym oraz mysleniu kolektywnym,
a sukces czy porazka jest efektem dziatania grupy, nie jednostek. Stwierdzenie ,praca
twoim drugim domem” nie traci na znaczeniu w spoteczenstwie korearskim.

Pracownik firmy nie moze sobie pozwoli¢ na ignorowanie czasu spedzanego przez innych cztonkéw zespotu
wspdlnie, po godzinach pracy. Czesto, nawet kilka razy w tygodniu, zdarza sie, iz w momencie zakoriczenia prze-
widzianego czasu pracy szef firmy lub kierownik zespotu ogtasza wspdlny positek (tzw. ,Htesik”) majacy na celu
integracje pracownikow i pogtebienie relacji. Do niedawna byto to wszechobecne, obecnie praktykowane
jest coraz rzadziej (caty czas jednak duzo czedciej niz w kulturze zachodniej), co wynika ze zmian zachodzacych
w spoteczefistwie.
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Cecha wspotzaleznosci i zbiorowosci cztonkéw grupy widoczna jest najlepiej na przy-
ktadzie systemu nagradzania i karania w organizacji. Gtdwnym zatozeniem tego sys-
temu jest odpowiedzialno$¢ zbiorowa. Za sukcesy i porazki grupy osoba decydujaca
o nagrodach i karach bedzie przyznawata je catej grupie niezaleznie od wynikéw po-
szczegoblnych pracownikow.

Zachowawczos¢ jest cechg wielu Koreanczykow, ktérzy sa przyzwyczajeni do unika-
nia wyrazania swoich pogladow i uczu¢ wprost. Cecha ta jest szczegdlnie widoczna
przy poruszaniu tematéw drazliwych, ktérych omawianie niesie ze sobg ryzyko konflik-
tu. Wymiana argumentéw moze doprowadzi¢ do tzw. ,utraty twarzy”, co w przy-
padku narodéw azjatyckich jest duzym dyskomfortem. Podczas rozmowy z koreariskim
partnerem nalezy przygotowac sie czesto na wiele znaczen ukrytych i komunikacje po-
zawerbalnga. Dla Koreanczyka bardzo wazna jest nie tylko sama tres¢ przekazu, ale
réwniez forma.

W zwigzku z tym, w wielu przypadkach negocjowanie z Koreariczykami moze okazac sie dla Polakdw dos¢ trudne,
m.in. z uwagi na powracanie do tematéw rozmowy, ktore z naszego punktu widzenia zostaty juz zakoriczone.
Moze sie zdarzy¢, ze do waznego elementu negocjacji koreanski partner powrdci dostownie w ostat-
nim momencie, na przyktad przy odprowadzaniu na lotnisko.

Pomimo odmiennosci, mozna dos¢ szybko odnalez¢ sie w koreanskiej kulturze bizne-
sowej, zwhaszcza po zrozumieniu odniesien do tradycji koreanskich. Dodatkowo Korea
Potudniowa wskutek szybkiego wzrostu gospodarczego stata sie w ostatnich latach jed-
nym z najwazniejszych graczy globalnych, co nie pozostaje bez wptywu na sposéb
prowadzenia biznesu z partnerami koreanskimi. Koreariczycy, dumni ze swojej rosnacej
pozycji na swiecie (w tym z aktywnej promocji koreanskiej kultury popularnej), jednocze-
Snie sg dosc elastyczni we wspétpracy miedzynarodowej i staraja sie szanowac zwy-
czaje partnerdw, z ktérymi wspotpracuja.

Najlepsza reakgjq na takie podejscie jest jednak odwzajemnienie szacunku i zwracanie uwagi na korearn-
skie zwyczaje, nawet te, ktdre s3 coraz mniej przestrzegane. Zachowanie petne szacunku dla kultury korearskiej
spotka sie z duzo wigkszym uznaniem Koreanczykéw, niz ma to miejsce we wspétpracy miedzynarodowej z inny-
mi krajami — zdecydowanie i natychmiastowo polepszy relacje biznesowe.

Nawiazujac kontakty biznesowe z koreanskim przedsiebiorstwem warto starac sie
uzyskac rekomendacje od instytucji, innej firmy juz dziatajacej na lokalnym rynku lub
przedstawicielstwa handlowego w danym kraju. Podmioty rekomendowane przez inne
znane koreanskiemu kontrahentowi podmioty lub przez instytucje, takie jak Ambasada,
pomoga zyskac na wiarygodnosci w oczach koreanskich przedsiebiorcéw.

Ustalajac terminy spotkan nalezy przywigzywac wage do wyboru odpowiedniej, z punk-
tu widzenia koreanskiego partnera, pory.
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Najprawdopodobniej spotkanie z przedstawicielami koreariskiego partnera w biurze nie bedzie mozliwe w porze
lunchu, tj. w godz. 12:00-13:00. W tym czasie w koreariskich firmach powszechnie praktykuje sie wspdlne wyj-
$cia na lunch. W dobrym tonie moze by¢ réwniez zaproponowanie lunchu, jako formy spotkania biznesowego.

Powinnismy réwniez uwaza¢, by nie planowa¢ wizyty stuzbowej w Korei w dni swia-
teczne wolne od pracy, a w niektérych przypadkach réwniez w przeddzien takich $wiat.

Do takich dni zalicza sie: Nowy Rok — 1 stycznia; Ksiezycowy Nowy Rok — 30 dzien 12 miesiaca oraz 11 2 dzier
pierwszego miesiaca zgodnie z kalendarzem ksiezycowym (przetom stycznia i lutego); Dzierl Ruchu Niepodlegto-
sci — 1 marca; urodziny Buddy — 8 dzieri czwartego miesigca zgodnie z kalendarzem ksiezycowym (zazwyczaj
poczatek maja); Dzien Dziecka — 5 maja; Dziert Pamieci — 6 czerwca; Dziert Wyzwolenia — 15 sierpnia; Chusok
(koreariskie dozynki) — 14, 15, 16 dzier 6smego miesigca zgodnie z kalendarzem ksiezycowym (zazwyczaj prze-
tom wrzesnia i pazdziernika; odpowiednik $wieta dziekczynienia); Dziert Utworzenia Korei — 3 pazdziernika; Dzien
alfabetu Hangeul — 9 pazdziernika; Boze Narodzenie — 25 grudnia).

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

W kontaktach z koreanska firma nalezy by¢ przygotowanym na diugie spotkania, w tym
réwniez po godzinach pracy. Koreanczycy przywigzuja bardzo duzg wage do umac-
niania relacji osobistych nie tylko wewnatrz wtasnej firmy, ale takze z przedstawicielami
innych przedsiebiorstw. Dobre relacje osobiste sg dla Korearnczykéw naturalng podstawg
do dobrych relacji biznesowych. Przedsiebiorcy prowadzacy wspétprace z Koreanczyka-
mi podzielaja opinie, iz czesto nawiagzanie i prowadzenie relacji biznesowych z korearnska
firma nie jest mozliwe bez zbudowania przyjacielskich relacji. Nalezy wiec dbac o rela-
cje z koreanskim partnerem. Zanim relacje zostang nawiazane, nalezy liczy¢ sie z kilka-
krotnym przyjazdem do Korei lub do Polski.

Spotkania integracyjne poza wyznaczonym czasem pracy odbywaja sie w restaura-
cjach, w czasie ktorych obietnice i sktadane deklaracje mozna traktowac powaznie.

Spotkania biznesowe w Korei zazwyczaj obfituja w koreanski trunek ,Sodzu” (lekka koreariska wodka z ok. 20%
zawartosci alkoholu lub whisky. Przydatnym w takich sytuacjach zwrotem jest koreaniski okrzyk ,Kombe” lub
,Lihajo” — Na zdrowie!

Nalezy przywigzywac¢ duzg wage do punktualnosci. Dopuszczenie do sytuacji, w ktorej
koreanscy partnerzy zmuszeni sa na nas czeka¢ moze zosta¢ odebrane jako wyraz braku
szacunku. Koreahczycy czasami przychodza tez na uméwione spotkania przed wyzna-
czong godzina. Podobnie, przy transakcjach biznesowych nalezy przestrzegac ustalo-
nego terminu lub z géry przestrzec przed ewentualnym opdznieniem. Dla Koreanczy-
kéw terminowos¢ jest czasem wazniejsza niz jakosc¢.



Azja Wschodnia

Koreanczycy preferuja, by ich przyszly partner handlowy lub inwestycyjny byt osoba po-
lecong przez zaprzyjazniony podmiot, tj. gtéwnie przez firme lub instytucje koreanska.
Odzwierciedla to liczne nieformalne powigzania wsrod przedstawicieli srodowiska biz-
nesowego w Korei.

Nalezy przy tym podkresli¢, ze instytucje rzadowe, takie jak ambasady, ciesza sie w Korei szacunkiem i zaufaniem.
Zaangazowanie administracji rzadowej bardzo podnosi wiarygodnos¢ partnera w oczach koreariskiego
przedsiebiorcy.

Witajac sie z koreaniskim rozmoéwca warto pamietac¢ o prawidtowym uktonie, co zosta-
nie z pewnoscia przyjete jako wyraz szacunku. Nalezy przy tym pamieta¢, ze Koreariczycy
ktaniaja sie inaczej niz Europejczycy, co wynika ze wspomnianych juz zasad konfucjani-
zmu. Ukton jest gtebszy i wyraza szacunek do rozmowcy.

Prawidtowy ukton rozpoczyna sie z pozycji wyprostowanej ze ztaczonymi stopami. Ktaniajac sie pochylamy sie
lekko do przodu zachowujac plecy i gtowe w jednej linii, przy czym punktem zgiecia jest dolna czes¢ kregostupa.
DIa mezczyzn wskazane jest, by podczas uktonu umiejscowili rece wzdtuz tutowia, natomiast dla kobiet, by obie
dtonie potozone byty jedna na drugiej na wysokosci klamry paska.

Koreanczycy unikaja odpowiedzi wprost na niewygodne pytania, szczegdlnie, jesli od-
powiedzig jest,nie” lub,nie wiem”.

Na przyktadowe pytanie ,czy da sie to zrobi¢?” zamiast odpowiedzi ,nie wiem’, ktéra bytaby zgodna ze stanem
faktycznym, mozna sig raczej spodziewac odpowiedzi typu ,nikt nie jest w stanie tego zrobic, a przynajmniej
w Korei”. W takich przypadkach ich negatywny stosunek do omawianej kwestii nalezy odczytywac z mowy ciata
— szeroki uSmiech u Koreariczyka moze oznaczac niezgode lub zaprzeczenie.

Dhugi proces decyzyjny, planowanie i analiza wariantéw prowadzi do czestych niepo-
kojéw wsrdéd kontrahentéw zagranicznych. Jednak wstepna zachowawczos¢ jest z reguty
kompensowana szybkim dzialaniem po podjeciu decyzji.

Klasyczny opis koreanskiego, grupowego procesu decyzyjnego opisuja stowa przedstawiciela jednej z pol-
skich specjalnych stref ekonomicznych, bedacej lokalizacja dla koreariskiej fabryki:

W trakcie negocjadji z Koreariczykami nastapit okres pieciomiesi¢cznej przerwy, kiedy bylismy catkowi-
cie przekonani, iz inwestor zrezygnowat z projektu. Wszelka korespondencja pozostawata bez odpowiedzi,
a proby rozméw telefonicznych zazwyczaj koficzyty sie thumaczeniem nieznajomosci jezyka angielskiego przez
koreanski sekretariat firmy. Po tym okresie nastapit czas wzmozonej aktywnosci i oczekiwan wobec naszej strefy.
Zapytania, ktére wymagaty od nas dogtebnej kilkudniowej analizy prawnej opatrywane byty komentarzem,,pro-
sze odpowiedzie¢ do jutra”.
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(zasami wydawato sie nam, ze pomimo siedmiogodzinnej réznicy czasu, nasi partnerzy wychodza z pracy o tej
samej godzinie, co my. W efekcie, nie liczac pieciomiesiecznego okresu pozornego zastoju w projekcie, firma oka-
zata sie inwestorem, ktdry zdecydowat sie na inwestycje w naszej strefie po uptywie dwdch tygodni. Okres pigciu
miesiecy, ktory dla nas wydawat si¢ stracony oni przeznaczyli na doktadne planowanie, potaczone
ze zhadaniem naszej strefy przez inne kanaty informacyjne. 0d momentu decyzji do czasu uruchomienia
fabryki minefo siedem miesiecy, co biorac pod uwage liczne uwarunkowania prawne w Polsce, jest niemalze re-
kordowym osiagnieciem’”.

We wspotpracy z Koreanczykami nalezy sie wiec przygotowac na powolny proces de-
cyzyjny i szybkie dziatanie. Jednoczesnie nalezy pamieta¢, iz w trakcie podejmowania
decyzji koreanscy negocjatorzy beda wielokrotnie pytac o te sama kwestie, tak jakby
sprawdzali czy za kazdym razem uzyskaja te sama odpowiedz.

Proces decyzyjny jest w przypadku firm koreanskich zdecydowanie dtuzszy niz w Europie poniewaz kazda decy-
zja grupy musi uzyskac akceptacje najwyzszego przedstawiciela organizagji (hierarchicznos¢). Dodat-
kowo koreaniscy partnerzy, zapytani o status decyzji, czesto mogg informowac, iz w najblizszym czasie odbedzie
sie ostateczne wewnetrzne spotkanie z osobami wyzej w hierarchii, ktére podejma decyzje. Czesto jednak takich
,ostatecznych” spotkan jest kilka, coraz to z nowymi osobami — zaréwno stojacymi wyzej w hierarchii, ale tez
czasem z innych piondw. W koreariskiej kulturze jest to zachowanie normalne i nie wywotuje zniecierpliwienia,
nawet jesli opéZnia realizacje projektu.

Nalezy mie¢ na uwadze, ze wsréd koreanskich przedsiebiorcow istnieje bardzo silne
przywiazanie do kwestii ceny i negocjacji cenowych. Negocjacje cenowe i mozliwos¢
otrzymania rabatu w cenie to staty element kultury biznesowej Koreanczykoéw. Sktadajac
oferte nalezy mie¢ Swiadomos¢, ze nasza cena nie bedzie ceng ostateczna.

Komunikacja/jezyk

Znajomos¢ jezykdéw obceych, w tym angielskiego, z zasady nie jest najmocniejsza strong
Koreanczykéw. Niemniej jednak w firmach zajmujacych sie handlem zagranicznym lub
wspotpraca z zagranicg zazwyczaj jest osoba bardzo dobrze wtadajaca jezykiem obcym,
ktéra zapewnia komunikacje z miedzynarodowym partnerem.

Warto nauczyc sie kilku zwrotéw w jezyku koreanskim. Pomoze to wywrze¢ bardzo
dobre wrazenie na rozmoéwcy.

Nalezy unika¢ zwracania sie do koreanskiego rozméwcy po imieniu. Najlepiej uzy-
wa¢ przed nazwiskiem tytutu lub zajmowanego stanowiska, np. Profesor Chung, Pre-
zes Yun, Dyrektor Cha.

Zawsze nalezy mie¢ przy sobie wizytowki. Wymiana wizytéwek ma w Korei wymiar,
ktérego nie nalezy ignorowad. Wskazane jest posiadanie wizytéwek z dwiema wersja-
mi jezykowymi: po jednej stornie angielska, po drugiej - w jezyku koreanskim. Nalezy
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rowniez zadba¢, aby nazwa stanowiska widniata wyraznie na wizytowce przekazywa-
nej koreanskiemu partnerowi.

Nalezy kierowa¢ korespondencje do konkretnej osoby. Listy rozpoczynajace sie od ,To
whom it may concern” moga zosta¢ bez odpowiedzi. Zawsze nalezy odpowiadac na
korespondencje. Niezaleznie od momentu wspotpracy wskazane jest zapewnienie opty-
malnego obiegu informacji - czesta jej wymiana.

Jesli odpowiedz na zapytanie nie moze by¢ udzielona w danym momencie nalezy poinformowa¢
strone koreariska o otrzymaniu listu i oczekiwanym terminie odpowiedzi.

Wymiana nastapi¢ powinna na poczatku spotkania przy przedstawianiu sie — wizytow-
ke podajemy prawa reka podtrzymywanga lewa dtonig, a najlepiej oburacz.

Jesli przy wymianie wizytdwek nasza upadnie na podtoge nalezy ja schowac i przekazacinnga.

Po otrzymaniu wizytéwki wskazane jest zapoznanie sie z jej trescig — najlepiej gtosno
czytajac imie i nazwisko oraz stanowisko rozmoéwcy. Podczas rozmowy wizytéwki, ktére
strony otrzymaty od rozméwcéw, umieszczane sg na stole w zasiegu wzroku - utatwia
to prawidtowe zwracanie sie do 0s6b, ktore widzimy po raz pierwszy. Przy umieszczaniu
wizytowek na stole warto pamieta¢ o hierarchii - np. wizytéwka prezesa firmy nad wi-
zytowka kierownika dziatu.

Wizytéwke rozmowcy, tak jak i jego samego, zawsze traktujemy z nalezytym szacun-
kiem - po zakoniczeniu spotkania wizytowki chowamy w odpowiednie miejsce — do
wizytownika, wewnetrznej kieszeni marynarki, ale nie chowamy do kieszeni spodni.
Unikamy gniecenia i pisania po wizytéwce rozméwcy.

Ubiér biznesowy

Koreanski,dress code” nie rézni sie szczegdlnie od standardéw europejskich. Powszechny
jest styl ,smart casual” jak i ,business’, nieco rzadziej spotykany jest ,business casual”. Uni-
ka sie noszenia jeansow, krotkich spodni oraz obuwia sportowego. Oczywiscie wszystko
zalezy od charakteru spotkania, rodzaju nawigzanej relacji czy tez pory dnia oraz roku.
W okresie letnim ze wzgledu na wysoka temperature przy duzej wilgotnosci powietrza,
standardowo stosowana jest polityka ,cool biz" - mezczyzni nie nosza marynarek oraz
krawatéw, powszechnie nosi sie koszule z krotkim rekawem.

Upominki

Hierarchicznos¢ w kulturze koreanskiej odnosi sie réwniez do kwestii upominkéw wre-
czanych podczas rozméw biznesowych. Zazwyczaj kazde wazne spotkanie pomiedzy fir-
mami konczy sie wymiana upominkéw. Nalezy pamieta¢, aby osoba najwyzsza ranga
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otrzymata prezent o wartosci wyzszej anizeli pozostali przedstawiciele. Praktykowa-
ne jest takze przekazanie upominku jedynie szefowi delegacji koreanskie;j.

Upominki powinny by¢ zapakowane. Trafnymi upominkami sg drobne przedmioty przy-
wiezione z Polski. W poczatkowej fazie znajomosci mogg to by¢ gadzety z logo firmy,
w dalszej fazie drobne wyroby rekodzieta oraz produkty branzy spozywczej np. stodycze.
Nalezy unika¢ wreczania zbyt drogich upominkéw, gdyz strona koreanska, zobligowa-
na do odwzajemnienia gestu, moze poczuc sie zaktopotana.

Jedli otrzymujemy upominek, w dobrym tonie jest na poczatku tagodnie odmoéwié
przyjecia, jednak po drugiej lub trzeciej namowie wreczajgcego nalezy go przyjac. Upo-
minkéw zwykle nie rozpakowuje sie bezposrednio po otrzymaniu, jednak w niekté-
rych przypadkach dobrym pomystem jest zapytanie koreanskiego partnera, czy mozna
go rozpakowac.

Informacje dodatkowe

Nalezy zwraca¢ uwage na opakowanie! Dla Koreariczykéw bardzo wazne jest wrazenie
estetyczne, dlatego przywigzuja bardzo duza wage do wygladu opakowan produktéw,
folderéw, materiatéw reklamowych etc., co moze decydowac o ich opinii o produkcie.

(zesto bywa tak, ze to, co jest uwazane za fadne w Polsce nie bedzie tak ocenione w Korei (i odwrotnie),
dlatego przed podjeciem decyzji o ostatecznym wygladzie opakowania towaru (folderu, ulotki, plakatu) przezna-
czonego na rynek koreanski zaleca sie przeprowadzenie badan rynkowych.

W poczatkowej fazie znajomosci najlepiej unika¢ poruszania tematow zwigzanych z re-
lacjami Korei Potudniowej z Koreg Pétnocng oraz z Japonia. Wzajemnie nieugieta posta-
wa wiadz oraz duzej czesci spoteczenstw Korei Potudniowej, Korei Pétnocnej oraz Japonii
na tle trudnej historii regionu nie sprzyja procesowi pojednawczemu, dlatego relacje tych
trzech panstw naleza do tematéw drazliwych.

Nawiazanie rozmowy typu ,w przesztosci miatem przyjaciela Koreariczyka, ktory pochodzi z Korei Potnocnej”
moggq doprowadzi¢ do konsternadji.

Nie nalezy porownywac Koreanczykoéw, Korei, jezyka koreanskiego itp. do innych na-
rodéw tego regionu. Szczegdlnie zalecenie to dotyczy przyréwnywania do Japonczy-
kéw, Japonii, japoniskiego jezyka, kultury etc. Koreanczycy maja bardzo silne poczu-
cie odrebnosci.

Nalezy mie¢ na uwadze, ze dla Koreanczyka ,utrata twarzy” jest ciezkim i dtugotrwa-
tym urazem. Zadajac zbyt wiele niewygodnych pytan mozemy doprowadzi¢ do sytuacji,
w ktorej koreariskirozmoéwca bedzie sie czut bardzo niekomfortowo, co moze zdecydowac¢
0 jego negatywnej postawie w negocjacjach. Nalezy odpowiednio wywazy¢ ciezar argu-
mentdw i unikac niezgody, by nie wprowadza¢ Koreanczyka w zbytnie zaktopotanie.
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Koreaniczycy unikaja odpowiedzi wprost na niewygodne pytania. Nalezy liczy¢ sie
z tym, ze Koreanczycy by nie powiedzie¢,nie” beda odwleka¢ odpowiedz i przekazywac
ja w zawitej formie.

Zawsze nalezy pamietac o hierarchii! Zaniedbywanie wazniejszych przedstawicieli koreaniskiej firmy bedzie
odczytywane jako brak szacunku. Przyjmujac delegacje koreanska nalezy zadbac, aby szef delegacji ulokowa-
ny byt w pokoju o wyzszym standardzie niz pozostali, a jesli mozliwe réwniez na wyzszym pietrze.
Mile widziany bedzie réwniez list powitalny od prezesa polskiej firmy pozostawiony w pokoju hotelowym.

Nalezy pamieta¢ o wybranych przesadach kultury koreanskiej. Bezwzglednie nie na-
lezy pisa¢ nazwisk czerwonym kolorem, ktory zarezerwowany jest do opisywania oséb
zmartych. Nie nalezy wskazywa¢ rozmoéwcy palcem, gdyz moze to by¢ postrzegane
jako gest strony silniejszej wobec stabszej (np. przetozonego wobec podwtadnego, na-
uczyciela wobec ucznia etc.). Bezwzglednie nalezy uniknaé¢ przywotywania rozmow-
cy machaniem reki lub palcem. Gest ten zarezerwowany jest dla oséb starszych (rodzi-
cow, dziadkéw) przywotujacych dzieci.

Nawet w tym przypadku spdd dfoni skierowany powinien by¢ do dotu, a nie jak w Polsce — do gdry. W Korei
skinieniem reki z palcami skierowanym do géry mozna przywotywac zwierzeta.

Nalezy pamieta¢, ze w Korei publiczne wydmuchiwanie nosa nie jest w dobrym tonie.
Nie jest to zasada stosowana bezwzglednie przez wszystkich Koreanczykéw, jednak ist-
nieje o wiele wieksze prawdopodobienstwo, ze w sezonie obnizonej odpornosci na wiru-
sy w miejscach takich jak restauracje, biura, urzedy etc. spotkamy liczng grupe Koreanczy-
kéw preferujacych ustawiczne pocigganie nosem, niz ludzi korzystajacych z chusteczek.

Warto mie¢ na uwadze, ze w kulturze koreariskiej cyfra 4 kojarzona jest ze Smiercig i moze przynies¢ niepo-
wodzenie. Niektérzy Koreariczycy nie beda czuli sie komfortowo, jesli podczas pobytu w Polsce ulokujemy ich
w hotelu na 4. pietrze. W Korei w celu unikniecia ztowrézbnej cyfry w budynkach mieszkalnych oraz biurowych
powszechnym zjawiskiem jest oznakowanie czwartego pietra symbolem ,F” (four). W niektdrych przypadkach,
takich jak szpitale, czwarte pigtro nawet nie wystepuje (po trzecim nastepuije piate).

Docenienie waloréw kuchni koreanskiej natomiast na pewno bedzie bardzo pozy-
tywnie odebrane przez Koreanczykow.
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Informacje ogélne

Klimat w AS jest do$¢ surowy, szczegdlnie w okresie od kwietnia do poczatku pazdzierni-
ka. Latem w Rijadzie jest skrajnie suchy i bardzo goracy (+50°C i wyzej); temperatury zima
moga spadac¢ nawet do minus 1-2°C. Wiosng i jesienia, a czasami rowniez latem i zima,
dodatkowo okresowo wieja silne wiatry pustynne niosace kurz, pyt i piasek (temperatura
moze wéwczas znaczgco rosngc). Wiaza sie z tym réwniez wahania cisnienia i burze ma-
gnetyczne. Wiekszos¢ Polakéw nie ma trudnosci z dostosowaniem sie do ww. warunkow,
gtéwnie ze wzgledu na suchos$¢ klimatu oraz powszechnos¢ klimatyzacji. W okresie let-
nim zaleca sie spozywanie duzych ilosci wody. Na wybrzezu M. Czerwonego oraz Zatoki
Perskiej klimat jest réwnie goracy i dodatkowo bardzo wilgotny, co powoduje, iz w okre-
sie letnim jest subiektywnie trudniejszy do zniesienia dla Europejczyka.

20 Wiecej informacji dotyczacych charakterystyki regionu na stronach 11-13.
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W Rijadzie wystepowanie choréb tropikalnych jest sporadyczne i nie sg zalecane szcze-
golne szczepienia profilaktyczne.

Walute wymienia sie w bankach (cze$¢ bankéw swiadczy te ustuge jedynie posiadaczom
kont, wyjatkiem sg oddziaty bankéw na lotniskach miedzynarodowych), w kantorach
i renomowanych hotelach na podstawie paszportu lub igamy (karty rezydenta). W po-
wszechnym uzyciu sg karty kredytowe i ptatnicze duzych sieci (MasterCard, VISA, Ameri-
can Express).

Istnieje obowigzek wizowy.

Tradycja/religia

Arabia Saudyjska zalicza sie do najbardziej tradycyjnych krajow muzutmanskich. Reli-
gia panstwowa jest islam sunnicki w tradycji wahhabickiej (ok. 90%; reszta ok. 10% szyici).
Prawo nie przewiduje mozliwosci wyznawania przez ob. AS innych religii (tzw. apostazja
zgodnie z prawem muzutmanskim szariatu karana jest $miercig). Brak jest mozliwosci
publicznego praktykowania innych religii przez cudzoziemcéw, nie jest dozwolone
noszenie na widocznym miejscu ozdéb o motywach religijnych.

Niektore ambasady okresowo organizujg nabozenstwa (w tym polska). Innowiercom nie
wolno wchodzi¢ do meczetéw (poza kilkoma wzorcowymi), ani wjezdza¢ do Mekki i cen-
trum Medyny. Najwieksze religijne $wieta publiczne to: Eid al-Fitr (Swieto Zakonczenia
Postu) — po zakonczeniu miesiecznego ramadanu (absolutny post obejmujacy zakaz je-
dzenia, picia i palenia tytoniu, ktéry obowigzuje od wschodu do zachodu storica; w miej-
scach publicznych zakaz obowigzuje réwniez nie-muzutmanéw) oraz Eid al-Adha
(S'wieto Ofiarowania) - ok. 69 dni po zakoriczeniu miesigca ramadan. Sklepy, restauracje,
banki i stacje benzynowe sa 5 razy dziennie zamykane na okres modlitw trwajacy ok. pét
godziny (wieksze placowki i niektdre restauracje pozwalajg klientom pozosta¢ w srodku
podczas przerw). Cate zycie codzienne w AS jest zdominowane przez islam, a szariat jest
rygorystycznie stosowany.

Zakazane sa publiczne tance, muzyka i kino (poza imprezami zamknietymi, odrebny-
mi dla kobiet i mezczyzn, oraz miejscami prywatnymi). Nieprzestrzeganie konserwatyw-
nych zwyczajéw i norm zycia spotecznego moze prowadzi¢ do konfliktéw. Spotecznie
nieakceptowane jest rowniez palenie tytoniu przez kobiety w miejscach publicznych.

Nalezy pamieta¢ o zakazie fotografowania kobiet saudyjskich. Zakaz fotografowania
dotyczy réowniez meczetdw, a takze obiektdw, ktére mozna uznad za posiadajace znacze-
nie strategiczne lub wojskowe, budynkéw instytucji panstwowych i ambasad.

W ostatnim czasie zostat takze wprowadzony zakaz robienia zdje¢ w samolocie do i z Arabii Saudyjskiej, w tym
takze zdjec typu,,selfie”.

Nadzér nad przestrzeganiem obowigzujgcych norm obyczajowych nadal sprawuja funk-
cjonariusze policji religijnej (komisja ds. promocji cnoty i zapobiegania wystepkom)
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- mutawwa, pomimo niedawnego pozbawiania ich prawa do aresztowania bez obec-
nosci policjanta. Powodem interwencji, az do zatrzymania wtacznie, moze by¢ rowniez
niewfasciwe ubranie, sprzeczka na tle obyczajowym, spozywanie alkoholu, a takze prze-
bywanie kobiety z mezczyzng w samochodzie lub w miejscu publicznym, o ile nie
s malzenstwem lub nie taczy ich bliskie pokrewienistwo (sytuacje niedozwolone
w $wietle saudyjskiego prawa); to samo dotyczy mozliwosci zameldowania we wspélnym
pokoju hotelowym. Znane sa przypadki domagania sie dokumentu potwierdzajgcego
zawarcie zwigzku matzenskiego lub pokrewienstwa. Homoseksualizm (rozpowszechnio-
ny cho¢ spotecznie nieakceptowany), pedofilia i gwatty uznawane s za zbrodnie zagro-
zone wysokimi karami — od kary chtosty, poprzez pozbawienie wolnosci - teoretycznie
do kary smierci wiacznie (ta ostatnia jest z requty wymierzana za terroryzm, zabojstwa
i napady z bronig w reku).

Na teren Arabii Saudyjskiej nie wolno wwozi¢ produktéw alkoholowych, wieprzowi-
ny, zadnych symboli kultu religijnego (religii innych niz islam), ani zdje¢, filméw
i wszelkich publikacji, ktére moga zostac zinterpretowane jako pornograficzne. Nie
mozna wykluczy¢ przypadkéw sprawdzania zawartosci urzadzen elektronicznych. Kary
za wykroczenia i przestepstwa sa zazwyczaj wyzsze i bardziej dotkliwe niz w Europie
(oprocz aresztu takze kara chtosty za przestepstwa obyczajowe). Bardzo surowo, tacznie
z dtugoletnim wiezieniem, karane jest posiadanie, produkowanie i spozywanie alkoholu
(obowiazuje catkowita prohibicja). Wwéz, posiadanie oraz jakikolwiek kontakt z narkoty-
kami s3 traktowane jako zbrodnia i co do zasady zagrozone kara $mierci.

Osoby przywozace ze soba lekarstwa powinny miec recepte wystawiona przez lekarza w j. angielskim.

W restauracjach, parkach, bankach, szkotach i innych instytucjach publicznych obowiagzu-
je segregacja ptciowa, tzn. oddzielne pomieszczenia dostepne sg dla 1. mezczyzn oraz
2.rodzin (mezczyzn i kobiet z dzie¢mi) i kobiet. Zasady te nie dotycza wiekszosci sklepdw
i komplekséw handlowych.

Kobietom nie wolno prowadzi¢ samochodu, powinny tez unika¢ samotnych spaceréw
po miescie (z wytaczeniem sklepow i komplekséw handlowych). Pomimo dominujacej
roli mezczyzn w biznesie, w Arabii Saudyjskiej rosnie rola businesswomen. Méwi sie na-
wet o tzw. mafii Saudyjek, ktére opanowaty czes¢ sektoréw. W wiekszym stopniu sfemi-
nizowany jest handel: bielizng kobiecg, kosmetykami, ozdobami bizuteryjnymi, damska
konfekcja odziezowa, ale rowniez ustugi medyczne, kosmetologiczne itp.

Spoteczenstwo saudyjskie, cho¢ w wiekszosci konserwatywne i bardzo islamocentryczne,
jest jednoczednie bardziej niz spoteczenstwa wielu innych panstw arabskich przyzwy-
czajone do codziennego obcowania z cudzoziemcami i innymi kulturami (zagranicz-
ni pracownicy, czeste podréze, codzienne korzystanie z wielu aspektéw nowoczesnosci).
Pod warunkiem przestrzegania obowiagzujacych norm prawnych i obyczajowych cudzo-
ziemcy przebywajacy w AS moga w znakomitej wiekszosci (z wytgczeniem $rodowisk
skrajnie fundamentalistycznych) przypadkéw liczy¢ na goscinnosc i duza zyczliwosc.
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Warto zwréci¢ uwage na m.in.: mozliwos¢ wystepowania ditugich okreséow braku od-
powiedzi ze strony Saudyjczykow (od poczatku ramadanu do korica swiat Eid Al-Adha
przypadajacego zazwyczaj w potowie wrzesnia), czy akceptowanie zwyczaju braku punk-
tualnosci na wszystkich etapach realizacji kontaktu.

Weekend przypadajacy na piatek i sobote jest czasem tradycyjnie przeznaczonym na odpoczynek, zycie rodzinne
i modlitwe, a nie na zatatwianie intereséw. Trzeba pamietac, zeby nie podejmowac préb organizagji przyjazdow
w okresie ramadanu i innych swiat religijnych.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Przy budowaniu relacji biznesowych nalezy sie uzbroi¢ w cierpliwos¢ i nastawia¢ na
dlugotrwate budowanie zaufania, co moze skutkowac dtugofalowa wspotpraca. Naj-
pierw nalezy dazy¢ do wypracowania doskonatych relacji osobistych, ktére mozna
dopiero traktowac¢ jako baze do budowania relacji handlowych.

Podstawowy warunek to doktadne poznanie sie obu partneréw, zwtaszcza poznanie przedstawicieli firm polskich
przez biznesmendw saudyjskich, co wskazuje zarazem na celowosc prowadzenia kontaktu przez te same
osoby z przedsiebiorstw polskich.

Nie nalezy tez odmawiaé poznawania rodzin Saudyjczykéw pomimo pozoréw bezsen-
sownosci takiego dziatania i traktowac ich jako straty czasu. Wysoko cenione i najbar-
dziej produktywne sa czeste kontakty osobiste, wskazane jest zapraszanie potencjal-
nych kontrahentéw do Polski na swdj koszt. Nie mozna budowaé¢ relacji wytacznie
w oparciu o kontakty mailowe czy telefoniczne. Nalezy zawsze pamietac¢ o koniecz-
nosci wysytania zyczen z okazji Ramadanu i innych $wiat religijnych, a w zaleznosci
od stopnia ,westernizacji” partnera réwniez na Nowy Rok (ale nie na Boze Narodzenie
czy Wielkanoc!).

Istotne jest, aby mie¢ swiadomos¢, ze parter saudyjski jest wymagajacy i budowanie
wzajemnego zaufania moze trwac dlugo, zatem nie mozna nastawiac sie na natych-
miastowe zyski. Nalezy nastawic sie raczej na wyrobienie w sobie zdolnosci do dtuzszej
wspotpracy z partnerem o odmiennej mentalnosci i kulturze, czesto trudnej dla Polakow
do zrozumienia i akceptacji.

Z uwagi na bardzo duza kulturowa wstrzemiezliwos¢ Arabéw w uzywaniu stowa
»nie” (arab. la), odpowiedzi udzielane przez nich w czasie negocjacji trzeba uwaznie od-
czytywac w danym kontekscie, jak rowniez zwraca¢ uwage na ew. dodatkowe informa-
cje/komentarze/uwagi/oceny oraz tzw. jezyk ciata. Elementem tej strategii jest tez czesto
zachowanie milczenia lub nieskoficzone przeciggane w czasie nieudzielenia odpowiedzi
zamiast udzielenie wprost odpowiedzi odmownej.



Arabia Saudyjska

Mieszkaricy kraju traktuja siebie jako elite wérdd innych nacji arabskich, stad ich stosunek do innych Arabéw moze
by¢ niekiedy wyniosty czy nawet lekko lekcewazacy. Z powyzszych wzgledow nie jest zalecane przywozenie
do AS tlumaczy o korzeniach arabskich, gdyz moze to wywota¢ protesty Saudyjczykéw odnosnie ich udziatu
w spotkaniach biznesowych i powodowac niepotrzebna konfuzje.

Generalnie nie zaleca sie wysylania delegacji sktadajacych sie z samych kobiet,
ani grup pod przewodnictwem kobiety. Podczas spotkan biznesowych kobiety biorace
w nim udziat musza by¢ przygotowane na chtodniejsze traktowanie ze strony mezczyzn
(graniczace czasem z ignorowaniem ich obecnosci), mezczyzni natomiast moga sie spo-
tka¢ z wylewnym okazywaniem sympatii. Przy powitaniu, kobieta podajaca dtorn moze
rowniez zostac zignorowana i taki sam efekt moze wywrze¢ wyciagniecie reki w kierunku
kobiety przez mezczyzne, dlatego tez lepiej powstrzymac sie od tego typu zachowan aby
unikna¢ niezrecznosci.

Warto zwréci¢ uwage na formalny wymdg uzyskiwania pozwolenia na organizowanie publicznych im-
prez promocyjnych z udziatem przedstawicieli obu pici — o ile w ogéle zostanie ono wydane, nalezy sie
liczy¢ z dtugim okresem oczekiwania na odpowiedz.

Komunikacja/jezyk

Bardzo cenione i przyciggajace wieksza uwage sa materialy promocyjne opracowane
w jezyku arabskim. Oprécz merytorycznego aspektu handlowego, w odbiorze gospo-
darzy, dowodzi to wiekszego szacunku i przywigzywania wiekszego znaczenia do ryn-
ku saudyjskiego.

W trakcie powitania mitym gestem jest przepuszczenie przodem (np. w czasie przecho-
dzenia przez drzwi) rozméwcy znajdujacego sie po prawej stronie. Nalezy utrzymac przez
dtuzszy czas uscisk dtoni rozmoéwcy, a przy dtuzszej znajomosci przywitac sie specyficz-
nym rodzajem pocatunku niedotykajacego policzkéw rozmoéwcy, a raczej chusty okalaja-
cej jego twarz. W dobrym tonie jest unikanie chaotycznej gestykulacji i zaktadania ,nogi
na noge” z uwagi na wyprostowana postawe rozméwcy arabskiego. Stosownym zacho-
waniem jest rowniez okazywanie cierpliwosci w trakcie rozmowy i stosowanie pojedyn-
czych dygresji roztadowujacych napiecie w zaleznosci od tematyki spotkania. Warto réw-
niez opanowac kilka stow w jezyku arabskim i stosowac je w rozmowach (np. przywitanie
»assalam alejkum”, pozegnanie ,ma‘a salama", podziekowanie ,szukran” itp.).

Ubiér biznesowy

Od mezczyzn oczekuje sie stroju europejskiego. Poza hotelowymi terenami rekreacyj-
nymi nalezy powstrzymac sie od noszenia krétkich spodni odstaniajacych tydki. Wyma-
ganym zwyczajowo okryciem wierzchnim dla kobiet (w tym cudzoziemek) noszonym



Bliski Wschéd

w miejscach publicznych sg czarne zapinane peleryny do kostek (abaja). W niektérych
miejscach szczegdlnie uczeszczanych przez Saudyjczykéw (czasem rowniez w komplek-
sach handlowych), wobec kobiet wymagana jest rowniez chustka/szal na gtowe — mozna
z niej zrezygnowac trzymajac ja zarazem w pogotowiu. Tak sciste zakazy nie obowiazuja
w portowej Dzeddzie, s bardziej liberalne od tych w ortodoksyjnym Rijadzie.

Upominki

Co do zasady prezenty podczas spotkan biznesowych sa mile widziane - wszelkie poda-
runki, ktore sa zwigzane w Polska (albumy, obrazy z wytaczeniem zakazanej tematyki, wy-
roby z bursztynu a w szczegélnosci,rézaniec islamski’, nozyki do listéw, réwniez srebrne,
polska porcelana i krysztaty, przedmioty zwigzane z korimi, biata bron, galanteria skérza-
na, bombonierki) czy z dziatalnoscig biznesowa firmy powinny zosta¢ dobrze przyjete.

Obowiazuje absolutny zakaz wreczania alkoholu, jak i np. wyrobow na bazie wieprzowiny.

Informacje dodatkowe

Nie odnotowuje sie zjawiska tzw. patriotyzmu konsumenckiego. Na wybory klientéw
wptywa przede wszystkim cena, popularnos$¢ danej marki na co bardzo duzy wptyw maja
opinie rodziny i znajomych, jak réwniez relacje danego kraju z krélestwem.

Saudyjczycy uwazajq krdlestwo za kolebke islamu, ktdry stoi na strazy tej wiary, czego wyrazem jest m.in. tytut
monarchy rozpoczynajacy sie od formuty ,straznik dwdch swietych meczetéw” a dopiero potem wskazujacy na
jego krolewski charakter. W powyzszym kontekscie Saudyjczycy sq bardzo wrazliwi na wypowiadanie o wiadcy
wytacznie pochlebnych opinii i przedstawiciele firm polskich winni absolutnie unika¢ negatywnych wypowiedzi
zaréwno o samym krélu, jak i o rodzinie krolewskiej.

IRAK e

wal il

Irak znajduje sie w strefie klimatu zwrotnikowego suchego, a na potudniowym zacho-
dzie, skrajnie suchego. Pétnocne regiony zaliczane sg do strefy podzwrotnikowej. Suche
i gorace lato (maj-pazdziernik) i relatywnie chtodna i wilgotna zima (grudzien-marzec).

Informacje ogélne



Irak

Przed podréza nalezy sprawdzi¢ zalecenia WHO i poddac sie wiasciwym szczepieniom
(w niektdrych regionach kraju wystepuja przypadki malarii, polio, cholery i wscieklizny).

Srodkiem ptatniczym sa irackie dinary (papiery o nominatach: 50, 100, 250, 500, 1000,
5000, 10 000 oraz 25 000, brak monet). W powszechnym uzyciu sg dolary amerykanskie.

Wymiany mozna dokona¢ w kantorach lub bankach. Kurs dolara waha sie a granicach 1250 — irackich dinaréw.

Obywatele RP moga wjezdzac do Iraku na podstawie wiz uzyskanych w ambasadzie tego
kraju w Warszawie lub w innych irackich przedstawicielstwach dyplomatyczno-konsular-
nych. Dotyczy to wszystkich kategorii paszportow.

Jezeli celem podrdzy jest iracki Kurdystan (tylko!), wize z terminem waznosci do 14 dni otrzymuije sie na przejsciu
granicznym.

Tradycja/religia

Dane demograficzne maja szacunkowy charakter, bowiem ostatni spis powszechny obej-
mujacy wszystkie prowincje kraju przeprowadzono w 1987 roku. Ocenia sig, ze dzisiaj
Irak liczy okoto 35 milionéw oséb, z czego okoto 30% to mieszkancy wsi. Gestos¢ zalud-
nienia w poszczegdlnych prowincjach. waha sie znaczaco. Gtéwne miasta zlokalizowane
sg wzdtuz rzek Tygrysu i Eufratu.

Cechg charakterystyczng Iraku jest jego duze zré6znicowanie etniczne, plemienne, reli-
gijne i regionalne. Spoteczenstwo irackie sktada sie w 76% z Arabéw, 19% Kurdow i 5%
Jazydow, Turkmenow, Asyryjczykow, Kakai, Mandajczykow i Bahaitéw.

Na terenach dzisiejszego Iraku w poczatkach islamu miaty miejsce wydarzenia, ktére do-
prowadzity do schizmy w islamie na tle sukcesji po proroku Mohammedzie. 97% Irakij-
czykéw wyznaje islam, jego sunnicki lub szyicki odfam. Ci ostatni stanowig wiekszos¢,
bo okoto 60-65%.

Wyznawcami szyizmu s gtéwnie Arabowie, ktérzy zamieszkuja potudniowe prowincje kraju. Szyici sa tez
wsréd Turkmendw, Kurddw (zwanych Faili Kurds) oraz Szabakéw, ktérzy mieszkaja na pétnocy kraju. Sunnici sta-
nowig 32—37% ludnosci kraju. Arabscy sunnici dominuja w zachodnich prowincjach Iraku. Wigkszos¢ Kurdow
i Turkmendw tez wyznaje sunnizm.

Kurdowie stanowig zdecydowanga wiekszos¢ w prowincjach Dohuk, Irbil i Saulejjmanija.
Sa tez licznie reprezentowani na tzw. terenach spornych z Arabami - od Khanagqin przy
granicy z Iranem poprzez Kirkuk do Sindzaru na granicy z Syrig (dawne tereny kurdyjskie
do lat 90. ub. wieku).
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Do 2003 roku w Iraku mieszkato prawie 1,5 miliona chrzescijan réznych denominacji.
Wsréd nich najwieksza grupe stanowili katolicy chaldejscy. W ostatnich latach w obliczu
fizycznego zagrozenia ze strony islamskich terrorystow duza rzesza irackich chrzesci-
jan wyjechata za granice. Zostato ich okoto 400 tysiecy, gtéwnie w irackim Kurdystanie.
Ze wzgledu na brak wiernych w Bagdadzie zamknieto np. 8 kosciotéw.

Przynaleznos¢ plemienna deklaruje ponad 80% Irakijczykow z wszystkich grup etnicz-
nych poza chrzescijanami. Liczbe plemion szacuje sie na 150, a klanéw na kilka tysiecy.

Gtéwne konfederacje plemion na pétnocy kraju: Szammari, Dziburi, Tikriti, Dulaimi; na potudniu: Zubaidi, Khazal,
Unayzah; w irackim Kurdystanie: Barzani oraz Talabani.

Wspdlnoty plemienno-rodzinne powstaty jeszcze przed islamem i pdzniejsze schizmy
religijne nie zdotaty ich podzieli¢. W obecnej sytuacji, kiedy struktury panstwa sg osta-
bione plemiona odgrywaja znaczaca role we wszystkich aspektach zycia spoteczno-
politycznego kraju.

Spofeczenstwo irackie jest w duzej mierze tradycyjne, ale pozytywnie nastawione
do kultury europejskiej. Niezaleznie od wyznania Irakijczycy wykazuja sie szacunkiem
i otwartoscig wobec innych religii, zwtaszcza Kurdowie.

Sfera gospodarcza jest zdominowana przez mezczyzn - do$wiadczonych w kontaktach
ze $wiatem zewnetrznym. Zachowania europejskie sa powszechna norma. Dotyczy to
ubioru, wymiany wizytéwek i upominkdéw.

Budowanie relaciji, spotkania i negocjacje biznesowe

Prowadzenie dziatalnosci biznesowej z podmiotami irackimi wymaga duzego doswiad-
czenia i umiejetnosci radzenia sobie ze specyfika biznesowa Bliskiego Wschodu. Wynika
to z odmiennej kultury prowadzenia biznesu.

Najwazniejsze sa relacje osobiste, wzajemne zaufanie, rekomendacje i poparcie czynni-
kow politycznych, zwlaszcza w pierwszym okresie nawigzywania kontaktow.

Sprawdza sie formuta obecnosci przedstawicieli biznesu w skfadzie delegacji towarzyszacej wysokim przedstawi-
cielom Polski podczas oficjalnych wizyt w Iraku.

Ustanowienie miejscowego przedstawiciela — agenta czy dystrybutora - jest najszyb-
szym i najbardziej efektywnym sposobem wejscia na iracki rynek. Miejscowy przedstawi-
ciel, jako zasada, zada wytgcznosci.

W przypadku Iraku, nalezy raczej oddzielnie ustanowic agenta w Irbilu — dla irackiego Kurdystanu i w Bagdadzie
— dla pozostatej czesci kraju.
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Komunikacja/jezyk

Arabowie postuguja sie jezykiem arabskim. Kurdowie natomiast jezykiem kurdyjskim,
gtéwnie dialektami Sorani lub Kurmandzi. Nalezy jednak pamieta¢, ze kazda prowincja
postuguje sie wiasnym dialektem. Starsze pokolenie Kurdéw zna jezyk arabski. Mtode po-
kolenie — mniej, bowiem po 1991 roku zaprzestano jego nauczania w wielu szkotach na
terenie irackiego Kurdystanu. Niemniej jednak obecnie jezyk arabski jest jednym z przed-
miotéw nauczanych podczas studiéw uniwersyteckich.

Jezyk angielski jest znany przede wszystkim przez mtodsze osoby, ale biznesmeni zaj-
mujacy sie miedzynarodowym handlem postuguja sie nim przynajmniej na poziomie
podstawowym (réwniez niemieckim i rosyjskim). Znalezienie ttumacza angielsko-irackie-
go, czy tez angielsko-kurdyjskiego nie stanowi problemu.

Ubiér biznesowy

Nawet na nieoficjalne spotkania gospodarze przychodza w garniturach. W przypadku
Kurdystanu, tylko nieliczni biznesmeni nosza tradycyjny kurdyjski stré;.

Reguty dotyczace kobiecego stroju sg duzo mniej restrykcyjne niz w innych krajach Bli-
skiego Wschodu. Przedstawicielki biznesu noszg markowe stroje europejskie.

Upominki

Powszechna praktyka jest wreczane sobie drobnych upominkéw, ktérych w sytu-
acjach biznesowych nie powinno sie odmawia¢. Dobrymi pomystami na prezenty sa
np. albumy, pamiatki zwigzane z Polska, spinki do mankietéw, dla pan - delikatna bizu-
teria, jedwabne chustki.

Informacje dodatkowe

Angazowanie sie w duze projekty rzadowe nalezy pozostawi¢ firmom o silnej pozycji
finansowej i z wkasnym zapleczem bezpieczenstwa.

Dzisiaj najwiekszym dtuznikiem firm zagranicznych jest iracki rzad. Mate i Srednie firmy zagraniczne pre-
feruja Swiadczenie ustug dla miedzynarodowych koncerndw naftowych operujacych w Iraku, bowiem wobec nich
iracki rzad skrupulatnie wywiazuje sie z podjetych zobowiazan finansowych.

W relacjach z prywatnym sektorem, przy wiasciwych zabezpieczeniach bankowych, nie
ma wiekszych probleméw z wyegzekwowaniem naleznosci za dostarczone towary.
W przypadku inwestycji prywatnych konieczna jest wizyta na miejscu u irackiego part-
nera i jej szczegotowy oglad. Nalezy uwzgledni¢, ze iraccy partnerzy chcieliby szybkiego
zwrotu poniesionych naktadéw, najlepiej w okresie 2-3 lat.
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Nowym zjawiskiem jest angazowanie sie bogatych fundagji religijnych z Nadzafu i Karbali w dziatal-
nos$¢ ustugowo-produkcyjna, wyreczajac w wielu dziedzinach instytucje parstwowe.

IRAN s

O

Iran lezy w dwoch strefach klimatycznych: podzwrotnikowej (obejmujacej wiekszos¢
terytorium kraju) oraz zwrotnikowej (nad wybrzezem Zatoki Perskiej). Temperatura w Te-
heranie w miesigcach letnich wynosi 35-45°C, natomiast w miesigcach zimowych waha
sie pomiedzy 5 a -5°C. Ze wzgledu na niska wilgotnos$¢ powietrza, wysokie tempera-
tury nie sg w Iranie tak uciazliwe jak w warunkach europejskich.

Informacje ogdlne

Dodatkowe szczepienia nie s3 wymagane. We wschodnich prowincjach Iranu (granica
z Afganistanem i Pakistanem) wystepuje zagrozenie zarazenia sie cholera. Zaleca zacho-
wanie ostroznosci — przestrzeganie zasad higieny, picie wody wytacznie przegotowanej
lub butelkowanej, powstrzymanie sie od picia napojéw z lodem, stosowanie srodkéw de-
zynfekcyjnych oraz niezwtoczne zgtaszanie sie do lekarza w razie wystgpienia objawow
infekcji przewodu pokarmowego.

W przypadku podrézy poza obszary niezamieszkanie, szczegélnie obszary gorskie, nalezy rozwazyc szczepienie
przeciwko wiciekliznie (zagrozenie ze strony pséw pasterskich.

W Iranie nie dzialajg zachodnie karty kredytowe i ptatnicze. Oznacza to, ze planujac
pobyt w Iranie nalezy przywiez¢ ze sobg odpowiednia ilo$¢ gotowki. Euro, dolar amery-
kanski oraz inne waluty wymieniane s w kantorach w catym kraju.

Do wymiany pieniedzy w kantorze moze by¢ potrzebne okazanie paszportu.
Istnieje obowigzek wizowy.

Tradycja/religia

Dominujaca religia w Iranie jest islam szyicki, kraj zamieszkuja takze: Sunnici, Chrzescija-
nie, Bahaici oraz Zydzi. Szyici stanowia ok. 95% populacji.



Iran

Kobiety przyjezdzajace z zagranicy traktowane sa z szacunkiem. S3 czestymi uczest-
niczkami polskich i europejskich delegacji biznesowych do Iranu. Nalezy pamieta¢, ze
podczas spotkan z przedstawicielami administracji publicznej podczas przywitania nie
podaje sie kobietom reki, a jedynie skfania sie glowe. Zasada ta zwykle nie obowigzuje
podczas spotkan prywatnych.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Tradycyjnie w Iranie dominuje kultura spotkan osobistych, ktére sg elementem budo-
wania zaufania miedzy partnerami. Spotkania organizowane s3 czesto nawet wéwczas,
gdy wiadome jest, iz nie przyniosa wigzacych ustalen — istotne jest podtrzymanie kon-
taktu z partnerem.

Polskie firmy zainteresowane Iranem moga odnies¢ wrazenie, Ze Polska i polskie produkty nie s3 w Iranie wystar-
(zajaco rozpoznawalne. Jednym z krokdw mogacych zbudowac lepszy wizerunek jest zaproszenie irariskiego
kontrahenta do Polski w celu pokazania zaktadu czy miejsc zwigzanych z danym przedsiebiorstwem, pod warun-
kiem faktycznego zaawansowania rozméw.

Generalnie iraiscy przedsiebiorcy postepuja w sposéb uczciwy. Problematyczna - z euro-
pejskiego punktu widzenia - moze okazac sie nieche¢ do odmawiania wprost. W iranskiej
kulturze bezposrednia odmowa jest uwazana za obraze, dlatego chcgc odméwic rozmoéw-
ca zacznie kluczy¢, sugerowac inne rozwigzania lub nie bedzie chciat wskazac terminu.

Przeciaganie podejmowania decyzji nie musi jednak oznacza¢ decyzji negatywnej,
a wynika z dtugotrwatego procesu budowania zaufania i odmiennych od europejskich
uwarunkowan podejmowania decyzji.

W powszechnej opinii synonimem jakosci sa dla Irariczykéw produkty niemieckie. Rzad-
ko iranscy przedsiebiorcy majag swiadomos¢, iz w Polsce produkowane sg podzespoty dla
wielu niemieckich produktow. Warto to podkresli¢, a takze zaznaczy¢, ze jakos$¢ towardw
wytwarzanych w Polsce nie odbiega od niemieckich.

Komunikacja/jezyk

W wiekszosci wypadkdw iranscy przedsiebiorcy postuguja sie w stopniu co najmniej do-
brym j. angielskim. W niewielu przypadkach konieczne jest korzystanie z ustug ttumacza.

Jesli kierownictwo firmy nie zna jezyka w wystarczajacym stopniu, zwykle zaprasza na rozmowe jednego z pra-
cownikéw, ktory tumaczy spotkanie.

W iranskiej administracji publicznej, a takze w wielu firmach dominujacym srodkiem
komunikacji jest faks. Ponadto, nie wszedzie panuje zwyczaj regularnego sprawdza-
nia skrzynki e-mail.
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Zwykle po wystaniu e-maila dzwoni sie do adresata z informacja o wystanej wiadomosci.

Czesto praktykowane jest uzywanie w komunikacji stuzbowej z e-maili prywatnych
z adreséw na gmail czy yahoo, a takze wykorzystywanie w tym celu komunikatoréw takich
jak what's up, telegram, facebook itp. Dotyczy to takze oséb petnigcych funkcje oficjalne.

Ubiér biznesowy

Nalezy pamietac o przestrzeganiu zasad islamskiego stroju — obowigzuje stréj zakrywa-
jacy sylwetke, moze to by¢ europejski stréj biznesowy. W przypadku kobiet na gtowie
nalezy mie¢ chuste.

W praktyce kobiety moga sie ubra¢ w dtuzsza marynarke lub tunike ze spodniami oraz chuste.

Upominki

Podczas spotkan przyjete jest wreczanie drobnych upominkéw np. gadzetéw firmo-
wych. Nalezy pamieta¢, ze podczas spotkan oficjalnych nie nalezy wrecza¢ alkoholu,
ktory jest w Iranie zakazany. Ze wzgledu na obowigzujacy w Iranie dress code nie jest
takze praktykowane ofiarowywanie krawatow.

Informacje dodatkowe

Pomimo posiadania przez Iran znacznych ztéz ropy i gazu ziemnego, w gospodarce bra-
kuje wolnych funduszy na inwestycje, co wynika z niskich mozliwosci wydobywczych
iranskiego sektora naftowego. Btedne jest, zatem zatozenie - czesto popularne wsréd
przedsiebiorcéw, - ze iranskie przedsiebiorstwa posiadajg nadwyzki srodkéw, ktérych
dotychczas nie mogty wydatkowac ze wzgledu na sankcje. W istocie iranskie firmy, za-
réwno panstwowe, jak i prywatne, uzalezniaja zawarcie kontraktu od zapewnienia
przez swojego kontrahenta finansowania projektu. W tym kontekscie iranski rynek
moze okazac sie trudny dla przedsiebiorstw zainteresowanych transakcjami ad-hoc.

Pewnym zagrozeniem dla potencjatu wspotpracy gospodarczej jest forsowana przez
wtadze polityka tzw. gospodarki oporu, sprowadzajaca sie do wzmacniania wtasnych
mozliwosci produkcyjnych i stosowania mechanizméw protekcjonistycznych, kosztem
importu. Wspétczednie, zagraniczni przedsiebiorcy moga by¢ narazeni na podejrzli-
wos¢ ze strony instytucji gospodarczych czy np. urzedéw celnych poczuwajacych sie
do dziatania w mysl zasad ,gospodarki oporu”. Waznym elementem jest takze w tym
kontekscie dostosowanie oferty polskich przedsiebiorstw do rzeczywistych potrzeb
iranskiego rynku oraz upodoban iraniskich klientéw, nieraz réznigcych sie od preferen-
cji klientéw polskich.



Izrael

Zdarzaja sie przypadki prob wytudzenia zaproszen od polskich firm w celu otrzymania wiz Schengen.
Oszustwo polega na wystaniu przez nieznang osobe e-maila z prosha o wystawienie zaproszenia wizowego na
wskazany termin w celu przeprowadzenia pilnych rozméw biznesowych. Wiadomosci te s zwykle pisane bardzo
stabym j. angielskim i s tatwe do zidentyfikowania.

IZRAEL T
s

Informacje ogélne

Klimat zréznicowany. Na zachodzie, od granicy z Libanem do Strefy Gazy ciagnie sie
pas wybrzeza Morza Srédziemnego, na ktérym panuje typowy klimat §rédziemnomor-
ski z tagodnymi zimami i gorgcym, wilgotnym latem. Na wschéd od pasa przybrzeznego
znajduje sie rejon wyzynno-goérzysty, a na potudniu pustynia Negew, zajmujaca ponad
50% powierzchni catego kraju. W tych dwéch regionach panuje typowo pustynny, goracy
i suchy klimat (w Jerozolimie, ze wzgledu na znaczna wysokos¢ n.p.m. zdarzajg sie zima
opady sniegu).

Szczepienia ochronne nie s obowigzkowe. Cho¢ woda z wodociagdéw miejskich jest
zdatna do picia bez przegotowania, zalecane jest uzywanie wody butelkowane;j.

W bankach i kantorach nie ma mozliwosci wymiany polskich ztotych na szekle. Karty
kredytowe sg w powszechnym uzyciu.

Moga natomiast wystapi¢ problemy zwiazane z korzystaniem z kart ptatniczych/debetowych wyposazonych
w chip, w tym z wyptacaniem gotéwki z bankomatéw. Zalecane jest posiadanie gotowki. Waluta obowiazu-
jaca w Strefie Gazy i na Zachodnim Brzegu jest szekel.

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 90 dni.

Tradycja/religia

Spoteczenstwo lzraela jest jednym z najbardziej réznorodnych na $wiecie, zatem wszel-
kie uogodlnienia przy konkretnych kontaktach biznesowych nalezy traktowac z pewna
doza sceptycyzmu. Kobiety uczestniczg na réwnych prawach z mezczyznami w zyciu spo-
tecznym i biznesowym.
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Izraelczycy sg przekonani o swojej kompetencji, elokwencji i jasnych perspektywach
osiggania celow - czemu czesto dajg wyraz w konwersacjach. Jednoczesnie wyraza-
ja przekonanie, ze nie ma rzeczy niemozliwych; ,porywanie sie z motyka na ston-
ce” ma tutaj zabarwienie pozytywne. Nierzadko w rozmowach staraja sie sztucznie
podnies¢ swoja pozycje i pozycjonowac bardziej jako arbiter/sedzia niz jako partner
biznesowy.

Progresywny, wysoce konkurencyjny i zglobalizowany sektor biznesowy zatrudnia
zaledwie 8% catej sity roboczej, i praktycznie to on (wespdt z waska grupa naukowcow)
jest adresatem wiekszosci dziatart dyplomacji ekonomicznej i promocji gospodarczej.

W srodowisku biznesowym lIzraela nastepujace cechy mozna uznac za dominujace:

e Silna orientacja na cel. W przeciwienstwie do kultur relacyjnych Azji Wschodniej
i Swiata arabskiego, Izraelczycy prezentuja typ kultury transakcyjnej, gdzie kontak-
ty miedzyludzkie stuza przede wszystkim wymiernym celom biznesowym.

o Determinacja i odpornos¢ na niepowodzenia. Izraelscy biznesmeni majg dobrze
rozwinieta zdolno$¢ pragmatycznego i racjonalnego oceniania szans biznesowych.
Ewentualne porazki/bankructwa traktowane sa jako niezbedny element samodosko-
nalenia i lekcja z ktérej wyciagane sa wnioski na przysztosc.

o Plaska struktura zarzadcza, hierarchia/prestiz oparte niemal wylacznie na wiedzy/
kompetencji. Szacunkiem darzy sie przedsiebiorcéw i naukowcéw, odnoszacych wy-
mierne sukcesy mierzone zyskiem/udziatem w rynku lub udokumentowanym odkry-
ciom, uzytecznym spotecznie i biznesowo.

e Orientacja globalna. Podréze zagraniczne lIzraelczykéw praktycznie zawsze wigzg sie
z wykorzystaniem samolotu i lotéw poza wiasny region. Wrogie sasiedztwo i maty ry-
nek wewnetrzny determinujg proeksportowy imperatyw srodowiska biznesowego.

W Izraelu daje sie odczu¢ rozdzwiek miedzy profesjonalizmem, zaawansowaniem tech-
nologicznym i globalnie zorientowanym biznesem, a jakoscig ustug publicznych i spraw-
noscig dziatania okreslonych instytucji (banki, firmy telekomunikacyjne etc.) wobec ich
klientéw lokalnych. Rynek wewnetrzny jest dosy¢ protekcjonistyczny, o niejasnych
standardach funkcjonowania, co przektada sie na zaktdcanie mechanizméw konkuren-
cyjnych i w efekcie wysokie ceny oraz niski poziom ustug cyfrowych, bankowych czy
transportowych w samym Izraelu.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Kultura biznesowa najblizszg Izraelowi jest kultura amerykanska. Duza cze$¢ Srodo-
wiska biznesowego lzraela studiowata lub pracowata w USA. Znajomos¢ jezyka angiel-
skiego jest wiec na poziomie zblizonym do znajomosci hebrajskiego.

Na etapie budowania relacji i rozpoznawania rynku, szczegélnie, gdy oferta nie lezy
w kregu ich bezposredniego zainteresowania, lzraelczycy chetnie przedstawiaja/reko-
mendujg rozmoéwcy spotkania z innymi osobami z branzy. Wychodza z zatozenia, ze tego
typu rekomendacja zostanie w przysztosci odwzajemniona.



Izrael

Bezposrednios¢ wyrazania opinii, ktéra czesto przybiera forme otwartej krytyki to charakterystyczna cecha roz-
mow z Izraelczykami, zaréwno w sferze zycia prywatnego, jak i publicznego. Zachowania, ktére w Polsce ocieraty-
by sie o impertynencje, s3 w Izraelu spotykanym elementem dialogu. Izraelczycy szczegdlnie cenig konkretne, acz
nierzadko twarde rozmowy biznesowe, nie zas te okraszone uprzejmosciami i niedopowiedzeniami.

Komunikacja/jezyk

Srodowisko biznesowe charakteryzuje szybkosé komunikacji. Na typowe zapytania
biznesowe odpowiada sie — nawet w formie bardzo skrétowej — niemal natychmiast, co
oznacza bardziej kwestie minut/godzin niz dni.

Brak odpowiedzi nie oznacza z requty niezapoznania sie ze sprawa lub zapomnienia o niej, ale stanowi sygnat
dla drugiej strony dot. braku zainteresowania dalszymi rozmowami.

Ubiér biznesowy

Dress code jest jednym z najmniej sformalizowanych na $wiecie, co wynika z powyzszych
cech kultury biznesowej oraz z uwarunkowan klimatycznych.

Upominki

Nie ma tradycji wreczania upominkéw na okolicznos¢ oficjalnych rozmoéw. Tym niemniej
dobrze sprofilowane prezenty - szczegdlnie w zwigzku z polskimi korzeniami wielu Izra-
elczykédw - moga wydatnie pomdc w budowaniu sprzyjajacej atmosfery rozmow.

Informacje dodatkowe

Dla zrozumienia etyki biznesowej Izraelczykow kluczowe sa dwie instytucje:

o Sity zbrojne sg podstawowym katalizatorem wiezi spotecznych. Sam proces selekcji do okreslonych
jednostek wojskowych jest istotniejszy od np. egzaminéw na uczelnie wyzsze, albowiem to przede wszyst-
kim w wojsku Izraelczycy nabywaja kompetendji i znajomosci do wykorzystania w przysztej karierze bizne-
sowej. Najbardziej elitarne jednostki kryptograficzne/rozpoznawcze szkola przyszta Swiatowa elite sektora
ICT. Arabowie — obywatele Izraela w wiekszosci nie stuza w sitach zbrojnych, co znaczaco obniza ich szanse
na rynku pracy.

© 0srodki akademickie/naukowo-badawcze. Dziatalnos¢ akademicka jest traktowana pragmatycznie a nie
»Misyjnie” — ma stuzy¢ rozwiazywaniu konkretnych probleméw biznesowych i, ultymatywnie, generowaniu
zyskéw. Izraelskie nakfady badawczo-rozwojowe sg — ex aequo z Rep. Korei — najwyzsze na $wiecie i wynosza
ponad 4,2% PKB.
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LIBAN

Informacje ogélne

Na wybrzezu panuje klimat srédziemnomorski z gorgcym, wilgotnym latem i tagodna
deszczowa zima. Srednie temperatury w Bejrucie wahaja sie miedzy 29 a 32 stopniami
w lecie i 16-19 zima. Liban cieszy sie ponad 300 stonecznymi dniami w roku. W gérach,
zima temperatury spadaja ponizej zera, a szczyty gorskie pokrywa gruba warstwa sniegu.
Doskonate warunki do uprawiania narciarstwa panuja od grudnia do korca marca, pozo-
stata czes¢ roku sprzyja turystyce gorskiej.

W Libanie nie wystepuja zagrozenia sanitarno-epidemiologiczne i nie ma obowiazku
specjalnych szczepien ponad standardowe, zalecane przez WHO.

Woda z wodociggéw miejskich nie nadaje sie do picia. Zalecane jest spozywanie wody po przegotowaniu badz
wody butelkowanej. Nagminnie wystepuja przerwy w dostawie energii elektrycznej, jednakze wigkszos¢ hoteli
i budynkow uzytecznosci publicznej posiada wtasne generatory.

Waluta ktérag mozna dokonywac transakgcji sa, poza libariskimi lirami, dolary amerykan-
skie. Kwota na rachunkach w sklepach, restauracjach itd. podawana jest zazwyczaj w LL
i USD. Mozna ptaci¢ jednoczesnie dwiema walutami, rowniez reszta moze by¢ wydana
w taki sam sposéb. Kurs libanskiej liry do dolara amerykanskiego jest od dawna, sztywny’,
tj. TUSD=1500LL.

Istnieje obowigzek wizowy.

Wizy wszystkich rodzajéw wydaje Ambasada Libanu w Warszawie, zas wize turystyczng mozna otrzymac po przy-
locie na lotnisku w Bejrucie. WAZNE: izraelska pieczatka graniczna w paszporcie jest jednoznaczna z odmowa
wjazdu do Libanu.

Tradycja/religia

W Libanie wystepuje 18 oficjalnych religii z czego gtéwnymi sg chrzescijaristwo i islam
(szyici i sunnici). Libanczycy miedzy soba zazwyczaj najpierw pytaja rozméwce z imie,
nazwisko i miejsce pochodzenia w celu wyczucia jakiej jest religii i jaki status spoteczny
reprezentuje ich rozméwca.

Przyjazn dla Libanczyka to wazna relacja interpersonalna, co niesie za soba jednak nie
tylko plusy, ale takze duza odpowiedzialnos¢; dlatego tez lepiej zachowac status ‘znajo-
mego; jezeli nie chce sie miec zbyt intensywnych relacji z partnerem libariskim.



Liban

Zgodnie z miejscowymi obyczajami, nigdy nie nalezy odmawia¢ wprost bedac popro-
szonym o przystuge, nawet jezeli wiemy, ze jej spetnienie jest niemozliwe. Przyjacielowi
nie mozna odmowi¢; nawet jezeli nie jesteSmy w stanie spetni¢ jego prosby, nalezy po-
starac sie pomaoc przynajmniej w jakims stopniu lub spetni¢ czes¢ prosby.

Jezeli sie staralismy, ale niestety nie udato nam sie zrealizowac czyjej$ prosby — liczy sie juz sam fakt podjecia préb
wsparcia; starania sa czesto odbierane jako rownowazne do samej pomocy.

Analogicznie - jezeli Libariczyk nam co$ obieca to wcale nie znaczy, ze to zrobi; w kultu-
rze arabskiej intencje bywaja wazniejsze od czynéw. Im ktos nas lepiej zna tym bardziej
powinnismy mu pomagac - z jego strony mozna liczy¢ na podobne podejscie.

Honor, godnos$¢ i przyjazn to najwazniejsze wartosci dla wielu Libarczykéw; urazajac
ich honor - zyskujemy sobie wroga; szanujgc ich godnosc¢ — zyskujemy przyjaciela. Warto
miec na uwadze fakt, ze w kraju arabskim pomyslinie realizujgc biezacy kontrakt, automa-
tycznie zwiekszamy szanse dla swojej firmy na otrzymanie trzech nastepnych.

Liban (obok m.in. Tunezji i Maroka) nalezy do nielicznego grona panstw muzutmanskich,
w ktorym dniami wolnymi od pracy (weekendem) sa sobota/niedziela, a nie jak ma to
miejsce w przypadku wiekszos¢ krajow z tego kregu - pigtek/sobota. W procesie plano-
wania przedsiewzie¢ biznesowych wazne jest réwniez wczeéniejsze ustalenie w ktérym
momencie danego roku wypada tradycyjny miesigc muzutmanskiego postu (Ramadan),
ktory z zasady nie sprzyja spotkaniom i negocjacjom.

Warto mie¢ Swiadomos¢, ze w trakcie Ramadanu muzutmanie od wschodu do zachodu storica powstrzymuja sie
od spozywania napojow i positkdw, palenia tytoniu etc. Dlatego tez bedac w trakcie Ramadanu w kazdym kraju
muzutmariskim warto miec to na uwadze i samemu zbyt ostentacyjnie nie tamac tych norm.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

W dziataniach biznesowych na Bliskim Wschodzie niezwykle istotne znaczenie odgry-
waja relacje interpersonalne. Dziatajac z polecenia znanej kontrahentowi osoby ma sie
wielokrotnie wieksze szanse na zafatwienie sprawy (generalnie: znajomosci i poparcie sg
w krajach arabskich duzo wazniejsze niz w Polsce). Dobre stowo od innych sprawi, ze
cho¢ osobiscie kontrahent nie zna danej firmy, to przestaje ona dla niego by¢ podmio-
tem zupetnie obcym. Wiekszos¢ wspodtpracujacych bedzie sie starata zaciesnia¢ kontakty
prywatne. Libanczycy beda sie starali zawierac¢ stosunkowo bliskie relacje; jezeli kogo$
polubia beda dazyli do czestych i raczej intensywnych spotkan.

W relacjach pomiedzy mezczyznami ucatowanie w policzek na powitanie, przytrzymy-
wanie za reke, nachylanie sie podczas rozmowy i wpatrywanie w oczy jest zachowaniem
naturalnym i nie niosacym za soba zadnych implikacji seksualnych.
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Punktualne przybycie na spotkanie jest oczywistym elementem etykiety, jednakze arab-
skie poczucie czasu i terminowosci s na tyle ptynne, ze nalezy liczy¢ sie z tym, ze druga
strona moze sie sp6zni¢ bez zbytniego zazenowania. Podejmowanie decyzji przez part-
nera moze potrwac dtuzej niz zwykle dzieje sie to w Polsce. Nalezy wykazac sie elastycz-
nosciq i cierpliwoscia.

Rozpoczynajac dyskusje warto najpierw porozmawiac o tematach neutralnych, ponie-
waz przechodzenie od razu do intereséw jest postrzegane jako brak dobrego wychowania.

Nie nalezy krytykowa¢ publicznie zadnego z rozméwcow, bo mozna zyskac sobie
smiertelnego wroga. Stanowcze odmawianie jest niewskazane - nalezy starac sie nie
moéwic¢ zdecydowanie,NIE", moze to zosta¢ odebrane jako obrazliwe.

Brak pospiechu i ustepstwa to gtéwne zasady negocjacji. Wazne jest wiec takie okresle-
nie marginesu negocjacyjnego, aby moéc spetni¢ przynajmniej cze$¢ oczekiwan drugiej
strony. W rozmowach nalezy zdecydowanie unika¢ préb przyspieszania negocjaciji.

Komunikacja/jezyk

Zasadniczo kazdy wyksztatcony Libanczyk, poza jezykiem arabskim, biegle wiada row-
niez angielskim i francuskim.

Jednakze nie zawsze mamy pewnos¢ jak bardzo nienaganne wyksztatcenie odebrat nasz
parter biznesowy i teoretycznie moze sie zdarzy¢, ze osoba méwiaca po angielsku nie po-
trafi pisa¢ w tym jezyku - czesto dlatego tez nie odpisuje na wazna korespondencje zwle-
kajac do kolejnego spotkania. Uwaga ta ma jednak mimo wszystko mniejsze zastosowanie
do Libanu - tutaj w wiekszosci przypadkéw powazni przedsiebiorcy maja szerokie obycie
w $wiecie, ,zachodni” styl bycia i gruntownie opanowany jezyk angielski oraz francuski.

W kulturze arabskiej prywatnos¢ nie dotyczy kwestii finansowych i rodzinnych, ktére
pomagaja zidentyfikowad status osoby, z ktdérag rozmawiamy. Przedstawiajac sie nale-
zy okresli¢ swoje stanowisko i zajmowana pozycje; waznej jest by zapamieta¢ pozycje
rozméwcy - dla Libanczykéw bardzo wazna jest oficjalna hierarchia. Nalezy wyraznie
okresli¢, kto jest przywodca w grupie i do kogo nalezy ostateczna decyzja.

Niezwykle istotna jest forma podtrzymywania kontaktu - po pierwsze spotkanie oso-
biste — rozmowa ,twarza w twarz’, ew. rozmowa telefoniczna; dopiero w ostatecznosci
mail, fax lub inne $rodki pisane.

(zego Libariczyk nie powie przez telefon moze powiedzie¢ osobiscie, a w ten sposéb mamy szanse domyslic sie
i dopytac jakie s jego rzeczywiste intengje.

Ubiér biznesowy

Z uwagi na znaczne wptywy kultury zachodniej (jak na kraj bliskowschodni), nie ma
w zasadzie rozbieznosci w zakresie zasad odnoszacych sie do ubioru w stosunku do tych
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przyjetych w naszym kregu kulturowym. Powyzsze ma zastosowanie zaréwno do ubioru
mezczyzn jak i kobiet. Z pewnoscig jednak warto, bedac bizneswoman, ubrac sie nieco
bardziej zachowawczo i skromnie, w szczegdélnosci, kiedy nie do korica wiemy, czy nasz
rozmowca prezentuje podejscie konserwatywne czy tez,wyzwolone”.

Upominki

W Libanie w okresie $wiat, muzutmanskich jak i chrzescijanskich (szczegélnie Bozego Na-
rodzenia), partnerzy biznesowi czesto przesytaja sobie upominki w postaci np. koszy
ze stodyczami oraz kartki z zyczeniami.

Informacje dodatkowe

W trakcie rozmowy Libariczycy maja tendencje do nienaturalnego dla naszego kregu
kulturowego skracania dystansu - nalezy by¢ przygotowanym na zaburzenie naszej
sfery osobistej — dopiero co poznany Libanczyk moze stang¢ (dla nas) nienaturalnie
blisko - w odlegtosci mniejszej niz 1 metr. Zwtaszcza na poczatku moze to wywotac
nasz dyskomfort.

ZJEDNOCZONE EMIRATY

ARABSKIE

Informacje ogélne

Klimat ma w krajach Zatoki Perskiej duze znaczenie takze z pkt. widzenia biznesu. W okre-
sie od maja do wrze$nia jest bardzo goraco (do 50°C) oraz (zwfaszcza na wybrzezu,
czyli w Abu Zabi, a takze Dubaju), wilgotno, co determinuje tempo i warunki zycia.

Warto zauwazy¢, ze np. wytrzymato$¢ materiatdw musi uwzgledniac te ekstremalne warunki, dotyczy to elewadji
budynkéw, farb stosowanych na zewnatrz, tkanin, lakieréw samochodowych, kosmetykéw. Jest oczywiscie row-
niez wazne dla branzy spozywczej.

Obszar PZEA jest wolny od szczegdlnych zagrozen sanitarno-epidemiologicznych. Nie
s3 wymagane jakiekolwiek szczepienia. Woda ze wszystkich wodociggéw miejskich po-
chodzi z odsalanej i uzdatnianej do picia wody morskiej. Zalecane jest spozywanie wody
przegotowanej badz mineralnej.
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Waluta - dirham (AED), dzielacy sie na 100 filséw — w petni wymienialna na waluty $wiato-
we; zwigzana statym kursem wymiany z dolarem USA (AED 3,67 = USD 1,00). W stosunku
do innych walut — w tym réwniez do euro - kurs dirhama jest ptynny i zmienia sie razem
z kursem dolara USA do tych walut. Wymiana walut obcych na dirhamy i w drugga strone
nie stanowi problemu. Wymiany mozna dokonywac nie tylko w bankach czy hotelach, ale
rowniez w specjalnych punktach zajmujacych sie transferami pieniedzy za granice oraz
w wiekszych supermarketach. W niektérych supermarketach mozna ptaci¢ w dolarach,
euro lub walutach krajéw osciennych.

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 90 dni.

Tradycja/religia

Panstwo Zjednoczonych Emiratéw Arabskich, druga co do wielkosci gospodarka
Rady Wspétpracy Panstw Zatoki (RWPZ) po Krélestwie Arabii Saudyjskiej, to z jednej
strony typowa dla regionu arabska monarchia absolutna, a z drugiej — najbardziej
zréznicowane ze wszystkich arabskich krajow Zatoki panstwo. W Polsce jest na og6t
postrzegane jako typowy kraj arabski, co jest z pewnoscig oceng stusznga, pamietac
nalezy jednak o tym, Ze aspekty kulturowe czy wrecz cywilizacyjne, warunkujace zycie
w PZEA i prowadzenie tu intereséw, moga by¢ w zaleznosci od kontekstu albo bardzo
podobne do panujacych w innych krajach regionu, albo mocno odmienne.

Kluczowa réznica polega na tym, ze emiraccy Arabowie stanowia jedynie 15-20%
9-milionowej populacji kraju. Wiekszos¢ mieszkancéow PZEA stanowig przybysze
gtéwnie z Azji potudniowej: Pakistanu, Indii, Bangladeszu, Nepalu, Filipin, a takze,
w mniejszym stopniu, Arabowie z Syrii, Palestyny, Maroka, Egiptu i Jordanii oraz Afry-
kanczycy. Znaczna grupe ludnosci, zwtaszcza w Dubaju (ok. 10%) stanowig Iraficzycy,
lub potomkowie przybytych tu z Iranu (i dawnej Persji) rodzin i oczywiscie liczna gru-
pa tzw. ekspatéw, czyli mieszkajacych tu Amerykanéw, Europejczykéw, Australijczy-
koéw czy obywateli RPA. Do tej grupy zaliczajg sie Polacy, ktérych w PZEA zamieszkuje
kilka tysiecy.

Oznacza to, ze wskazéwki dotyczace whasciwego postepowania z arabskimi (emiracki-
mi) partnerami nie zawsze dotyczy¢ beda jego kontrahenta. Wielu Induséw, Pakistan-
czykow, czy Arabdéw spoza Zatoki dziata w sferze przedsiebiorczosci, zaréwno prowa-
dzac wtasne firmy, jak i pracujac w tutejszych firmach panstwowych, badz w obecnych
w PZEA firmach zagranicznych. Jednakze nalezy zauwazy¢, ze przedstawiciele innych
narodowosci zaakceptowali panujaca w PZEA arabska kulture i znajduje to swoje od-
bicie takze w biznesie. Nalezy jednak pamieta¢, ze w przypadku, gdy naszym kontra-
hentem jest np. Hindus, warto sie zapoznac¢ takze z uwarunkowaniami kulturowymi
biznesu w Indiach itd.

Poza tym, na PZEA skfada sie siedem emiratéw, tworzac,panstwa w panstwie”. Panstwo
jest federacja siedmiu emiratéw: Abu Zabi (stolica), Adzman, Dubaj, Fudzajra, Ras al-Kha-
ima, Shardza oraz Umm al-Quwain. W kazdym z emiratéw witadze sprawuje gtowa innej
rodziny rzadzacej od pokolen na danym terytorium, ktérej przedstawiciele sa rowniez
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czescig whadz federacyjnych (krajowych)?'. Stoteczny Emirat Abu Zabi (wigcznie z nale-
zacym do niego mastem Al Ain) stanowi prawie 90% catego terytorium kraju i kreuje ok.
2/3 jego PKB - gtéwnie z powodu faktu, ze posiada prawie wszystkie ztoza ropy naftowej
na terenie PZEA. Dubaj i inne emiraty nie posiadajg ropy naftowej prawie w ogéle.

Kazdy emirat ma autonomiczny system prawny — legalizacja rezydendji oraz dziatalnosci biznesowej w jed-
nym emiracie nie musi automatycznie oznacza¢ petnych uprawnien w innych, choc istnieje oczywiscie daleko
posunieta integracja.

PZEA jest przede wszystkim bardzo dynamicznym rynkiem relatywnie mtodego, w wiek-
szosci dos¢ dobrze uposazonego konsumenta, ktory lubi nowinki technologiczne, znane
Swiatowe marki, korzysta w jak najwiekszym stopniu z aplikacji dostepnych na smartfo-
nach, $ledzi wydarzenia poprzez media socjalne i spedza wieczory i weekendy w restau-
racjach, kawiarniach i galeriach handlowych raczej niz w domu.

Duza czes¢ ekspatéw to ludzie mtodzi, ktérzy przyjechali na kilkuletnie kontrakty (cho¢
wiele z nich decyduje sie zosta¢ dtuzej niz poczatkowo planowato). Spora czes¢ to mtode
rodziny z matymi dzie¢mi. S wiec znaczaca grupa docelowa dla marek/produktéw ku-
powanych przez klientéw w wieku 25-40 lat oraz mtodych matzenstw z dzie¢mi. Warto
pamieta¢, ze oprécz Emiratczykdw oraz ekspatéw z krajéw rozwinietych, istnieje jeszcze
druga, by¢ moze liczniejsza grupa: mniej wykwalifikowani robotnicy z Azji i Afryki.

Produkt dla niezamoznego klienta masowego moze znalez¢ bardzo szerokie mozliwosci dystrybucji przy
odpowiednim podejsciu i wykorzystaniu lokalnych wspétpracownikow znajacych realia i mentalnos¢ tej
grupy klientéw.

Dla mieszkancéw PZEA bardzo wazne jest aby produkt byt postrzegany jako najlepszy
w danej kategorii — niekoniecznie istotny jest natomiast rachunek ekonomiczny, czyli
stosunek jakosci do ceny. Konkurowanie nizsza ceng nie musi by¢ w zwigzku z tym sku-
teczne, moze odbierac tzw. ,cool factor". Ma to duze znaczenie uwzgledniajac fakt, ze ry-
nek ZEA ma od wielu pokoler bardzo mocne relacje z wieloma panstwami azjatyckimi
posiadajacymi przewage niskich kosztéw pracy.

Konkurowanie z ustugami lub produktami, ktére w fatwy sposob moga by¢ dostarczone z taiiszych panistw azja-
tyckich ma relatywnie mniejsze szanse na sukces, nalezy szukac nisz w $rednim przedziale cenowym gdzie polskie
firmy moga konkurowac jakoscia.

21 Wedtug niepisanej zasady prezydentem ZEA jest gtowa rodziny z Abu Zabi (nazwisko Al-Nahyan) nato-
miast premierem jest wtadca Dubaju (nazwisko Al-Maktoum), jako ze te dwa emiraty byty de facto zato-
zycielami federacji. Panstwo zostato powotane do zycia pod przewodnictwem Szejka Zayeda bin Sultan
Al-Nahyan w 1971 r.
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W $wiecie arabskim, takze w PZEA, nadal kréluje biurokracja. Niezwykle pomocne jest za-
trudnianie na miejscu osoby zwanej mandub, ktéra oszczedzi nam wiele cennego czasu,
zatatwiajac niezbedne formalnosci w urzedach (doswiadczony mandub jest nieoceniony!).

Wielu urzednikéw piastuje prestizowe posady w sektorze panstwowym (ktéry oferuje naj-
lepsze warunki pracy), a oprocz tego nadzoruje wtasng dziatalnos¢ gospodarcza. Znajac
lokalne realia, sprawy stuzbowe w lokalnych urzedach zatatwia sie przed potudniem
(najlepsze godziny to 9:00-13:00), a spotkania typowo biznesowe - wieczorem.

Odradza sie prowadzenie spraw zwiazanych z biznesem w okresie letnim (czerwiec — koniec wrzeénia) oraz w cza-
sie Swiat religijnych i paistwowych.

Warto ze szczegdlng starannoscig budowac swoéj wizerunek i reputacje (w Swiecie
arabskim wszelkie opinie sa powszechnie wymieniane w danym $rodowisku). Wysoko
ceniona jest kultura osobista (adab), kurtuazja, dobre maniery i gust. Nalezy zaznaczy¢,
ze dyskwalifikujgca dla partnera arabskiego jest arogancja oraz brak poszanowania mu-
zutmanskich norm obyczajowych i religijnych.

PZEA s3 na tle pozostatych krajéw RWPZ bardzo postepowe w réwnouprawnieniu. Ko-
biety piastujg wiele wysokich stanowisk, nie musza zakrywaé wtoséw ani twarzy (cho¢
Emiratki prawie zawsze to robig), funkcjonuja publicznie. Nalezy jednak pamietad, ze
poza pisanym rownouprawnieniem istnieja tradycyjne arabskie normy — zdanie mezczy-
zny jest zawsze wazniejsze, kobiecie nie podaje sie reki, a negocjacje najlepiej prowadzic¢
mezczyznom.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Rozmowy o wspdlnych przedsiewzieciach najlepiej prowadzi¢ z partnerem emirackim
na bazie otwartego dialogu, bliskich relacji miedzyludzkich i wzajemnego zaufania. W ca-
tym procesie negocjacji nie nalezy jednak porzuca¢ dyscypliny i czujnosci (wazne jest
wiasciwe przygotowanie, warto tez korzystac z rad specjalistéw ds. bliskowschodnich).

Rozpoczynajac dziatalno$¢ w PZEA dobrze jest dysponowad nieograniczonym innymi
terminami kalendarzem oraz liczy¢ sie z perspektywa znacznych kosztéw. Na tutejszym
rynku decyduje jakos¢ oferowanych produktéw i ustug, wsparty profesjonalnym po-
dejsciem do kontrahenta czy klienta sg jedyna gwarancja sukcesu.

Wazna role w zyciu gospodarczym kraju odgrywaja Izby Przemystowo-Handlowe (kaz-
dy emirat ma swojg), a takze lokalne zrzeszenia przedsiebiorcow.

Na terenie PZEA funkcjonuja dwa takie zrzeszenia polskich przedsigbiorcow, jedno w Abu Zabi, drugie w Dubaju.
Wielu ich cztonkéw to Arabowie zwigzani z Polska.

Partnerzy w biznesie powinni by¢ dobierani ostroznie; od ich pozycji, reputacji i ko-
neksji (wasta) zalezy powodzenie catego przedsiewziecia. Rekomendacje danej osoby
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zwielokrotniaja szanse na pozytywne zatatwienie wielu spraw, a jeden sfinalizowany
kontrakt otwiera dalsze mozliwosci. Pomimo sprawnej administracji, wiekszos¢ spraw,
od najdrobniejszych do najwazniejszych, przyspiesza sie (lub w ogdéle umozliwia) za
poOMOocy znajomosci.

Zdecydowanie nalezy wystrzegac sie prob jakiegokolwiek przekupstwal Jest ono nie tylko surowo kara-
ne, ale takze postrzegane jako niekompetengja.

Przy nowym przedsiewzieciu, poczatkowe spotkania moga odbywac sie na nizszym
szczeblu (majac na celu wysondowanie naszego stanowiska itp.), jednak ogromne zna-
czenie ma ustalenie, kto podejmuje kluczowe decyzje.,Aktem samobdjczym” moze by¢
otwarta krytyka rozméwcy, lub negatywne komentowanie zjawisk zaobserwowanych
w PZEA, jak réwniez tematow tabu zwigzanych z religia. Nie nalezy oczekiwa¢, ze to go-
spodarze dostosujg sie do naszych zwyczajéw i norm.

W arabskiej tradycji intencje sg wazniejsze od czynéw, dlatego tez nigdy nie nalezy kate-
gorycznie odmawiac przystugi, nawet, jesli jest ona niemozliwa do spetnienia — szczere
starania odbierane sa na réwni z rzeczywiscie udzielong pomoca. W kazdej sytuacji uni-
ka sie jednoznacznosci, udzielania odmowy wprost i przekazywania ztych wiadomosci
w sposéb obcesowy (chodzi o,zachowanie twarzy” przez partnera).

Najwazniejsze sg kontakty osobiste, tak wiec umowy dzentelmenskie sg traktowane
jako wigzace, a uscisk dtoni oznacza wiecej niz podpisany kontrakt. Nie nalezy wéwczas
koniecznie nalega¢ na przedstawienie umowy w formie pisemnej — moze to by¢ odbiera-
ne jako nadmierna podejrzliwos¢.

Punktualnos¢ jest oznaka szacunku, nalezy sie jednak liczy¢ z tym, ze partner moze sie
spoznic lub z wystapieniem nieoczekiwanego wydarzenia w trakcie spotkania. Sposéb
prowadzenia negocjacji okresla sie taktyka ,otwartych drzwi” (z zastrzezeniem, ze
poruszane sg kwestie poufne) - rozmdwca bedzie odbierat telefony, a osoby trzecie
- beda przyjmowane i traktowane z atencjg, a do tematu rozméw wraca sie dopiero po
ich wyjsciu.

Prezentacje nalezy rozpocza¢ od przedstawienia siebie (i partneréw rozmoéw), z podkre-
$leniem ukonczonych uczelni, projektéw, w ktérych brato sie udziat, posiadanych tytutéw
itd. Zarbwno wyksztatcenie, jak i doswiadczenie budza w Swiecie arabskim szacunek.

Niezaleznie od okolicznosci, nalezy przyjac¢ propozycje poczestunku (zazwyczaj kil-
kakrotnie podawana kawa z kardamonem lub czerwona herbata z duzg iloscig cukru),
uprzejmie jest skosztowac 2-3 takie napoje. Przyjeta przez konserwatywnych muzut-
mandw forma powitania z cudzoziemcem jest skinienie gtowg lub uscisk dtoni (osobno
miedzy mezczyznami i kobietami).

Lokalni partnerzy sa zdecydowanie bardziej nastawieni na konsultacje niz konfrontacje
(stad i czas podejmowania decyzji jest dtuzszy). Nie nalezy zbyt nagle przechodzi¢ do
sedna sprawy, a kurtuazyjna rozmowa o rodzinie itp. jest oznaka zaufania.
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Kwestie problematyczne omawia sie w cztery oczy, bez audytorium. Stanowcze obsta-
wanie przy swoim stanowisku bedzie odbierane jako brak elastycznosci.

W przypadku zawieszenia negocjacji i/lub zmiany gtéwnego negocjatora - nalezy li-
czy¢ sie z koniecznosciag ponownego ich rozpoczecia.

Warto pamigtac o powszechnym fatalizmie arabskim — wiele zobowigzar opatrywanych jest zastrzezeniem
,jesli taka bedzie wola Boga” (Inszallah), co moze prowadzic do prob renegogjacji w pézniejszym czasie.

Komunikacja/jezyk

Jezyk angielski jest w powszechnym uzyciu, przy czym nalezy zaznaczy¢, ze stopien bie-
gtosci rodowitych Emiratczykdw oraz przybyszy z Azji moze by¢ zréznicowany.

Dobre wrazenie wywrze przekazanie wizytéwek z rewersem w jezyku arabskim.

Najbardziej skuteczne dla powodzenia spraw jest komunikowanie sie przez telefon ko-
moérkowy oraz dostarczanie dokumentéw osobiscie lub przez kierowce, ale do rak
wiasnych zainteresowanego.

Ubiér biznesowy

Zaleca sie, by w kontaktach z emirackimi partnerami by¢ sSwiadomym réznic kulturowych
pomiedzy spoteczenstwami Zachodu a Bliskiego Wschodu, w tym przede wszystkim kwe-
stii zwigzanych z ubiorem (zwtaszcza kobiet) oraz obyczajowoscia. Ze szczegdlng wrazli-
woscig nalezy podchodzi¢ do spraw zwigzanych z relacjami spotecznymi oraz osobistymi
pomiedzy kobietg i mezczyzna. Emiratczycy na spotkanie biznesowe przybeda w swoim
tradycyjnym stroju, natomiast oczekuje sie ze europejski partner zachowa businessowy
dress code (garnitur, krawat).

Upominki

Wreczanie prezentdéw jest praktykowanym zwyczajem. Ich dobdr nie jest tatwy ze
wzgledu na szeroka dostepnos¢ réznorodnych wyrobéw. Dobrym rozwigzaniem jest
prezent nawigzujacy do osoby obdarowywanej np. do jego hobby lub perfumy Mozna
wreczac¢ upominki firmowe. Nie nalezy wrecza¢ alkoholu, wyrobdéw z wieprzowiny i zwia-
zanych z psami, nozy, a mezczyznom ztotej bizuterii lub wyrobéw z jedwabiu.

Informacje dodatkowe

Europa i firmy europejskie cieszg sie w PZEA duzym prestizem. Sam fakt bycia ,eu-
ropejskim przedsiebiorcg” zdecydowanie sprzyja prowadzeniu biznesu z partnerami
z PZEA, pamietac jednak nalezy o tym, aby wykazywac sie, w miare mozliwosci znajomo-
Scig kultury, obyczajowosci i nawet w minimalnym stopniu, jezyka arabskiego. Pozwala to
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niwelowac dystans w relacjach. Warte odnotowania w tym punkcie jest réwniez charakte-
rystyczne postrzeganie Polski jako kraju wschodnioeuropejskiego. Prestiz, jakim nasz
kraj cieszy sie w krajach, ktére byty z Polska zwigzane gospodarczo w latach PRL (Libia,
Algieria, Syria) nie wystepuje w PZEA.

Polacy, wraz z obywatelami WspdInoty Niepodlegtych Paristw i pozostatymi narodowosciami Europy Srodkowej
i Wschodniej s3 , umieszczani” w jednej kategorii. Przy czym, co do$¢ bolesne, ale warte odnotowania — prestiz
Europy Wschodniej jest niepordwnywalnie nizszy, niz Zachodniej. Warto podkreslac zwigzki z Zachodem (in-
westor, doswiadczenie, patenty i rozwiazania, technologie, klienciitd.).

W odniesieniu do potencjalnych miejsc dystrybucji towaréw i ustug warto wzig¢ pod
uwage, ze duza cze$¢ ludzi, gtéwnie rodziny z dzie¢mi, spedza wiekszos¢ wieczoréw
i weekenddéw w galeriach handlowych - szczegdlnie w gorace miesiace letnie.

Inwestycja w chociazby mate stoisko w jednej z duzych galerii ma szanse okazac sie dobrym sposobem rozpocze-
cia dystrybucji/reklamy produktu na rynku.



WSPOLNOTA ,
NIEPODLEGEYCH PANSTW

Kultura biznesu na terenie panstw post-sowieckich coraz mniej rézni sie od znanych
Polakom regut obowigzujacych w panstwach europejskich lub bytych koloniach bry-
tyjskich. Paristwa powstate z rozpadu ZSRR w ostatnich dwu dekadach rozwinety kontak-
ty gospodarcze i biznesowe z wiekszoscig panstw $wiata, za$ w ostatnich pietnastu latach
wptyw procesu globalizacji na tym terenie zauwazalnie sie pogtebit. R6znice oczywiscie
pozostaty, wynikajace zarébwno z tradycji narodowych, jak i kulturowego wptywu okresu
sowieckiego, ale nie maja az takiego znaczenia dla sukcesu w biznesie, jak doswiadczenie,
obycie towarzyskie, znajomos¢ przedmiotu rozméw i rzetelnos¢. Ponizej przedstawiamy
zagadnienia o jakich warto pamietac¢ w kontaktach z panstwami regionu:
o Strefy czasowe i brak zmiany czasu na letni. W Rosji obowigzuje obecnie 11 stref
czasowych, a w Kazachstanie dwie. Tym samym w niektérych prowincjach godzina jest
rézna niz ta w stolicy danego panstwa.

Prowadzac interesy z kontrahentami z prowincji warto korzystac ze sprawdzonego rozwiazania: dodatkowych
zegarow ustawionych na czas lokalny.

e Ogromne réznice klimatyczne na terenach b. ZSRR powodujg, iz przed podrézami
biznesowymi nalezy sumiennie sprawdza¢ lokalng pogode, co w obecnych czasach
nie jest problemem.
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Lokalny patriotyzm. W Polsce znacznie mniejsza wage przyktadamy do wszystkich
»Naj” (najwyzszy budynek, najwiekszy stadion, najwieksze muzeum), ale dla obywateli
panstw WNP to bardzo istotne. Kto chce prowadzi¢ interesy na rynkach wschodnich,
powinien stara¢ sie podtrzymywac kontakty pozabiznesowe ze swoimi kontrahen-
tami. Nalezy wiec przestudiowaé przewodniki i pozna¢ lokalne przedmioty dumy
narodowej i tradycje narodowe/lokalne.

Dni wolne od pracy i $wieta. Po Nowym Roku nastepuja: prawostawne Boze Narodze-
nie, potem Nowy Rok wg starego stylu, potem prawostawne Swieta i tak az do 10 stycz-
nia. W maju nalezy pamieta¢ o dtugim weekendzie, zwykle trwajacym od 1 do 9 maja
(tzw. Dzien Zwyciestwa). Wiekszos¢ instytucji odpracowuje dni,pomostowe”, ew. facza
dni wolne z urlopami i w tym okresie nie jest praktycznie mozliwe zatatwienie czego-
kolwiek w urzedzie i z kontrahentem (wyjatkiem sa kontakty nieformalne). Powszech-
nie obchodzony jest nadal Miedzynarodowy Dzien Kobiet (8 marca), jak i (23 lutego)
Dzien Obroncy Ojczyzny, traktowany powszechnie jako ,dzieh mezczyzny”.

Upominki dla kontrahentéw. Warto wcze$niej zastanowic sie nad ,spersonalizowa-
nym” upominkiem.

Moga to by¢ np. kalendarze wydrukowane w jezyku rosyjskim, uwzgledniajace i polskie, i rosyjskie Swieta, ele-
ganckie notesy z wyttoczonym adresem internetowym firmy, aktéwki konferencyjne opatrzone logo, eleganckie
krawaty i jedwabne apaszki.

Znaczenie imprez biznesowych (tj. targi, wystawy, konferencje) jest zdecydowanie
wieksze, niz w Polsce. Warto na nie jezdzi¢, ale udziat musi by¢ rzetelnie przygotowa-
ny. Nie nalezy liczy¢ na to, ze uda sie umoéwic spotkania z wszystkimi kontrahentami
na miejscu — maja oni wczesniej juz zarezerwowany harmonogram spotkan.
Korupcja i uwarunkowania nieformalne nadal sg problemem, jednak nie nalezy
ich mitologizowac. W wyniku stabo funkcjonujacego systemu sadownictwa i prawa
lokalnego poziom akceptacji spotecznej tych zjawisk na terenie post-sowieckim
jest znacznie wyzszy niz w krajach Unii Europejskiej (cho¢ Gruzja jest tu chwalebnym
wyjatkiem).

Niektére elementy etykiety biznesowej sg istotnie rézne w zaleznosci od kraju. Narody
Azji Centralnej sa przywigzane do tradycji, ktorej nieodtacznym elementem jest
system hierarchiczny. W zwigzku z tym, rozmowy nalezy prowadzi¢ zwracajac sie bez-
posrednio do osoby, ktérej powierzone zostato przewodnictwo spotkania. Ta osoba jest,
bowiem na pewno wtadna podejmowac wszelkie decyzje. Z osobg starszg lub stojaca
wyzej w hierarchii nie nalezy sie spiera¢ w obecnosci jej podwtadnych. W czasie rozméw
biznesowych lepiej unika¢ tematéw politycznych.

Prowadzac sprawy biznesowe w Azji Centralnej, mozna liczy¢ si¢ rowniez z propozycjami parterow ka-
zachskich w kwestii zatrudnienia ich rodziny. Ma to gteboki kontekst kulturowy oparty o struktury rodowe,
w ktdrych do dobrobytu dochodzono wspdlnym wysitkiem i pracg wszystkich cztonkow danej rodziny.
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Jak wszedzie w krajach postsowieckich, mozna spodziewac sig, ze partnerzy nie beda
przywiazywa¢ nadmiernej uwagi do swojej punktualnosci. Warto wzig¢ to po uwage
planujac wizyte i przyjac sobie pewien ,margines bezpieczenstwa”w programie dnia.

ROSJA

Informacje ogélne

W przypadku Rosji mamy do czynienia z niezwyklym bogactwem stref klimatycznych. Je-
$li chodzi o europejska czes¢ Rosji, to klimat jest ostrzejszy od pogody w Polsce; zima
bardziej mrozna, lato bardziej upalne. Cze$¢ azjatycka Rosji — Syberia, Daleki Wschoéd
- cechuje sie klimatem zdecydowanie bardziej mroznym i bardzo ostrym: inne musi by¢
ubranie, a zwlaszcza obuwie.

Wiosna w dalekowschodnich miastach w powszechnym uzyciu s3 zapomniane w Polsce kalosze — gumowe buty
naktadane na wierzch na wtasciwe obuwie, aby ochronic je przed woda i bfotem, inne sa zasady korzystania
zsamochodu (np. nie jest polecane kupowanie diesla ze wzgledu na mrozy, jak i problematyczne moze by¢ w tej
czesci Rosji kupienie odpowiedniego paliwa; w okresie zimowym stosowane mogg byc¢ specjalne elektryczne
ogrzewacze akumulatoréw oraz czesto na ulicy pozostawia si¢ samochody z wtaczonym silnikiem
— wytaczenie moze skutkowac natychmiastowym zamarznieciem.

W tych rejonach Rosji inne sa rowniez konstrukcje i ocieplenie budynkéw warto wiec
np. przy planowanych inwestycjach zamoéwic projekt u miejscowego architekta i okresli¢
wymagane standardy techniczne.

Po reformie w 2014 r. w Rosji obowiazuje obecnie 11 stref czasowych. Warto w zwigzku
z tym upewnic sie, jaka jest godzina lokalna (i czy takie same sg godziny urzedowania),
co w stolicy. Wazne, aby za kazdym razem sprawdzic (np. w internecie) strefe czasowa,
do ktorej przypisana jest konkretna miejscowos¢, a nie sugerowac sie niewielka odle-
gtoscig od sagsiedniego miasta, o ktérym wiadomo, w jakiej jest strefie. Podziat na strefy
jest tak bardzo umowny, ze zdarzaja sie dwugodzinne réznice miedzy miejscowosciami
oddzielonymi od siebie fizycznie np. tylko rzeka!

Jesli czas moskiewski rozni sie od warszawskiego o 2 godziny zima (UTC+3) oraz o 1 godzine latem, to w Omsku
bedzie juz UTC+7 (czyli czas moskiewski +3), w Irkucku UTC+9 (czyli moskiewski +5), a na Kamczatce UTC+12.
Inaczej méwiac, w Warszawie bedzie 8 rano, w Moskwie ,w zasadzie” 10.00 (albo 9.00). Dodatkowa komplikacja
jest eksklawa kaliningradzka, ktéra ma czas srodkowoeuropejski, czyli taki jak w Warszawie latem i 0 go-
dzine p6zniejszy zima.
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Wystepuje zagrozenie AIDS (zwfaszcza w Obwodzie Kaliningradzkim), gruzlica i choroba-
mi uktadu pokarmowego (zwtaszcza na prowingji). Odnotowano ogniska wystepowania
ptasiej grypy. Zalecane sg szczepienia przeciwko dyfterytowi, tezcowi, gruzlicy, zéttacz-
ce typu A i B oraz chorobie wywofanej przez ukaszenie kleszczy.

Wymiany pieniedzy mozna dokonywac bez ograniczen w bankach i kantorach, ale nie-
ktdre z nich, jak np. w obwodzie kaliningradzkim, wymagaja okazania paszportu. Nalezy
wystrzegac sie wymiany poza kantorami i bankami, mimo oferowania lepszego kursu,
z uwagi na duze prawdopodobieristwo otrzymania fatszywych banknotéw. Bankomaty
przyjmuja karty ptatnicze swiatowych sieci. Banki posrednicza w transferze z zagranicy
pieniedzy dla 0séb prywatnych.

Istnieje obowigzek wizowy.

Tradycja/religia

Kultura biznesu w Rosji zasadniczo nie rézni sie¢ od ogdlnoeuropejskiej. Rosja
w ostatnich latach nie tylko rozwineta kontakty gospodarcze i biznesowe z catym swiatem
(a wprowadzenie sankgcji przez Europe i USA rozszerzyto te kontakty na Azje — zwtaszcza
Chiny, Afryke i Ameryke Potudniowa), ale réwniez dokonata skoku cywilizacyjnego. Na-
ptyw nowych towaréw i ustug i réwniez nowych wzoréw zachowan i reakcji spowodowa-
ty, ze polski biznesmen w Rosji nie powinien odczuwac istotnych réznic w kulturze bizne-
sowej; chociaz wprawdzie one istnieja, ale nie maja az takiego znaczenia dla sukcesu
w biznesie, jak doswiadczenie, obycie, skrupulatnosc.

Warto pamieta¢, ze w Federacji Rosyjskiej mamy do czynienia z dwoma dtugimi okre-
sami wakacyjnymi. Pierwszy nastepuje po Nowym Roku (przerwa trwa tak az do ok.
10 stycznia), drugi - to dtugi weekend majowy, trwajacy od 1 (tzw. Swieto Pracy) az do
9 maja (tzw. Dzierh Zwyciestwa).

W tygodniu przed dtugimi weekendami urzedy s bardzo ,obtozone”, poniewaz interesanci chcg zdazyc¢ z zata-
twieniem sprawy, poki nie zapanowat urlopowy nastroj. Lepiej wiec zaplanowac zatatwianie terminowych spraw
tak, aby nie trafi¢ na bardzo diugi weekend.

Pojawiaja sie informacje, ze rosyjskie wtadze planuja skrocenie ustawowych styczniowych swiat noworocznych,
ale zmuszenie Rosjan do pracy w tym okresie moze sie okazac bardzo trudne.

Wspétpracujac z partnerami rosyjskimi, a zwtaszcza inwestujac na miejscu, nalezy pa-
mieta¢, ze Miedzynarodowy Dzien Kobiet w Rosji nadal obchodzony jest bardzo szcze-
golnie. 8 marca to dla Rosjan tradycyjnie wielkie swieto i nigdy nie nalezy zapomina¢
o wyartykutowaniu petnej nazwy: Miedzynarodowy Dzien Kobiet, poniewaz ta,miedzy-
narodowos¢” jest dla swietujgcych bardzo wazna.

Szef firmy, ktéry zapomniatby o wreczeniu 8 marca swoim pracownicom kwiatéw (alternatywnie: stodyczy, drob-
nych, ale eleganckich upominkéw, biletow do teatru, zaproszen na koncert) uchodzitby za gbura!
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W lutym natomiast (23) obchodzony jest Dzien Obroncy Ojczyzny, traktowany po-
wszechnie jako ,dzieh mezczyzny”.

To $wieto naktadajace na pracodawce przede wszystkim obowiazek nie tyle uczczenia go razem z personelem, za
to obarczajace odpowiedzialnodcig za dopilnowanie, aby personel byt trzezwy. Dzieri Obroicy Ojczyzny to jeden
z tych nielicznych dni w roku, kiedy kazdy mezczyzna czuje sie w obowiazku wznies¢ 3 toasty: ,za tych, co zgineli”,
,Za tych, co na stuzbie” oraz,za nas z wami’”.

Jednym z pierwszych pytan, jakie ustyszy biznesmen zaktadajacy firme w Rosji dotyczy
checi i zamiaréw zatrudniania imigrantéw zarobkowych ze ,,stanéw”, czyli republik
z bytego Zwigzku Radzieckiego: Kirgistanu, Uzbekistanu, Tadzykistanu. Uwaza sie ich
za dobrych i tanich pracownikéw, czesto bardzo dobrze wyksztatconych, ale najcze-
$ciej wykonujacych prace fizyczne. Sg spokojni, pracowici, chetni do brania nadgodzin
w razie potrzeby.

W srodkowej czesci Rosji i na Syberii osiedlito sie bardzo wielu imigrantéw z Chin, w nie-
ktérych miejscach powstaty cate china-towns. Chinczycy, w odréznieniu od imigrantéw
ze standéw, rzadko szukaja zatrudnienia w niechinskich firmach - majg wtasny biznes,
wiasne szkoty i przedszkola, restauracje i kluby. Stanowiag bardzo ostra konkurencje dla
przedsiebiorcéw, ktérzy chcieliby zainwestowaé w opanowanych przez nich branzach.

W Federacji Rosyjskiej warto takze pamietac o stereotypach, z ktérych jednak tylko czesc
stanowi prawdziwe zagrozenie.

Korupcja i szara strefa. Z badan wynikatoby, ze w Rosji bardzo trudno by¢ uczciwym
z powodu wszechobecnej korupcji.

W badaniu Transparency International z 2016 r. okre$lajacym m.in. Index Percepcji Korupdji (Corruption Percep-
tions Index) Rosja znalazta sig na 131 miejscu (na 179 ocenianych paristw), ex aequo z Ukraing, Nepalem, Ka-
zachstanem i Iranem, z wynikiem 29 punktéw na 100; w rankingu za 2016 r. ACCA (the Association of Chartered
Certified Accountants), z szarq strefg szacowana na 39% PKB, znalazta na czwartym miejscu listy paristw z naj-
wiekszg szarg strefa w gospodarce (za Azerbejdzanem — 67% PKB, Nigerig — 48% PKB i Ukraing — 46% PKB).
Rosyjski wspétczynnik (39% PKB) jest wyzszy o 84% od Sredniej Swiatowej (22,66% PKB). Z danych Global
Corruption Barometr (TI) wynika, ze Rosjanie za najbardziej skorumpowanych uwazaja urzednikéw wyzszego
szczebla (92% wskazan), policje (89% wskazan), system wymiaru sprawiedliwosci (84%), wtadze ustawodawcza
(83%), partie polityczne (77%), stuzbe zdrowia (75%), edukacje (72%), wojsko (70%), Srodki masowego przeka-
2 (59%), biznes (57%), NGO (45%), organizacje wyznaniowe (40%).

Dla biznesmena oznacza to koniecznos¢ obracania sie w srodowisku urzedniczym,
ktore podejmuje bardzo wiele decyzji o charakterze uznaniowym, np. w kwestii
obnizenia cet i podatkéw, zanizania wysokosci zysku, faworyzowania wybranych ofert
w przetargach i zaméwieniach publicznych. Od arbitralnej decyzji urzednika skarbo-
wego zalezy m.in. zaakceptowanie lub odrzucenie deklaracji podatkowe;j.
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Skutkowato to miedzy innymi tym, ze w 2014 r. az 42% zarejestrowanych firm i przedsigbiorstw osiagneto ze-
rowy zysk, a wiec nie pfacity one podatkéw. Jest mato prawdopodobne, aby prawie potowa firm pracowata bez
osiggania zyskdw, a wiec mozna zaktadac, ze whasciciele wiekszosci sposréd nich,,pozyskali”zgode urzednikéw na
uznanie ich biznesu za nieprzynoszacy dochodu.

Trzeba liczy¢ sie z faktem, ze konkurencja ze strony miejscowych firm jest tak silna, gdyz
mMaja one nizsze koszty i ceny poniewaz rynek zatrudnienia réwniez nie dziala uczciwie
(w 2016 r. rosyjski urzad statystyczny szacowat, ze prawie 22% dochoddw ludnosci pochodzi
z dodatkowego, nieformalnego”zatrudnienia). Pracodawca, ktéry uczciwie zatrudnia pracow-
nikéw na umowe, ptaci obowigzkowe Swiadczenia — a wiec produkuje i sprzedaje droze;j.

Polscy biznesmeni z wieloletnim doswiadczeniem w Rosji pytani o ,szarg strefe” i korupcje stwierdzili jednak,
ze funkcjonuja na tym rynku nie wreczajac ,dodatkowych gratyfikacji’, stawiajac natomiast na doktadng zna-
jomos¢ przepiséw, odpowiednie przygotowywanie dokumentéw, dbatos¢ o wypetnianie wszelkich wymogow
proceduralnych.

Warto uodpornic sie natomiast na wszechobecna biurokracje, wynikajaca prawdopodob-
nie ze stabego przygotowania merytorycznego, asekuranctwa, a by¢ moze réwniez - z oba-
wy o posadzenia o fapéwkarstwo. Urzednicy boja sie podejmowac decyzje, obwarowu-
ja sie wiec procedurami zwigzanymi z koniecznoscig zdobycia przez firmy zaswiadczen,
os$wiadczen, zezwolen, potwierdzen. Polskie podmiot powinny w zwigzku z tym uwzgled-
ni¢ w swoich biznesplanach fakt, ze procedury w Rosji s niezwykle czasochionne.

Wazna rada: nalezy procesowac sig! Kto wie, ze ma racje, a urzednik mnozy zadania w celu wymuszenia tapéw-
ki lub oczekiwania, az inna osoba podejmie decyzje — ten ma wszelkie szanse wygrac w sadzie odszkodowanie za
straty poniesione w wyniku opieszatosci, asekuranctwa lub niekompetendji urzedu.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Kontakty pozabiznesowe s podstawg prowadzenia z sukcesem intereséw w Ros;ji.
Z pewnoscia sympatii miejscowych partneréw nie zaskarbi sobie ta osoba, ktéra podczas
nieformalnego spotkania lekcewazaco potraktuje miejscowe cuda natury, architektury
czy techniki. Nie ma watpliwosci, ze znajomosé lokalnych ciekawostek??, z ktorych

22 Warto przestudiowac informacje dot. lokalizacji partnera rosyjskiego i dowiedzie¢ sie np., ze w Moskwie
zbudowano najwieksze wiezowce w Europie (Wieza Federacja, czyli bawHa ®edepayus i jeszcze jedena-
$cie innych w dwudziestce najwyzszych gmachow Europy) i posiada najwieksze na $wiecie cylindryczne
akwarium; ze moskiewskie metro przewozi codziennie ponad 9 min pasazeréw — najwiecej poza pan-
stwami azjatyckimi, a jego punktualnos¢ siega 99,98 %; ze Sankt-Petersburg znalazt sie na 8 miejscu listy
najatrakcyjniejszych turystycznie miast $wiata UNESCO, a Ermitaz uznany zostat przez TripAdvisor za naj-
piekniejsze muzeum europejskie i trzecie na liscie swiatowe)j.
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miejscowi sg autentycznie dumni i ktérymi sie szczyca moze okazad sie przydatne nie
tylko podczas przetamywania pierwszych lodéw. Co wiecej - moga by¢ nieprzyjemnie
zdziwieni, gdy okaze sie, ze partner nigdy nie styszat o tych wyjatkowych obiektach czy
miejscach. W powyzszym kontekscie istotnym elementem w budowaniu relacji z rosyj-
skim kontrahentem, ktéry nalezy mie¢ na uwadze, jest fakt, iz Rosjanie sa bardzo czuli
na krytyke ich panistwa, w szczegélnosci, jesli pada ona z ust obcokrajowca, (przy czym
sami moga narzekac¢ do woli). Ma to zwigzek z silnym poczuciem patriotyzmu spoteczen-
stwa, ktore zostato jeszcze dodatkowo podbite w ostatnim okresie przez propagandowy
przekaz panstwowych mediéw w wyniku nietatwej sytuacji miedzynarodowej, w jakiej
znajduje sie Federacja Rosyjska po zajeciu Krymu (sankcje UE i USA itp.). Z tego powodu
nalezy wystrzegac sie inicjowania tematéw politycznych, w tym wypowiedzi poddaja-
cych w watpliwos¢ system panujacy w Rosji z prezydentem W. Putinem na czele, ponie-
waz postepowanie takie moze skutecznie usztywnic rosyjskiego partnera i zniecheci¢ go
do dalszych relacji.

Znaczenie targow, wystaw, jarmarkoéw i innych imprez biznesowych jest zdecydowa-
nie wieksze, niz w Polsce. Nie tylko warto na nie jezdzi¢, ale jest to wrecz niezbedne, pod
warunkiem jednak, ze udziat w targach zostanie rzetelnie przygotowany. Po pierwsze,
nie nalezy liczy¢, ze uda sie umoéwic na biezaco spotkania ze szczegdlnie atrakcyjnymi
kontrahentami. Wszyscy majg harmonogramy spotkarn uméwione i przygotowane duzo
wczesniej i dziatanie w ostatniej chwili powiedzie sie tylko wéwczas, gdy sktadana oferta
bedzie wyjatkowo atrakcyjna. W przeciwnym razie osoby uprawnione do podejmowania
decyzji beda po prostu zajete, a spotkanie z personelem pomocniczym, bez uprawnien
decyzyjnych to strata czasu.

Rosyjskie firmy najczesciej wysytaja na targi menedzeréw, ktorzy maja mozliwos¢ pod-
pisywania kontraktéw, wiec tylko z nimi warto rozmawia¢, ale réwniez nalezy zapewnic
obecnos¢ osoby decyzyjnej po polskiej stronie. Postanie na targi pracownika, tylko w celu
,rozejrzenia sie” i ,porozmawiania z potencjalnymi partnerami” nie ma wiekszego sensu:
kosz jest wysoki a dodatkowo mozna tym samym wyrobi¢ firmie opinie niepowaznej.
Jednoczesnie warto pojawiac sie tylko na tych targach, ktére najlepiej pasujg do profi-
lu dziatalnosci. Po trzecie, targom zazwyczaj towarzysza odczyty i wyktady teoretykéow
i praktykéw biznesu (w jezyku rosyjskim z konsekutywnym ttumaczeniem na angielski):
w ich trakcie przekazywana jest najswiezsza wiedza dotyczaca np. zmian w prawie
pracy, podatkowym, ubezpieczeniowym - dostepna wprawdzie w Internecie, ale cze-
sto w okrojonej formie. Ponadto, wykfad to mozliwos¢ zawarcia szeregu nowych znajo-
mosci, zaréwno z wyktadowcami, jak i wspoétuczestnikami. Z tego powodu warto réwniez
pojawic sie na towarzyszacym targom przyjeciu.

Uwaga: zaréwno udziat w przyjeciu, jak i w wyktadach trzeba — przewaznie, chociaz sa odstepstwa
od tej zasady — osobno wykupic¢. Podobnie jak za udziat przedsigbiorcy zaptacic trzeba za udziat w imprezie
wiasnego tlumacza.
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Stoisko polskiej firmy powinno koniecznie oferowac odwiedzajagcym drobne upominki:
probki, poreczne notesy z logo firmy, foldery w jezyku rosyjskim.

Rosjanie prowadza aktywny tryb zycia, wiele czasu spedzajg na $wiezym powietrzu
i chetnie uprawiajg sporty masowe?3. Rozrywka popularng przez caty rok jest grillowanie
w miejskich i podmiejskich parkach. Na takie sportowo-towarzysko-grillowe spotka-
nia zapraszani s blizsi i dalsi znajomi, w tym réwniez partnerzy biznesowi.

Wypada zapyta¢, czy i w jaki sposob mozna wiaczyc sie w organizacje imprezy, co przyniesc i przygotowac. Jesli
zapraszajacy twierdzi, ze nie ma takiej potrzeby — warto mimo wszystko zabrac z soba do sprébowania cos , bar-
dzo polskiego” (np. domowg szarlotke z cynamonem, kietbase, ogérki matosolne, Zubréwke).

Doskonaty okazjg do zaciesnienia znajomosci moze by¢ zaproszenie przez partnera
biznesowego do tazni, czyli bani.

taznia to caty rytuat, o ktérym nowicjusz powinien wiedzie¢, ze — po pierwsze — musi sprawdzic u lekarza, czy
nie ma przeciwwskazan zdrowotnych (np. skoki cisnienia, astma), po drugie — nalezy mie¢ z soba nakrycie gtowy
(istnieje caty przemyst produkujacy filcowe czapeczki do bani), bo goraca para szkodzi wtosom, po trzecie — trzeba
uwazac na dowcipnych, ktérzy polewaja w tazni rozpalone kamienie piwem albo wédka (alkohol w postaci pary
wdychany i przyswajany przez skdre upija rownie skutecznie, jak alkohol przyjmowany doustnie, wiec po takim
seansie powrdt do domu samochodem moze okazac sie problematyczny).

Przyjeta, powszechna forma kontaktéw sa spotkania biznesowe w restauracji. Rosja-
nie niezbyt chetnie zapraszaja swoich partneréw biznesowych do doméw albo na dacze,
chyba, ze znajomos¢ jest juz dos¢ dtuga i zazyta.

Warto pamigtac, ze czasy, kiedy podczas biznesowej kolacji zdecydowanie naduzywano alkoholu?* — nalez3 (ra-
«zej) do przesztosci. Zamiast stotu zastawionego kilkoma butelkami wédki wieksze wrazenie na zaproszonym
kontrahencie zrobi lampka bardzo eleganckiego koniaku, francuskie wino ,z gornej potki”, rzadkiej
marki whisky.

Wykazuja sie przy tym zdecydowanie duchem wspdtzawodnictwa i nawet tak, kontemplacyjne”hobby jak
obserwowanie ptakéw potrafig przeksztatci¢ na kolektywnie uprawiang dyscypline sportu (birdwatching
sportowy: druzyny obserwatoréw musza w okreslonym czasie na okreslonym odcinku sfotografowac
i prawidtowo zaklasyfikowac jak najwieksza liczbe gatunkéw ptakdw). Popularnoscia cieszg sie wschodnie
sporty walki: w weekendy w moskiewskim parku poranna rozgrzewka dla mitosnikéw tai-chi, aikido czy
judo potrafi zgromadzi¢ kilka tysiecy amatoréw.

Spacerujac ulicami Moskwy nie widzi sie prawie w ogole pijanych oséb (wyjatkiem jest wspomniany
wczesniej Miedzynarodowy Dzier Kobiet i Dziert Obroncy Ojczyzny). W niepamiec¢ odchodza juz réwniez
czasy, kiedy pracownicy pili alkohol w pracy, juz nie Swietuje sie ani urodzin i s$wigt, ani awanséw (chyba ze
szef sam zezwala na takie imprezy — ale to ryzykowne).
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Komunikacja/jezyk

Rosjanie zdecydowanie preferujg rozmowy i kontakty w jezyku rosyjskim. Zwitaszcza
poza Moskwag i innymi wiekszymi miastami brak znajomosci jezyka uniemozliwia wtasci-
wie prowadzenie biznesu.

Rzeka spamu, zalewa rosyjskie komputery, w zwigzku z czym wszyscy maja bardzo do-
bre filtry. Dla osoby uruchamiajacej biznes w Rosji ma to praktyczne znaczenie z dwoch
powoddéw: po pierwsze — nalezy koniecznie zainstalowac taki filtr, poniewaz hur-
townie danych bardzo szybko przechwyca nowy adres mailowy z rosyjskiej przestrzeni
wirtualnej i skrzynka firmy zostanie ,zalana” powodzig mato istotnych ofert. Po drugie
- kontrahenci réwniez posiadaja takie filtry, co oznacza, ze korespondencja do nich
kierowana ma szanse trafi¢ do spamu - tym wieksza, jesli oferta rozestana byta na
wiele adreséw jednoczesnie.

Réwniez rozsylanie ofert na ogélne adresy firmy moze zniecheci¢, bo nikt nie odpo-
wie. Stad miedzy innymi tak wielka popularnosciag w Rosji ciesza sie wszelkie targi i wy-
stawy biznesowe. Warto w nich uczestniczy¢, chocby tylko po to, aby rozdac i zebra¢ dzie-
sigtki wizytowek i wykorzystac je do wystania e-maila do konkretnej juz osoby.

Wazne jest przy tym kontrolowanie takze wiasnej skrzynki spamowej, aby spraw-
dza¢, czy np. dtugo oczekiwana odpowiedz na oferte nie zostata tam automatycznie
przekierowana.

Zdarza sie, ze w odpowiedzi na e-mail napisany po angielsku lub niemiecku, a zwtaszcza zawierajacy arkusze
Excela (w korespondendji cyrylica réwniez sie to zdarza, cho¢ zdecydowanie rzadziej) przychodzi strona nieczytel-
nych znakéw i symboli. Oznacza to, ze kontrahent korzysta z innej strony kodowej — pomocy mozna szuka¢
na http://www.charset.ru (prowadzona jedynie w jezyku rosyjskim) albo u zaufanego informatyka, ktéry
zainstaluje wtasciwy program. Okreslenie ,zaufany” ma to kluczowe znaczenie, poniewaz kradzieze danych s3
w Rosji na porzadku dziennym.

Ubiér biznesowy

Dress code nie odbiega zasadniczo od polskiego.

Upominki

Upominki dla kontrahentéw i powaznych rozmoéwcéw sg zdecydowanie mile widziane.
Miejscowi biznesmeni wychodzg z targéw wrecz obtadowani gadzetami reklamowymi,
ale osobiscie wykorzystaja tylko te najatrakcyjniejsze, pozostate trafiajg do pracownikéw
bez uprawnien decyzyjnych. Réwniez pod tym wzgledem trzeba wiec pokonac konku-
rencje i zaproponowac atrakcyjniejszy upominek — co nie znaczy drozszy, ale spersonali-
zowany, poniewaz pod tym wzgledem rynek rosyjski stat sie wymagajacy.



Rosja

Zainwestowanie w gustowne, przydatne i dopasowane do lokalnych warunkéw upominki z pewnoscia
sie optaci np. przygotowanie kalendarza firmowego wydrukowanego w jezyku rosyjskim, uwzgledniajacego
zaréwno polskie, jak i rosyjskie swieta (dzieki czemu kontrahent moze sprawdzic, kiedy i dlaczego w polskiej fir-
mie nikt nie odbierze telefonu), eleganckie notesy z wyttoczonym adresem internetowym firmy, aktéwki kon-
ferencyjne opatrzone logo, eleganckie krawaty i jedwabne apaszki. Uwielbiane kiedys ,ptasie mleczko” i ,sliwki
w czekoladzie” Rosjanie juz produkuja sami, wiec przestaty by¢ atrakcja, podobnie zreszta jak polska wodka (na-
wet, Zubrowka”).

Na nosniki elektroniczne — czy to z oferta, czy w charakterze gadzetu reklamowego — raczej nie bedzie chet-
nych (z powodu wiruséw komputerowych).

Informacje dodatkowe

Doskonate wyksztatcenie informatyczne Rosjan powoduje, ze wieluz nich to réwniez swietni hakerzy, ktérzy zréz-
nych pobudek sprawdzaja poziom zabezpieczen firm dziatajacych na tamtejszym rynku. Nowa firma to wyzwanie
dla uczniéw i studentow, ktdrzy czesto np. proébuja zmienia¢ dane na stronie internetowej, wprowadzajac
np. fikcyjny rabat, oferowany ponoc przez firme, albo wskazujac na radykalne skrécenie terminéw dostaw.

Dobre zabezpieczenia i ochrona antywirusowa to podstawa. Wazne jest tez systema-
tyczne aktualizowanie zabezpieczen, oraz — chociaz dwa razy w tygodniu — kontrolowa-
nie strony internetowej firmy, czy nie pojawity sie na niej nieautoryzowane wiadomosci.

Strona internetowa firmy powinna by¢ wykupiona w domenie ru — nie tylko z powodu priorytetyzacji,
jaka obowiazuje w rosyjskich wyszukiwarkach (typu yandex.ru albo gogle.ru), ale takze z powodu zaufania. Staty-
stycznie udowodniono, ze nawet ci Rosjanie, ktorzy biegle wiadaja jezykiem obcym chetniej otwieraja
strony z rozszerzeniem ru. Oczywiscie warto wykupic pozycjonowanie strony internetowe;.

Wbrew powszechnie panujacej w Polsce opinii, Rosjanie sg swietnymi kierowcami.
Musza by¢, skoro z sukcesem radza sobie z ogromnym natezeniem ruchu drogowego
skutkujgcym wielokilometrowymi korkami (tylko w duzych miastach i tylko w godzinach
szczytu), niesprawnymi samochodami, gigantycznymi robotami drogowymi.

Statystyka wypadkéw drogowych wskazuje wprawdzie, ze liczba ofiar Smiertelnych w wypadkach komunika-
cyjnych maleje, ale wciaz jest wysoka. Najwiecej ofiar pojawia sie w wyniku zderzer czotowych lub bocznych
(32,8 tys. poszkodowanych), ztego stanu nawierzchni (30,7 tys. poszkodowanych), najechania na pieszego
(23,8 tys. w tym 2,7 tys. ofiar Smiertelnych). Statystycznie, najwiecej wypadkéw z ofiarami $miertelnymi
i najciezszymi ranami zdarza sig noca, w piatki i soboty i w maju.
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Zagrozenia wynikajace z ruchu drogowego maja dla cudzoziemca jeszcze jeden wazny
aspekt: za dwa wykroczenia w ruchu drogowym (i to wcale nie te najpowazniejsze,
konczace sie wypadkiem, ale np. przekroczenie predkosci, wyprzedzanie w miejscu nie-
dozwolonym) uniewazniana jest wiza! Biznesmen, ktérego pozbawiono w ten sposéb
wizy, moze miec¢ duzy problem ze ,zdalnym” zarzadzaniem firma z Polski.

Odnoszac sie do informacji dot. dziatania mafii np. kaukaskiej, tadzyckiej, czy kazach-
skiej (wymuszanie haraczy, zastraszanie biznesmendw i ich rodzin, grozenie bronig, prze-
myt i narkotyki podrzucane do przewozonego tadunku) nalezy podkresli¢, ze sytuacja
w zakresie bezpieczenstwa ulegta zdecydowanej poprawie.

BIALORUS

Informacje ogélne

Klimat umiarkowanie kontynentalny. Srednia temperatura w styczniu waha sie od
-4°C na pétnocnym zachodzie do —8°C na p6tnocnym wschodzie, a w lipcu od 17°C na
po6tnocy do 19°C na potudniu. Roczne opady wahaja sie w granicach od 550 do 700 mm,
maksimum przypada na okres letni.

Nie wymaga sie szczepien ochronnych. Zagrozenie chorobami zakaznymi, np. bto-
nica (zwtaszcza latem), grypa (w zimie) i chorobami wenerycznymi, jest dos¢ duze.
Latem i jesienig w lasach nalezy uwaza¢ na kleszcze roznoszace wirusowe choroby.
Na potudniu kraju panuje duze napromieniowanie radioaktywne w wyniku awarii
elektrowni atomowej w Czarnobylu (1986 r.), brak wiarygodnych danych o rzeczywi-
stym skazeniu.

Srodkiem ptatniczym jest wytgcznie miejscowa waluta (biatoruski rubel - BYR). Na
terytorium Biatorusi przestrzegany jest zakaz dokonywania ptatnosci walutami ob-
cymi (np. USD, EUR). Pienigdze mozna wymieni¢ w bankach czynnych z reguty do
godz. 17.00 (przy zakupie waluty nalezy okaza¢ paszport, bank nie pobiera prowizji
przy wymianie waluty). W duzych miastach sie¢ bankéw jest dos¢ dobrze rozwinieta
(w wybranych punktach w Grodnie, Brzesciu i Mirisku mozna sprzedac lub kupi¢ pol-
skie ztotowki).

Zabroniona jest czarnorynkowa wymiana waluty. Przygodna wymiana pieniedzy moze by¢ potraktowana jako
niezgodna z prawem i skoriczy¢ sie zatrzymaniem oraz grzywna.

Istnieje obowigzek wizowy.



Biatorus

Tradycja/religia

Spoteczenstwo biatoruskie jest spoteczenistwem stosunkowo mato religijnym. Zauwazal-
na jest jednak istotna prawidtowos¢ — o ile wiekszos$¢ spoteczenstwa deklaruje swoja przy-
naleznos¢ do biatoruskiej cerkwi, ktdra jest czescig rosyjskiej cerkwi prawostawnej o tyle
znakomita wiekszo$¢ oséb z tej grupy ma dos¢ chtodny stosunek do obrzedéw religijnych
i uczestnictwa w zyciu cerkwi. Z kolei mniejszos¢ rzymskokatolicka jest przywigzana do
Kosciota, zazwyczaj z duma podkresla swoje wyznanie i uczestnictwo w uroczystosciach
religijnych. W obszarach zwartego zamieszkiwania wyznawcow Kosciota Rzymskokatolic-
kiego (gtéwnie Grodzienszczyzna) kwestie religijne moga stosunkowo czesto pojawiac sie
podczas rozmoéw - specyfikg miejscowa jest ich czeste faczenie z kwestig narodowoscio-
wa. Dos¢ powszechne jest bowiem przyznawanie sie do wiary katolickiej w potaczeniu
zinformowaniem o przodkach (najczesciej matka, babka) narodowosci polskie;j.

Biatoru$ nalezy do krajéw o stosunkowo ptaskiej strukturze dochodéw w spoteczen-
stwie. Nie obserwuje sie duzych dyspropordji, jakkolwiek coraz bardziej widoczne sa réz-
nice w tym zakresie pomiedzy stolicg a prowincja. Wynikajacy ze specyfiki biatoruskiego
systemu spoteczno-ekonomicznego egalitaryzm i nacisk na aspekty spoteczne dzia-
talnosci gospodarczej jest czynnikiem bardzo istotnym.

Niezaleznie od przedmiotu rozméw badZ negocjacji mozna zatozy¢, ze aspekt korzysci spotecznych w transakdji
biznesowej bedzie zajmowac kluczowe miejsce.

Bardzo negatywnie na Bialorusi postrzegany jest, co do zasady, liberalizm ekono-
miczny, kojarzony z brakiem zasad regulujacych dziatalno$¢ gospodarcza i,ztymi lata-
mi 90." Stad tez duze znaczenie majg zagadnienia ochrony i warunkéw pracy, odpowie-
dzialnosci spotecznej biznesu, ograniczania zysku kosztem inwestycji w kapitat ludzki
i spoteczny etc. Znaczace transakcje w biatoruskiej gospodarce wymagaja zgody wiadz ze
wzgledu na obowigzujacy system polityczny. Biatorus jest bardzo zainteresowana napty-
wem BIZ, know-how, a takze wspétpraca biznesowa w celu pozyskiwania nowych rynkéw
zbytu dla produkgji biatoruskiej, w szczegdlnosci w krajach UE.

Biatorus jest krajem, w ktorym kobiety maja coraz bardziej otwarte $ciezki kariery - za-
rowno w administracji publicznej, jak i w biznesie. Tym niemniej ich rola wciaz jest sto-
sunkowo ograniczona, system, zwtaszcza na prowincji, wciaz pozostaje w istotnej mie-
rze patriarchalny?*. W administracji stosunkowo wysoki odsetek kobiet zajmuje niskie
i Srednie stanowiska, mniej jest ich na stanowiskach wyzszych, zazwyczaj jednak sg one
wowczas wysokiej klasy profesjonalistami. W biznesie kobiet jest wiecej, w tym (cho¢
nieliczne) kobiety na kierowniczych stanowiskach w duzych firmach panstwowych
- np. Biatoruskiej Kompanii Potasowej. Stosunkowo wiecej kobiet dziata w sferze pry-
watnej, odnoszac sukcesy.

% Jedynie 2 sposrdd 24 ministrow w biatoruskim rzadzie to kobiety, kobieta jest szefowa Administracji Prezy-
denta, czy przewodniczaca Centralnej Komisji Wyborczej.
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Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Rozmowy z partnerami biatoruskimi nie charakteryzuja sie, w stosunku do otoczenia pol-
skiego, znaczacymi odmiennosciami. Pozostale kwestie prowadzenia rozméw i nego-
cjacji (ubiér, komunikacja pozawerbalna) nie odbiegaja od standardéw przyjetych
w Polsce.

Coraz bardziej mitem niz rzeczywistoscia, jest popularnos¢ napojow alkoholowych — obecnie (pomijajac starsze
pokolenie i niektdre specyficzne sfery gospodarcze) zwyczaje w tym zakresie nie odbiegaja znaczaco od zwycza-
jow spotykanych w Polsce.

Partnerzy biatoruscy zazwyczaj cechuja sie natomiast wysokim poczuciem tzw. patrio-
tyzmu konsumenckiego. Promocja biatoruskich towaréw i ustug jest zadaniem wysoko
stawianym na agendzie przez administracje panstwowa, rowniez wsréd spoteczenstwa
dostrzegana jest pewna moda na towar biatoruskie, mimo iz do$¢ powszechna jest opinia
o tym, ze towary/ustugi z Europy Zachodniej sg synonimem wysokiej jakosci.

Komunikacja/jezyk

Jezyk angielski jest bardzo stabo znany na Biatorusi. Dominuje jezyk rosyjski i w tym tez
jezyku nalezy prowadzi¢ rozmowy. Uzyteczne jest korzystanie z ustug ttumaczy. W przy-
padku stownictwa specjalistycznego moze okazac sie, iz znajomos¢ podstawowego rosyj-
skiego moze by¢ niewystarczajaca. Do dobrego tonu mozna zaliczy¢ powiedzenie kilku
stéw/zdan po biatorusku, zwtaszcza w zachodniej i Srodkowej czesci kraju. Nie nalezy na-
tomiast zaktadac znajomosci przez rozméwcédw jezyka polskiego. Z uwagi na blisko$¢ obu
krajow inne zasady komunikacji sg zblizone do zasad komunikacji z partnerami polskimi.

Ubiér biznesowy

Dress code jest bardzo zblizony do polskiego. Stréj formalny to garnitur, nieformalny
- tzw. smart casual to koszula oraz marynarka. Generalnie przewaza formalizm i lepiej
jest, w razie watpliwosci, zastosowac wariant formalny ubioru.

Upominki

O ile podejscie do spotkan biznesowych zasadniczo nie rézni sie od polskiego, to pew-
nym ,rysem wschodnim” jest bardziej rozpowszechniony (ale nie nadmierny) zwyczaj
wreczania upominkow.

Informacje dodatkowe

W kontaktach z partnerami biatoruskimi pozadana jest ogélna orientacja w historii
Biatorusi i Europy Wschodniej, zwlaszcza XX wieku. Tematy historyczne, w tym tzw.



Ukraina

tematy trudne (okres Il RP, 17 wrzesnia 1939, Il wojna $wiatowa, Kuropaty) pojawiaja sie
niekiedy podczas rozmoéw i negocjacji, zwtaszcza w sytuacjach, w ktérych strona biato-
ruska chce , podeprzec sie” historig dla zademonstrowania swoich przewag. Z dru-
giej strony, w sytuacjach odwrotnych - kiedy strona biatoruska zamierza zaakcentowac¢
wspolnote korzeni i tradycji historycznych moga pas¢ odwotania do Wielkiego Ksie-
stwa Litewskiego, Rzeczpospolitej Obojga Narodéw, lub nawet blizszych historycznie
doswiadczen w postaci ,nostalgii za wspolnym obozem” - czestej zwtaszcza wsréd star-
szego pokolenia.

Pewien wptyw na percepcje historii ma rowniez fakt, czy nasz rozmoéwca pochodzi z za-
chodniej, czy ze wschodniej Biatorusi. Na zachodniej Biatorusi czestsze sa odwotania
do ,czaséw polskich”, tj. okresu Il RP, ktéry jest wspominany najczesciej z pewna no-
stalgia, cho¢ nie jest postrzegany jako ,raj utracony” Z kolei na wschodzie okres ten nie
wywotuje istotniejszych skojarzen, a jesli juz to nie sg one zazwyczaj pozytywne. Istot-
nym czynnikiem pozostaje wiek partnera po stronie biatoruskiej — im starszy, tym
nalezy spodziewac sie gtebiej tkwigcych stereotypéw i wzorcow myslenia sowieckiego,
im mtodszy - tym bardziej otwarty i znajacy swiat. Dotyczy to nie tylko historii, ale rzutuje
na catoksztatt postrzegania otaczajacej rzeczywistosci.

W ostatnim okresie coraz wiecej miejsca w biatoruskiej przestrzeni informacyjnej zajmuje kwestia polityki hi-
storycznej rzadu RP. Jako ze przestrzen informacyjna na Biatorusi kreowana jest w istotnej mierze przez Rosje,
to pojawiaja sie w niej informacje o ,niszczeniu pomnikéw Armii Czerwonej, cmentarzy wojskowych etc”’. O ile
miodsze pokolenie podchodzi do tych kwestii w sposéb wywazony, rozumiejac wszystkie niuanse sprawy, o tyle
starsze pokolenie, wychowane w ZSRR, czesto traktuje sprawe bardzo emocjonalnie. Z kolei tematem konfron-
tacyjnym moze byc stosunek do sowieckiego dziedzictwa i sowieckiej narragji historycznej. Starsze pokolenie
czesto wciaz faczy Polske z takimi nazwiskami jak F. Dzierzyniski, obficie dzielac sie swoja nostalgia za ZSRR.

Podsumowujac, kwestie wspdlnej historii nie muszg by¢ tematami, ktérych wypadatoby
sie obawia¢. Zazwyczaj chtodna i konstruktywna dyskusja, zwtaszcza z przedstawicielami
miodszego pokolenia, pozwala dojs¢ do konsensusu i moze zaowocowac jeszcze $cislej-
szymi kontaktami.

Informacje ogélne

Wieksza czes¢ kraju potozona jest w strefie klimatu umiarkowanego kontynentalne-
go, na potudniowym wybrzezu Pétwyspu Krymskiego klimat zblizony jest do klimatu
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$rodziemnomorskiego. Srednie temperatury w Kijowie w latach 2004-2013 wynosity od
-3,4°C w styczniu do 22°C w lipcu.

Zalecane s3 szczepienia przeciw zoéttaczce. Stan sanitarny kraju nie jest najlepszy. Tu-
rystom zaleca sie zabranie ze soba lekéw na zofadek. Nie nalezy pi¢ wody z kranu. Co-
rocznie odnotowuje sie wzrost zachorowan na gruzlice i AIDS. Okresowo, gtéwnie latem,
szczegOlnie w potudniowych regionach Ukrainy, wystepuja ogniska zapalne zo6ttaczki
i duru brzusznego. W regionach pétnocnych utrzymuje sie podwyzszony poziom pro-
mieniowania po katastrofie w Czarnobylu.

W zwiazku z niewielka, w poréwnaniu z krajami UE, iloscia terminali ptatniczych zalecane
jest posiadanie wiekszej ilosci gotéwki w miejscowej walucie pozwalajacej na pokry-
cie biezacych wydatkow.

Nie ma obowigzku wizowego przy pobytach do 90 dni.

Tradycja/religia

Warto zauwazy¢, ze podjeta w listopadzie 2013 roku decyzja W. Janukowycza o nie-
podpisywaniu Umowy Stowarzyszeniowej z UE doprowadzita do wybuchu protestéw
(tzw.,,Euromajdan’,,Drugi Majdan’, ,Rewolucja Godnosci”), podczas ktdrych protestujacy
domagali sie nie tylko powrotu do negocjacji stowarzyszeniowych z UE, ale rowniez
ograniczenia korupgji, ktéra w latach niepodlegtej Ukrainy osiagneta gargantuiczne

rozmiary i trwale paralizowata rozwdéj kraju.

W wyniku finansowego i militarnego poparcia Rosji na czesci obwoddéw donieckiego i tu-
ganskiego powstaty tzw. republiki ludowe (doniecka i tuganska), zas Ukraina zainicjowata
na tych obszarach tzw. Operacje Antyterrorystyczng (ukr. ATO)?6. Dziatania wojenne nato-
zyty sie na i tak juz trudna sytuacje gospodarcza kraju, co w rezultacie przetozyto sie na
jeszcze gtebsze jej pogorszenie — w roku 2013 ukrainski PKB sie nie zmienit w poréwnaniu
z rokiem 2012 (tj. wzrost wynidst 0%), ale juz w roku 2014 spadt o 6,8%, za$ w roku 2015
- 09,9%. Te dwa lata uznawane sg za najciezsze w historii Ukrainy po 1991 r.

Od 1 stycznia 2016 roku Umowa o Poglebionej i Kompleksowej Strefie Wolnego
Handlu (ang. DCFTA) z UE zaczeta by¢ prowizorycznie stosowana, co jednoczesnie
doprowadzito do zaostrzenia stosunkéw handlowych z Rosja. 11 czerwca 2017 roku
Ukraina zostata objeta ruchem bezwizowym z UE. 11 lipca zakonczyt sie proces raty-
fikacji Umowy Stowarzyszeniowej z Ukraing po stronie UE, dzieki czemu Umowa moze
zacza¢ obowigzywac w pelnym wymiarze od 1 wrzesnia 2017 roku.

% Wobec kompletnej demoralizacji ukrairskiej armii, gtéwny ciezar dziatan wojennych poniosty oddziaty
ochotnicze. W marcu 2014 r. Rada Najwyzsza Autonomicznej Republiki Krymu podjefa decyzje o przyta-
czeniu do Rosji, ktéra to decyzje Rosja uznata niemal natychmiast 5 wrzesnia 2014 pod miedzynarodowym
naciskiem, Rosja, Ukraina, OBWE oraz przedstawiciele ,republik ludowych” podpisali w Mifisku protokot
0 zawieszeniu broni. Linia demarkacyjna miedzy republikami ludowymi”a kontrolowang przez Kijow cze-
$cig kraju nie zmienita sie od tego czasu w istotny sposob.



Ukraina

Po aneksji Krymu i wschodnich obwodow liczbe ludnosci Ukrainy szacuje sie na okoto
42,6 min. Wedtug ostatniego powszechnego spisu ludnosci, ktéry miat miejsce w 2001 r.,
narodowos¢ ukrainska zadeklarowato 77,8% spoteczenstwa. Najliczniejsze mniejszosci
narodowe to: Rosjanie — 17,3%, Biatorusini — 0,6%, Motdawianie - 0,5%, Tatarzy Krymscy
- 0,5%, Butgarzy - 0,4%, Wegrzy, Rumuni i Polacy — po 0,3%.

Brak jest oficjalnych danych dotyczacych struktury wyznaniowej na Ukrainie. Z badan an-
kietowych prowadzonych przez niezalezne osrodki wynika, ze okoto % ukrainskiego spo-
teczenstwa deklaruje sie jako osoby wierzace, a jako regularnie praktykujace — ok. 35-40%.
Wsréd wierzacych zdecydowanie dominujg wyznawcy prawostawia?’. Liczbe rzymskich
katolikdéw i protestantéw szacuje sie na okoto 1% (kazda z w/w grup religijnych). Wsréd
wyznan niechrzescijanskich najwazniejsza, cho¢ nieliczng grupe, stanowig muzutmanie, re-
prezentowani gtéwnie przez Tataréw Krymskich. W Charkowie, Dnieprze oraz Odessie do
wplywowych naleza przedstawiciele wyznania judaistycznego.

Prowadzenie dziatalnosci biznesowej na Ukrainie z punkty widzenia kultury bizneso-
wej, w tym ubioru czy komunikacji pozawerbalnej, nie rézni sie znaczaco od zasad zna-
nych polskim biznesmenom z kraju macierzystego.

Niemniej jednak, istniejg réznice, na ktére warto zwréci¢ uwage. Ukraina nalezy do gru-
py kulturowej, w ktérej szczegdlna role w spoteczenstwie odgrywaja zwiazki niefor-
malne. Zwigzane jest to w duzej mierze ze staboscia instytucji panstwowych oraz bli-
skimi powigzaniami $wiata biznesu i polityki zarbwno na szczeblu centralnym, jak
i lokalnym. Nawiazanie oraz zachowanie dobrych relacji osobistych z potencjalnymi
partnerami jest wiec istotnym elementem ufatwiajacym prowadzenie biznesu nad Dnie-
prem. Niemniej, nawigzanie tychze relacji nie powinno ogranicza¢ zdroworozsadkowe-
go podejscia do prowadzenia dziatalnosci gospodarczej. W zwiazku z relatywnie stabo
funkcjonujacym systemem sagdowniczym poziom nihilizmu prawnego na Ukrainie jest
znacznie wyzszy niz w krajach Unii Europejskiej.

Rekomendowanym jest unikanie podejmowania decyzji oraz dziatan, ktére mogtyby pozwoli¢ miejscowym stuz-
bom porzadkowym na podwazenie legalnosci prowadzonego biznesu, nawet pomimo zapewnien ze strony
ukrainskich partnerdw, ze sprawa zostanie,,rozwiazana po znajomosci”.

Statym elementem zycia spoteczno-gospodarczego na Ukrainie jest korupcja, obecna
we wszystkich rodzajach relacji, niezaleznie od struktury wiasnosciowej podmiotu-part-
nera oraz szczebla, na ktérym podejmowane sg decyzje. W zwigzku z powyzszym w pro-
wadzeniu kontaktéw biznesowych z partnerami ukrainskimi zalecane jest przyjecie

/" Sg oni skupieni w kilkunastu wspolnotach wyznaniowych, z ktorych zdecydowanie najwazniejsze to Ukra-
inski Kosciot Prawostawny Patriarchatu Kijowskiego (z ktorym identyfikuje sie okoto 35% ukrairiskiego spo-
teczenstwa) oraz Ukrainski Kosciét Prawostawny Patriarchatu Moskiewskiego (do ktérego przynalezno$c
deklaruje okoto 20% mieszkancow Ukrainy). Pozostate wazniejsze wyznania to Ukrainski Kosciot Greckoka-
tolicki (okoto 10%). Na Ukrainie funkcjonuje réwniez Ukrainiski Autokefaliczny Kosciét Prawostawny, jednak
liczba jego wyznawcdw waha sie w granicach 1%.
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logiki relacji z kontrahentami, ktéra zapewni maksymalna ochrone transakgji. Przy

zawieraniu i realizowaniu kontraktéw w szczegélnosci nalezy dazy¢ do:

e uzyskania 100-procentowej przedptaty za dostarczane (eksportowane) na Ukraine
towary/ustugi;

e dokonywania oplaty za zrealizowane ustugi/dostawy towaréw po ich catkowitym
wykonaniu;

e wskazywania w zawieranych kontraktach prawa i sagdu polskiego jako wtasciwe-
go dla rozstrzygania ewentualnych sporéw powstatych podczas realizacji umowy
(co ma zwiazek z faktycznym brakiem mozliwosci dochodzenia praw w ukrainskich
sadach).

Cho¢ sytuacja powoli ulega zmianie, to wciaz jednak dominujaca pozycje na stano-
wiskach decyzyjnych i kierowniczych zajmuja mezczyzni. Kobiety zajmuja przede
wszystkim stanowiska pomocnicze lub asystenckie, ktérych absolutnie nie nalezy lek-
cewazy¢, w zwigzku z bezposrednim dostepem do dokumentacji firmy oraz kalenda-
rza kierownika.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Brak wiekszych réznic w stosunku do Polski, z zastrzezeniami z poprzedniego rozdziatu.

W nawiazaniu kontaktow z lokalnymi przedsiebiorstwami moga poméc miejscowe
izby przemystowo-handlowe, administracja lokalna, stowarzyszenia branzowe lub firmy
prawnicze. Warto réwniez wzig¢ pod uwage udziat w lokalnych lub wyspecjalizowa-
nych targach, ktére czesto gromadzg proaktywnych przedsiebiorcéw z okreslonej bran-
zy lub regionu.

Przed spotkaniem radzimy zadzwonic i potwierdzi¢ uméwione wczesniej spotkanie,
poniewaz punktualnos¢ (a takze dotrzymywanie terminéw) nie nalezy do najsilniej-
szych cech miejscowej kultury biznesowej. Pierwsze, zapoznawcze spotkanie moze
odbyc¢ sie zaréwno w biurze firmy lub na terenie zaktadu produkcyjnego, jak réwniez
w restauracji lub kawiarni.

Rachunek moze zostac uregulowany przez strone ukrairiska, jako strone goszczaca, jednak nie jest to powszech-
ng requty i mozna réwniez zaproponowac uregulowanie rachunku za obie strony. Nalezy jednak tego dokonac
wylacznie za zgoda partnera, poniewaz samodzielne optacenie rachunku moze zosta¢ przyjete jako
osobista obraza.

Komunikacja/jezyk

Zgodnie z art.10 Konstytucji na Ukrainie jezykiem urzedowym jest ukrainski, przy czym
panstwo ukrainskie zapewnia prawna ochrone, wsparcie swobodnego rozwoju oraz wy-
korzystanie jezyka rosyjskiegoiinnych jezykdw mniejszosci narodowych zamieszkujacych
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terytorium Ukrainy?8. Wedtug danych spisu powszechnego z 2001 r. jezyk ukrainski za
jezyk ojczysty uznawato 67,5% spoteczenstwa, natomiast jezyk rosyjski — 29,6%. Z naj-
nowszych badan ankietowych wynika, ze w ciggu ostatnich lat liczba oséb deklarujacych
narodowos¢ ukrainska, oraz jezyk ukrainski jako ojczysty wzrosta.

Nalezy jednak podkreslic, ze jezykiem biznesu jest rosyjski, ktorym swobodnie postugu-
je sie zdecydowana wiekszo$¢ Ukraincow.

Na poczatku wspétpracy warto jednak ustali¢, w jakim jezyku bedzie prowadzona dalsza korespondencja.

W zwigzku z ograniczona powszechna znajomoscia j. angielskiego, szczegdlnie w ma-
tych i srednich miastach, zalecane jest korzystanie z ustug ttumacza. Réwniez oficjalne
dokumenty, w tym umowy, musza by¢ spisane w j. ukrainskim, wiec przed ich podpi-
saniem polecamy skonsultowanie tekstu z ttumaczem.

Wykorzystywanie wizytowek staje sie coraz bardziej popularne. Wiekszos¢ partnerow
ukrainskich powinna posiada¢ wizytéwki, ktére wymienia sie na poczatku spotkania.

Warto zapytac, ktry ze wskazanych numeréw jest preferowanym numerem kontaktowym oraz poprosic o bezpo-
Sredni numer komdrkowy do whasciciela wizytéwki oraz jego asystenta.

Alfabet tacinski jest rozpoznawalny, wiec thumaczenie wizytéwek na jezyk ukrainski
lub rosyjski nie jest obowigzkowe.

Na Ukrainie wciaz wiele firm, szczegélnie z sektora matych i Srednich przedsiebiorstw,
nie posiada rozbudowanej lub przettumaczonej strony internetowej, albo w ogdle
jej nie posiada. Na Ukrainie wciagz mato popularnym sposobem komunikacji jest
wykorzystywanie poczty elektronicznej. Nawet jezeli taka jest podana na stronie
internetowej rekomendujemy skorzystanie z dostepnego numeru telefonu i omoéwie-
nie sposobu komunikacji, ktéry bedzie wykorzystywany w przysztosci. Alternatywa
dla e-maili moga by¢ komunikatory (Viber, Messenger) z ktorych korzysta znaczna
czes$¢ Ukraincow.

Ubiér biznesowy

Nie odbiega zasadniczo od polskiego.

% Do jezykéw regionalnych oraz jezykdw mniejszosci narodowych zalicza sie nastepujace jezyki: rosyjski,
biatoruski, butgarski, ormiariski, gagauski, jidysz, krymsko-tatarski, motdawski, niemiecki, grecki, polski,
romski, rumunski, stowacki, wegierski, rusinski, karaimski, krymczacki.
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Upominki

Drobne upominki z Polski lub miasta-siedziby firmy, czy tez pochodzenia jej wtasciciela,
sg mile widziane, podobnie jak polskie stodycze (dla kobiet) lub polskie napoje alkoho-
lowe (dla mezczyzn).

Informacje dodatkowe

Coraz wieksza grupa mtodych oséb z dystansem podchodzi do kwestii nadmiernego
spozywania alkoholu.

Jesli strona goszczaca nie zaproponowata alkoholu, lepiej wstrzymac sie z namawianiem Ukrairicéw do jego spo-
zycia, szczegdlnie na pierwszym spotkaniu. 0Odmowa, pomimo stereotypowego podejécia, nie powinna rdwniez
nikogo obrazi¢ tym bardziej wptyna¢ na podpisanie kontraktu.

Niemniej, kultura spozywania alkoholu jest wciaz zywa i na przykfad podczas spotkania mozna zosta¢ popro-
szonym o wygtoszenie toastu (nawet w j. polskim) wykraczajacego poza polskie ,Na zdrowie!”. W takim wy-
padku warto podziekowac za zaproszenie lub pochwali¢ dziatalnos¢ i goscinnos¢ partnera.
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KAZACHSTAN
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Informacje ogélne

Klimat Kazachstanu jest silnie kontynentalny. Srednia temperatura stycznia wynosi od
-19°C na potnocy do -4°C na potudniu kraju, a lipca od +17°C na pétnocy do +31°C na
potudniu; najnizsza, wystepujaca zima temperatura dochodzi do -50°C. Silny wiatr uno-
szacy latem tumany piasku, zima powoduje burze $niezne zwane buranami.

Nalezy zwréci¢ uwage, ze klimat w Astanie jest znacznie bardziej surowy niz w Atmaty, réznice temperatury moga
przekracza¢ nawet 20 stopni.

Gtéwnym zagrozeniem sa wszelkiego typu infekcje pokarmowe oraz pasozyty. W ostat-
nim czasie rejestruje sie znaczny wzrost zachorowan na gruzlice. Wskazane jest zaszcze-
pienie sie przed przyjazdem przeciw zéttaczce pokarmowej typu A i wszczepiennej
typu B. Podczas pobytu nalezy doktadnie my¢ zakupione produkty zywnosciowe i pic
tylko przegotowang lub butelkowana wode. Na bazarach lepiej nie kupowa¢ zywnosci
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gotowej do spozycia. Odnotowuje sie duzg liczbe zachorowan na choroby weneryczne,
a takze zarazenia wirusem HIV.

Nie ma problemu z wymiana pieniedzy. W duzych miastach sg liczne punkty wymiany
walut, w ktérych bezpiecznie mozna wymienic pieniadze.

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 90 dni.

Tradycja/religia

W grudniu 2016 r. Kazachstan swietowat 25. rocznice uzyskania niepodlegtosciaw 2015r.
w zorganizowano oficjalne obchody 550-lecia Chanatu Kazachskiego, podkreslajac histo-
ryczng ciagtos¢ miedzy wspoétczesnym Kazachstanem, a panstwem zatozonym w potowie
XV wieku, po rozpadzie Ztotej Ordy, przez Kerej-chana - jednego z potomkéw Czyngis-
chana?. Kazachski Chanat byt oparty na strukturze zuzéw - zwiazkéw plemiennych.

Do dzi$ przynaleznos¢ do jednego z trzech zuzéw (starszego, Sredniego lub mtodszego) odgrywa duze
znaczenie w zyciu politycznym i spotecznym w Kazachstanie.

Kazachstan chetnie odwoluje sie takze do starszego dziedzictwa, w tym w szczegdl-
nosci do Jedwabnego Szlaku, ktérego odgatezienia w roznych okresach przebiegat przez
terytorium wspotczesnego Kazachstanu. Imperium Rosyjskie, ktore do potowy XIX objeto
kontrole nad catym terytorium wspoétczesnego Kazachstanu zwigzane byto natomiast z li-
kwidacja whadzy chandw, i poddaniu Kazachéw licznym ograniczeniom?3®. Po prawie 200
latach rosyjskiej dominacji w dniu 16 grudnia 1991 r. Kazachstan ogtosit niepodlegtosc.

Wg danych ze stycznia 2016 populacja Kazachstanu wynosita 17,67 mIn mieszkancow.
Kazachstan zalicza sie do najrzadziej zaludnionych krajow na swiecie, gestos¢ zalud-
nienia wynosi tylko 6 oséb na km2. Ponad potowa ludnosci zamieszkuje w obwodach
potudniowych, jest to réwniez region, gdzie dominuje j. kazachski, w odréznieniu od za-
mieszkatej licznie przez mniejszos¢ rosyjska poétnocy. Ludnosé narodowosci kazachskiej

29" Stolicg byt Turkiestan, ktérego znaczenie jako centrum administracyjnego, ale réwniez duchowego, byto
zwigzane ze znajdujgcym sie tam Mauzoleum Chodzy Ahmeda Jasawi, sufickiego medrca Zyjacego
w XII wieku. Mauzoleum z epoki Timuridéw jest dzis gtéwnym zabytkiem architektonicznym na terenie
Kazachstanu i centralnym punktem odniesienia w kazachskiej historii.

Kilkukrotnie dochodzito do préb powstrzymania rosyjskiej ekspansji. Za bohatera narodowego i lidera
ruchu wyzwolericzego uchodzi dzi$ w Kazachstanie Kenesary-chan — ostatni chan, ktéry stat na czele
wszystkich trzech zuzéw i dowddca antyrosyjskiego zrywu z lat 1837-1847. Tragiczna w skutkach okazata
sie prowadzona w latach 30. kolektywizacja rolnictwa (kleska gtodu pochfoneta 2-3 miliony Kazachéw,
czyli blisko potowe populacji z tamtego okresu). W Kazachstanie ulokowano system tagréw stanowia-
cych czes¢ sowieckiego GUEAG'u. W latach 60. powstat kosmodrom Bajkonur, w okolicach Semipatatyriska
ulokowano natomiast poligon jadrowy. Negatywny wptyw tych projektéw na srodowisko naturalne jest
odczuwalny do dzisiaj. W latach 50. prowadzono akcje zagospodarowywania nowych zyznych ziem ste-
powych (celina). W ramach kampanii w Kazachstanie osiedlity sie tysigce Rosjan i Ukraificéw, sama akcja
okazata sie jednak gospodarczym fiaskiem, doprowadzita do erozji i wyjatowienia gleby.
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stanowi 63% (2009 r.), rosyjskiej — 24%. Pozostate 13% to przede wszystkim Uzbecy, Ukra-
incy, Tatarzy, Niemcy, Ujgurzy, Koreanczycy. Liczbe Polakéw szacuje sie na ok. 32 tysiace.
Istotnym elementem polityki spotecznej wiadz jest utrzymywanie zgody miedzy-et-
nicznej w Kazachstanie, jako panstwie wielonarodowym.

Wedtug danych statystycznych w Kazachstanie funkcjonuje okoto 3 088 wspdlnot i sto-
warzyszen religijnych, nalezacych do 17 wyznan (poczatek 2013 r.). Wsréd wierzacych
sg wyznawcy wszystkich $wiatowych religii: islamu, chrzescijanstwa (prawostawni, katoli-
cy, protestanci), buddyzmu, judaizmu, hinduizmu. Zgodnie z ostatnim spisem powszech-
nym z 2009 r. ponad 70% spoteczeristwa uwaza sie za muzutmandw.

Powszechne wsrdd tej grupy jest stosowanie zwyczajéw muzutmanskich, gtéwnie dotyczace tradycyjnego po-
chéwku i obrzezania, stosunkowo nieduza czes¢ wyznawcéw dotrzymuje postu w ramadanie, czy czyta Koran.

W Kazachstanie mieszajg sie wptywy tradycji oraz wzorcéw zaczerpnietych z Zachodu ze
wschodnimi. Kazachowie sg narodem bardzo przywigzanym do tradycji, ktérej nieod-
tacznym elementem od wiekdw jest system hierarchiczny. Jest on obecny takze w re-
lacjach biznesowych. W kontekscie hierarchicznosci nalezy jeszcze zwréci¢ uwage na
kwestie dotyczace miejsca kobiet w spoteczenstwie kazachskim. Cho¢ kobiety w Kazach-
stanie coraz czesciej zajmuja stanowiska kierownicze, zaréwno w sektorze prywatnym
jak i we wiadzach publicznych, przed podjeciem negocjacji biznesowych warto rozwazy¢
mozliwos¢ powotania mezczyzny na szefa delegacji udajacej sie na rozmowy z partne-
rami kazachskimi.

Nieodtaczna czescig kazachstanskiej tradycji jest goscinnos¢.

Za naruszenie etykiety uwaza sie podjecie goscia bez poczestunku — odmowa przyjecia zaproszenia na
poczestunek bedzie Zle odebrana. Do stotu nalezy usias¢ dopiero po wymyciu rak. Poczestunek moze zawiera¢
typowe kazachskie napoje i potrawy (np. kumys, tj. sfermentowane kobyle mleko czy beszbarmak, ktéry trady-
cyjnie je sie rekoma).

Kazachowie sa narodem bardzo towarzyskim. Lubig zawiera¢ przyjaznie, znajomosci,
zwlaszcza jedli u ich podioza lezg sprawy zawodowe. Dlatego nieraz, po zakoriczonych
rozmowach biznesowych moga pojawic sie propozycje udziatu w przyjeciu lub pas¢ za-
proszenie do domu. Odmowa przyjecia zaproszenia moze zostac¢ potraktowane jako
obraza. Po rozmowach biznesowych, partnerzy kazachscy moga tez czasami zapropono-
wac wspolne wyjscie do bani, czy lokalu.

Jakkolwiek s3 muzutmanami, alkohol nie stanowi tematu tabu, a rozméwcy moga okazac sie znawcami do-
brych trunkéw. Jesli w trakcie spotkania podawany jest alkohol nalezy spodziewac si¢ koniecznosci wygtosze-
nia toastu. Warto przygotowac go odpowiednio wczesniej.

Pozostawienie czesci positku na talerzu to sygnat, ze gos¢ jest syty. Pusty talerz zostanie szybko uzupetniony.
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Prowadzac sprawy biznesowe w Kazachstanie, mozna liczy¢ sie rowniez z propozycja-
mi parterow kazachskich w kwestii zatrudnienia ich rodziny. Nie s3 to sytuacje cze-
ste, jednakze majg one gteboki kontekst kulturowy oparty jeszcze o struktury klanowe,
w ktorych do dobrobytu dochodzono wspdlnym wysitkiem i pracg wszystkich cztonkéw
danej rodziny.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Pierwszy etap znajomosci moze stuzy¢ ,wybadaniu” partnera. Szczegétowe pytania
o warunki wspétpracy, jakos¢ produktu itp. pojawia sie dopiero pdzniej. Partnerzy beda
przywigzywac duze znacznie do osobistych zalet rozméwcy.

Jak wszedzie w krajach postsowieckich, mozemy spodziewac sie, ze Kazachowie nie
beda przywiazywac¢ nadmiernej uwagi do spraw zwigzanych z punktualnoscia. Dla-
tego zdarza sie, ze rozpoczecie rozmoéw moze opdznic sie. Warto wzigé to po uwage
planujac wizyte w Kazachstanie i przyja¢ sobie pewien ,margines bezpieczenstwa” or-
ganizujac spotkania.

Przy powitaniu i pozegnaniu praktykowany jest uscisk obiema dtorimi — jest to oznaka szacunku. Nalezy
przywitac sie z wszystkimi osobami obecnymi na spotkaniu, nie tylko ze znajomymi.

Rozmowy czesto przebiegaja powoli. To samo pytanie moze zosta¢ zadane kilka razy
w réznej formie.

W czasie rozméw biznesowych lepiej unika¢ tematow politycznych. Spofeczeristwo Kazachstanu jest dosy¢
mocno spolaryzowane i nie wiadomo do jakich pogladow przywiazany jest rozméwca. Partner moze np. nega-
tywnie oceniac zaangazowanie polityczne Zachodu w rejonie poradzieckim, by¢ wrazliwy na uwagi dot. biezacej
sytuadji politycznej.

W trakcie rozméw Kazachowie mogaq by¢ bardzo ekspresyijni. Ich przebieg moze czasa-
mi mie¢ charakter zywiotowy, wynika to z faktu, ze czes¢ z nich emocjonalnie angazuje
sie w dyskusje. Dlatego nieraz dla ,ostudzenia emocji” mozna zaaranzowac kroétka prze-
rwe (chociazby dla wypicia kawy itp.).

W zwigzku z systemem hierarchicznym, rozmowy nalezy prowadzi¢ zwracajac sie bezpo-
Srednio do osoby, ktdrej powierzone zostato przewodnictwo. Ta osoba jest wtadna
podejmowac wszelkie decyzje. Z osoba starsza lub stojaca wyzej w hierarchii nie nalezy
sie spierac¢ w obecnosci jej podwiadnych.

Komunikacja/jezyk

Wg danych spisu powszechnego z 2009 r. jezyk rosyjski zna 84,8% obywateli RK. Znajo-
mos¢ kazachskiego zadeklarowato 62% osob.
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Jezyk kazachski stopniowo zyskuje na popularmosci, do czego przyczyniaj sie gtéwnie zmiany demograficzne
(wzrost udziatu etnicznych Kazachéw w populacji RK). Zgodnie z Konstytucja RK, jezyk kazachski posiada status pan-
stwowego, ale jednoczesnie ,w urzedach paristwowych na réwni z kazachskim oficjalnie stosuje sie jezyk rosyjski”

Warto tez wyposazyc sie w wizytowki, ktérymi Kazachowie bardzo chetnie wymieniaja sie
z partnerami biznesowymi. W ich przypadku jest to niemalze rytuat, dlatego nie nalezy sie
dziwic temu, ze ich wizytéwki sa zwykle bardzo rozbudowane (tacznie z tym, Ze ich wtasci-
ciel wymienia na nich wszystkie tytuty naukowe, petnione funkcje itp.). Dobrze widziane sg
wizytéwki w dwdch jezykach: angielskim i rosyjskim badz angielskim i kazachskim.

Ubiér biznesowy

Kazachowie sg narodem przywigzujacym wage do wygladu zewnetrznego. Stad zwra-
cajg uwage na ten aspekt u 0séb, z ktérymi rozmawiaja. Modny garnitur, zegarek czy tez
w przypadku kobiet tadny zakiet moga stanowi¢ dobry wstep do dalszych negocjacji. Ka-
zachowie cenig dobry gust, dlatego, jesli chodzi o ubidr, przywigzuja wage do kazdego
detalu. Nie nalezy o tym zapomina¢ w relacjach z kazachskimi partnerami.

Upominki

Po zakonczonym spotkaniu mozna oczekiwac, ze partnerzy z Kazachstanu wrecza nam jakis
prezent. Dobrze jest wiec zabrac z kraju upominki, ktérymi mozna sie p6zniej odwzajemnic.

W przypadku zaproszenia do domu - mile widziany jest drobny upominek dla gospody-
ni, np. stodycze, ale nie alkohol.
Informacje dodatkowe

Jakkolwiek wtadze podejmuja szeroko zakrojone dziatania majace na celu ograniczenie
zjawiska korupcji/tapéwkarstwa, Kazachstan wcigz pozostaje na 131. miejscu (na 176)
w rankingu percepcji korupcji tworzonym przez organizacje Transparency International.

UZBEKISTAN Gt

Znaczna kontynentalnos¢, jatowos¢, obfitos¢ ciepta i Swiatfa naleza do gtéwnych cech
klimatycznych Uzbekistanu, wynikajacych z usytuowania kraju w srodkowej czesci roz-
legtego kontynentu oraz duza odlegtoscia od oceandéw. Uzbekistan podlega réwniez

Informacje ogélne
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intensywnemu promieniowaniu stonecznemu. Z uwagi na umiarkowane temperatury
najlepszym okresem na podrézowanie jest wiosna (kwiecien-maj) i wczesna jesien
(wrzesien—-pazdziernik).

Srednia temperatura w styczniu wynosi okoto —6°C, a w lipcu +32°C, przy czym, w okresie czerwiec—sierpien
temperatura dochodzi nawet do +45—48°C. Wedtug indeksu jatowosci UNEP4 terytorium catego kraju (z wy-
jatkiem przedgoérskich i gérskich terenéw) sktada sie z obszaréw skrajnie suchych, znajdujacych sie pod wply-
wem susz glebowych i powietrznych powodujacych procesy degradacji i pustynnienia Srodowiska. Na terytorium
Uzbekistanu wystepuja trzesienia ziemi.

Zaleca sie zaszczepienie sie od zottaczki pokarmowej typu A i z6ttaczki wszczepiennej
typu B oraz tezca.

Planujac podréz do Uzbekistanu nalezy pamieta¢, zeby zabra¢ odpowiednia ilos¢ srod-
kow ptatniczych w gotowce (najlepiej w USD) na pokrycie kosztéw pobytu, z uwagi na
ograniczone mozliwosci korzystania z kart pfatniczych (wytacznie niektore hotele3'). Zgod-
nie z obowigzujacymi przepisami, wymiany pieniedzy nalezy dokonywa¢ w bankach lub
oficjalnych punktach wymiany. Kurs czarnorynkowy jest ponad dwukrotnie korzystniejszy.

Istnieje obowigzek wizowy.

Po przylocie do Taszkentu nalezy sie liczy¢ z dos¢ dtuga odprawg paszportowq i celna. Analogiczna sytuacja
ma miejsce przy odlocie. Stad tez pasazerowie powinni zjawic sie do odprawy na minimum 2 godziny przed
odlotem.

Tradycja/religia

Uzbecy reprezentuja typ mieszany, taczacy cechy europeidalne (kaukaskie) i mongolo-
idalne. Zwyczaje i cechy mentalnosci poszczegélnych grup etnicznych zostaty ze sobg
Scisle powiazane, przemieszane tworzac unikalny koloryt narodu uzbeckiego.

Uzbekistan jest jednym z najwiekszych panstw Azji Srodkowej pod wzgledem liczby
ludnosci i zajmuje trzecie miejsce wsréd panstw WNP. Uzbecy stanowig 82% liczacej
32,12mlin populacji, Tadzycy - 5%, Kazachowie - 3%, Rosjanie - 2,5%, Karakatpacy — 2,5%,
Tatarzy —1,5%. Wg przeprowadzonych w 1989 roku badan dot. mniejszosci narodowych,
Uzbekistan zamieszkiwato ok. 3000 oséb polskiego pochodzenia. Lacznie w kraju miesz-
ka ponad 130 narodowosci.

Zgodnie z konstytucja, Uzbekistan jest panstwem swieckim, w ktérym jednym z priory-
tetéw polityki panstwa jest: pluralizm religijny, tolerancja oraz dialog miedzywyznanio-
wy. Uzbekistan jest krajem muzutmanskim: 94% ludnosci stanowig wyznawcy islamu

31 W Taszkencie, Samarkandzie, Bucharze nie ma duzych probleméw z rezerwacjg hoteli (obcokrajowcy
dokonuja opfaty wytgcznie w USD).
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sunnickiego, a okoto 6% — inni., w tym chrzescijanie®?, Zydzi. W Uzbekistanie zarejestro-
wanych jest ponad 2235 organizacji religijnych i 16 konfesji religijnych.

Islam odgrywa wazna role w zyciu spotecznym, rodzinnym i codziennym Uzbekoéw.
Kanony religijne okreslaja wiele codziennych, rodzinnych, $wiatopogladowych aspektow
zycia Uzbecy nie sa muzutmanami fanatycznymi; Swiecko$¢ zachowuje sie wraz z ré6zno-
rodnoscig zycia lokalnego, a tolerancja mieszkarncéw wobec innych religii jest szeroko
znana za granicg; Jednoczesnie, ze strony panstwa przyjeto do$¢ surowe zasady poste-
powania w celu zapobiegania powstawania i upowszechniania ruchéw radykalnych, oraz
przeciwko religijnemu ekstremizmowi.

Geostrategiczne potozenie Uzbekistanu - na skrzyzowaniu gtéwnych i najkrétszych, hi-
storycznie uksztattowanych szlakéw transportowych kontynentu Euroazjatyckiego mia-
to duzy wptyw na ksztattowanie kultury, mentalnosci oraz tradycji narodu uzbeckiego.
Na dtugo przed powstaniem Wielkiego Szlaku Jedwabnego na terenach Azji Srodko-
wej istniaty szlaki, ktore byty wykorzystywane w celach handlowych33, Stosunki handlo-
we miedzy Azjg Srodkowej i Chinami stopniowo sie wzmacniaty. Wiezi dyplomatyczne,
handlowo gospodarcze i kulturowe miedzy miastami rozciggaty sie z Chin do Hiszpanii,
z Europy i Afryki do Oceanu Indyjskiego.

Jedna z niezmiennych tradycji zycia lokalnego stanowi goscinnosé. Nie przyjac¢ goscia
lub przyjac¢ go Zle, nie przestrzegajac tradycji, oznaczato $ciggnac¢ wstyd na rodzine, wies,
rod. Zwyczaj nakazywat by¢ goscinnym nawet w stosunku do wroga. Umiejetnos¢ przyj-
mowania gosci jest ceniona przez spoteczenstwo uzbeckie znacznie wyzej niz bogactwa
stotu lub dobrobyt rodziny. Odmawianie zaproszenia na uczte nie jest dobrze widzia-
ne. Bardzo wazna jest punktualnos¢.

Podczas Ramadanu nie zaleca sie publicznego spozywania napojow alkoholowych.

Mata przedsiebiorczo$¢ generuje 56,9% PKB kraju i zatrudnia 78,1% ludnosci Uzbeki-
stanu. Liczba zatrudnionych w sektorze prywatnym matej przedsiebiorczosci wynosi

320d 1883 do 1885 roku pierwszym oficjalnym proboszczem katolickim w Kraju Turkiestariskim byt ksigdz
Ferdynand Senczykowski. To dzieki jego dziataniom w Taszkencie zostata wybudowana pierwsza kaplica
katolicka. Od 1902 do 1917 roku kuratorem Turkiestanu byt ksigdz Justyn Bonawentura Pranajtis. W tym
okresie zostaty wybudowane kaplice w Ferganie, Samarkandzie oraz tymczasowo kaplica-kosciot w Tasz-
kiencie. W 1912 roku obok kaplicy katolickiej zaczeta sie budowa duzej taszkienckiej katedry katolickiej
— Katedra Najswietszego Serca Jezusa, ktérej budowa zostata ostatecznie zakoriczona po 88 latach. Obec-
nie w Uzbekistanie funkcjonuje 5 parafii katolickich. Zwierzchnikiem uzbekistariskich katolikdw jest biskup
Jerzy Maculewicz.

3 Jeden z najstarszych szlakdw —lazurytowy’, powstat jeszcze w 3-2 tysigcleciu p.n.e. Uznaje sie, ze zaczynat
sie on w gérach Pamiru, przechodzit przez Iran do Azji Zachodniej i Egiptu. Inny szlak —,Droga Krolewska”
w monarchii Achemenidéw w VI-IV wieku przed n.e. faczyt miasta Azji Mniejszej Efez i Sardes na wybrzezu
Morza Srédziemnego z jednej ze stolic Iranu Suza. Jeszcze jeden szlak prowadzit z Iranu przez Baktrie,
Sogdiane, oaze Taszkiencka i terytorium Kazachstanu do Aftaju, natomiast, Wielki Szlak Jedwabny z Chin
do krajow Europejskich zaczat powstawac w Il wieku p.n.e.
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9,57 miln oséb. Wedtug danych Izby Przemystowo-Handlowej Uzbekistanu, udziat kobiet
prowadzacych dziatalno$¢ gospodarcza wynosi 10% catkowitej liczby przedsiebiorcéw
(okoto 52 tys.). Panstwo prowadzi polityke majaca na celu zapewnienie zatrudnienia ko-
biet i zwiekszenie ich udziatu we wtadzy ustawodawczej i wykonawczej, zaangazowanie
w dziatalnos$¢ gospodarcza.

W praktyce procesy te s3 hamowane przez nieformalne bariery kulturowe, edukacyjne, ekonomiczne,
finansowe, wynikajace z tradygji. Spoteczenstwo uzbeckie nie popiera aktywnej dziatalnosci kobiet w spote-
zenstwie. Pojecie réwnosc pci nie jest jeszcze znane i jest niejednoznacznie postrzegane. Aktywna przedsiebior-
z0s¢ kobiet, zwfaszcza na wsi, czesto jest traktowana jako wyzwanie dla meskiej dominaji i préba ekonomicz-
nego uniezaleznienia sie.

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

Wedtug starej tradycji podczas spotkania dwdch muzutmandw, najpierw powitanie bez wzgledu na to, jakie
panuja pomiedzy nimi relacje — przyjazne czy wrogie. Kazde powitanie musi by¢ odwzajemnione. Osoby stojace
wyzej na drabinie spotecznej powinny pierwsze powitac osoby nizsze ranga, jadace konno — pieszych, mtodzi
— starszych itd.

Dzi$ Uzbecy sa dos¢ otwarci i demokratyczni w komunikacji. Przy powitaniu zawsze $ci-
skaja dton znajomych, jak i nieznajomych.

Podajac reke tradycyjnie pyta sie o zdrowie, rodzine i prace. Natomiast witajac sie z kobietami i oso-
bami siedzacymi daleko, nalezy przytozy¢ prawa reke do serca i grzecznie poktonic sie. Witac sie kilka
razy dziennie, nawet ze znajomymi — to do$¢ powszechna reguta.

Zasady nowoczesnej komunikacji biznesowej w Uzbekistanie dopiero sie ksztattuja;
obecnie zawierajg elementy zachodniego prowadzenia rozméw biznesowych, jak i wie-
lowiekowe, wschodnie tradycje w zakresie prowadzenia transakcji handlowych.

Uzbeccy przedsiebiorcy zawsze okazuja szacunek wobec partnera biznesowego: od-
bieraja z lotniska, zapewniaja nocleg, czestuja, pytaja o stan zdrowia i rodziny, dopiero
potem przechodza do spraw biznesowych. Takie podejscie ma na celu budowanie cie-
plych towarzyskich relacji biznesowych.

Podczas rozméw i spotkan w organizacjach urzedowych wazna jest punktualnos¢i ter-
minowos$¢. W razie potrzeby na takich spotkaniach sg obecni eksperci danej dziedziny,
ktérzy odpowiadaja na pytania. Zazwyczaj ze spotkan sporzadzane s3 notatki.

Uzbeccy partnerzy najpierw sprawdzajg otrzymanga informacje, nastepnie podejmujg de-
cyzje i zaczynajg dziata¢. W kontaktach biznesowych nalezy zachowywac sie w sposéb
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zrozumiaty i przewidywalny, unikajac agresji. Rozmowy odbywajg sie w atmosferze
spokojnej i petnej szacunku.

Jednym z najwazniejszych elementéw sukcesu negocjacji dla partnera uzbeckiego jest
nie tylko materialna, lecz takze moralna satysfakcja.

Zgodnie z mentalnoscig wschodnia negocjacje — to nie tylko biznes —ale réwniez spotkania pomiedzy ludzmi,
ktdrzy chca sobie nawzajem pomagac.

Podczas negocjacji biznesowych Uzbecy preferujg spotkania nieformalne, tzn. wspoél-
ne kolacje, wizyty, wycieczki itd., natomiast styl zbyt formalny i biurokratyczny kojarzy
sie im negatywnie.

Nalezy podkresli¢ waznos¢ stosunkéw rodowych, rodzinnych i pomocy wzajemne;j.
W stosunku do bliskich przyjaciét, Uzbecy sg bardzo odpowiedzialni i zawsze wykazuja
duzy szacunek. Przed podjeciem waznych decyzji, np. zwigzanych z biznesem, Uzbecy
konsultuja sie z osobami starszymi ze swojego otoczenia.

Pomimo wielu pozytywnych aspektéw prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w Uzbeki-
stanie, nalezy wzig¢ pod uwage to, ze jesli partnerzy biznesowi na zachodzie méwiac, tak”
wyrazajg gotowos¢ do wspotpracy i biznesu, to w Uzbekistanie ,,tak” (,,chop”) moze
zaréwno oznacza¢ zgode, jak i niezgode. Wynika to z faktu, ze uzbecki partner nie lubi
kategorycznie wyrazac¢ braku zgody, odmawiac.

Komunikacja/jezyk

Od 1989 r. jezykiem urzedowym jest uzbecki. W 1993 r. wprowadzono alfabet tacinski,
nadal jednak w uzyciu jest cyrylica. W duzych miastach i obszarach przemystowych dru-
gim najczesciej uzywanym jezykiem jest rosyjski, ktory jest jezykiem komunikacji mie-
dzy-etnicznej. Jezyk angielski jest coraz czesciej wprowadzany do szkét, co powoduje
zwiekszanie sie jego roli4.

Przy pierwszym spotkaniu biznesowym zwyczajowo wymienia sie wizytowkami.

Ubiér biznesowy

W Uzbekistanie, jak w wiekszosci krajow muzutmanskich, nalezy scisle przestrzegac miej-
scowych zwyczajéw i zalecen. Dotyczy to w szczegdlnosci dostosowania ubioru do od-
wiedzanych miejsc, w tym szczegdlnie — obiektéw sakralnych i miejsc kultu. Nie zaleca sie
noszenia szortéw, odziezy zbyt krotkiej lub otwarta, szczegdlnie na terenach wiejskich.

3 W Republice Karakatpackiej jezykiem urzedowym jest rowniez jezyk karakatpacki (pokrewny kazachskie-
mu). W miejscach zwartego zamieszkania uzywane sg takze jezyki tadzycki, kazachski i kirgiski. Edukacja
szkolna w Uzbekistanie jest prowadzona w siedmiu jezykach. Nalezy podkresli¢, ze historycznie na teryto-
rium wspodtczesnego Uzbekistanu wraz z jezykiem dominujgcym zawsze istniata wielojezycznos¢.
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Ubiédr dla spotkan biznesowych jest dos¢ swobodny; podczas spotkan w organizacjach
urzedowych, bankach, duzych korporacjach nalezy zatozy¢ klasyczny garnitur z krawa-
tem, nawet w okresie letnim.

Upominki

Skfadajac wizyte powinno sie wrecza¢ drobne prezenty i upominki.

Informacje dodatkowe

Zazwyczaj goscie sg przyjmowani w najwiekszym pokoju domu lub w ogrodzie przed do-
mem, poniewaz klimat lokalny pozwala zorganizowa¢ uczte na Swiezym powietrzu przez
prawie osiem miesiecy w roku. Przed wej$ciem do pomieszczenia domowego powin-
no sie zdja¢ buty. Stot (,dastarhan”) jest zazwyczaj nakrywany w $rodku pomieszczenia
lub w przypadku ogrodu — pod drzewami lub w innym cienistym miejscu. Goscie powinni
postepowac zgodnie z zyczeniem gospodarzy, jednak zazwyczaj gospodarze bardzo sie
starajg zadowoli¢ samych gosci.

Kobiety zazwyczaj nie siedza przy jednym stole z mezczyznami, ale w duzych miastach raczej nie prze-
strzega sie tej zasady. Przy stole nie powinno si¢ komplementowac kobiety i zwracac na nie uwagi, wypada jed-
nak zapytac o sprawy rodzinne i stan zdrowia cztonkéw rodziny.

Na kazda istotng uroczystos¢ (wesele, rocznica itd.) zazwyczaj zaprasza sie duza liczbe
gosci. Tradycyjnie gotuje sie wiele potraw. Kazdy go$¢ powinien przynajmniej sprébo-
wac kazdej potrawy, by okazac szacunek wobec gospodarza. Uroczyste uczty zaczynaja
sie od licznych przystawek, nastepnie podaje sie zupe, a pézniej 1-2 dania gtéwne. Jesli
menu zawiera ptow (pilav), to zazwyczaj podawany jest na koricu. Jednak nikt nikogo
nie popedza. Goscie nadal rozmawiaja, pija herbate, czestuja sie owocami i stodyczami,
dopiero potem zegnaja sie z gospodarzami i innymi gos¢mi.

Mimo tradycji islamskich, wiekszos$¢ Uzbekéw spozywa alkohol, przynajmniej przy go-
sciach. W przypadku kiedy goscie nie spozywajg alkoholu, to gospodarze powinni by¢
uprzedzeni wczesniej.

Kazdy positek w Uzbekistanie zaczyna sie i koriczy piciem herbaty. Parzenie tego najbardziej popularnego na-
poju w kraju, a takze nalewanie go gosciom jest przywilejem mezczyzn, w pierwszej kolejnosci gospodarza
domu. Herbate zaparza sie w matych czajniczkach i nalewa do specjalnych czarek do herbaty. Tradycyjna cecha
goscinnosci jest nalewanie matej ilosci napoju — im bardziej gosc jest szanowany tym mniej napoju
w jego filizance. Wyjasnienie tego paradoksu jest bardzo proste — znakiem szacunku wobec gospodarzy jest
«zeste zgtaszanie sie,po dolewke”.

Poniewaz w nocy miejski transport nie funkcjonuje, a ilos¢ taksowek jest ograniczo-
na, najlepszym rozwigzaniem jest zaméwienie samochodu z hotelu. Mozna réwniez
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skorzysta¢ z dojazdu samochodem prywatnym (bardzo popularna forma ustug). Wyso-
kos¢ optaty nalezy uzgodnicz géry. W ciggu dnia mozna sie porusza¢ metrem lub $rod-
kami komunikacji miejskiej.

W zasadzie nie ma ograniczen w podrézowaniu po kraju, za wyjatkiem miejscowosci
i regionéw, gdzie znajduja sie obiekty o specjalnym znaczeniu. Nie wolno fotografowac
dworcéw, mostéw, metra i innych tego typu obiektéw. Natomiast, z uwagi na wzmoc-
niong kontrole ruchu osobowego wewnatrz kraju, w miejscach publicznych nalezy mie¢
przy sobie obowigzkowo dokumenty i, na wszelki wypadek, telefon do Ambasady RP
w Taszkencie.

Od cudzoziemcow i 0s6b bez obywatelstwa, ktorzy nie maja statego miejsca zamieszkania
w Uzbekistanie jest pobierany podatek turystyczny, ktéry wynosi 2 dolary za dobe i jest
optacany w tej samej walucie, co inne ustugi hotelowe (w dolarach, euro lub sumach).



ZAKAUKAZIE

ARMENIA

Informacje ogéine

Klimat Republiki jest kontynentalny, z mrozna zima i upalnym latem. Na potudniu Arme-
nii, w rejonie miasta Megri panuje klimat subtropikalny. Wystepuja takze znaczne réz-
nice pogodowe pomiedzy regionami w zaleznosci od wysokosci nad poziomem morza.
Cecha charakterystyczng Armenii jest przewaga dni stonecznych; ich liczbe szacuje sie
nawet na 220 dni w roku.

Szczepienia nie s wymagane. Zaleca sie Sciste przestrzeganie zasad higieny ze wzgledu
na duze zagrozenie zéttaczka oraz chorobami pasozytniczymi, szczegélnie na obszarach
wiejskich. Nalezy pi¢ wode przegotowana lub dostarczanag w fabrycznych pojemnikach
oraz my¢ warzywa i owoce przed spozyciem. Na obszarach gérskich czesto mozna spo-
tkac silnie uczulajacy i drazniagcy barszcz Sosnowskiego

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 180 dni.
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Tradycja/religia

Historia Armenii liczy kilka tysiecy lat. Najwiekszy zasieg panstwa ormianskiego docho-
dzit w przesztosci do Ksiestwa Jerozolimskiego i Morza Srédziemnego. Armenia zawsze
lezata na styku interesow geopolitycznych innych imperiéw — od imperium Aleksandra
Wielkiego i Imperium Rzymskiego po Imperium Perskie, Bizancjum, Imperium Osman-
skie i Rosje. Potozenie geograficzne uksztattowato w znacznym stopniu charakter Ormian,
ale tez byto przyczyna wielu tragedii, ostatnig z nich byta Rzez Ormian w Turcji Osman-
skiej w latach 1915-17, kiedy to zgineto okoto 1,5 mIn Ormian.

Wg oficjalnych danych, w Armenii zyje 2,99 mIn os6b (2016), natomiast diaspore szacuje
sie na ponad 11 milionéw. Armenia jest prawie etnicznie jednolita - 98,11% mieszkan-
cow republiki to Ormianie. Do mniejszosci narodowych mozna zaliczy¢ Jezyddw (1,17%),
Rosjan (0,39%) i Asyryjczykow (0,09%). W Armenii zyje réwniez niewielka grupa Polakéw,
skupiona przede wszystkim w duzych miastach: w Erywaniu i Giumri.

Do cech narodowych Ormian nalezy przede wszystkim pracowitos¢, energia i pomy-
stowos¢. Wielowiekowa walka z okupantami i wrogami zjednoczyta Ormian, ksztattujac
takie cechy jak przyjazn, gotowos¢ do pomocy. Ormianie maja dosy¢ ekstrawertyczny
temperament, czasem dosy¢ wybuchowy, ale jednoczesnie sg uprzejmi, sympatyczni
i goscinni. Cenia sobie subtelny humor i mito$¢ do muzyki.

Ormianie s bardzo goscinni, przy powitaniu wyrazaja szczer rado$¢ ze spotkania. Gos¢ musi wyjs¢ z domu
Ormianina najedzony i zadowolony. Wielu obcokrajowcéw podkresla ormianiskg otwartos¢, bezinteresownos¢,
szczeros¢, przyzwoitos¢ i uczciwosc.

Z bardzo duzym szacunkiem odnoszg sie do oséb starszych, z ktérych zdaniem bardzo
sie liczg - co powiedza starsi, tego sie nie kwestionuje.

Gdy do pomieszczenia wchodzg osoby starsze, mtodzi wstajg i siadaja tylko po zaproponowaniu tego przez osobe
starsza. Dorosli ludzie, majacy juz whasne rodziny, radza sie swoich rodzicow w waznych sprawach, bardzo czesto
tez prosza o wyrazenie przez rodzicow zgody! Do dzisiaj mozna spotkac sie z unikaniem palenia papieroséw przy
osobie starszej lub unikania gto$nych rozméw w ich obecnosci.

Nalezy zwroci¢ uwage, ze drugg strong tego zjawiska jest nie do konca powazne trakto-
wanie 0s6b mtodych. Zauwazalna réznica wieku bedzie odgrywata role w kontaktach
profesjonalnych, usuwajgc kompetencje i zajmowane stanowisko na dalszy plan. Row-
niez pte¢ odgrywa znaczaca role w rozmowach z Ormianami: kobiety niejednokrotnie sg
traktowane protekcjonalnie, niezaleznie od petnionej przez nie funkgji.

Ormianie z duzym szacunkiem odnoszg sie do rodzin. Ormianska rodzina to swego ro-
dzaju,,panstwo w panstwie”
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Ormianie bardzo cenig podtrzymywanie wiezi nawet z dalekimi krewnymi. Czynnie wspierajg sie i wymieniaja
ustugami np. pomagaja w zatatwieniu pracy, uméwieniu wizyty u specjalistow etc.

Kultura ormianska jest kulturg patriarchalng — gtowa rodziny jest ojciec, z ktérego de-
cyzjami sie nie dyskutuje. Do dzisiaj pozycja mezczyzn jest uprzywilejowana, jesli chodzi
np. o zatrudnienie. Wiekszo$¢ bezrobotnych w Armenii to kobiety. Nierzadko jest to kwe-
stia wyboru dyktowanego przekonaniem, Ze pieniagdze powinien zarabia¢ mezczyzna,
podczas gdy rolg kobiety jest dbanie o dom oraz opieka nad dzie¢mi. Poglad ten jednak
jest czesto weryfikowany przez sytuacje ekonomiczng rodziny i koniecznos¢ wsparcia
domowego budzetu przez oboje matzonkdéw. Kobiety wcigz stanowia mniejszo$¢ na kie-
rowniczych stanowiskach, a ich zarobki sg nizsze od mezczyzn.

Bardzo czesto kobieta nie jest postrzegana jako partner mezczyzny; matzonkowie mocno separujg od siebie kwe-
stie postrzegane jako meskie i kobiece problemy. Jesli mezczyzna ma problemy np. w pracy, zona nie wypytuje,
a cierpliwie czeka, az maz sam zechce podzieli¢ sie swoimi ktopotami. Warto podkresli¢, ze kluczowe jest tutaj
stowo ,jesli’, a nie kiedy”, gdyz mezczyzni na Kaukazie nie chca uchodzic za nieudacznikdw i bardzo czesto ko-
biety dowiaduja sie o powaznych problemach ich mezéw od o0séb trzecich, przypadkowo i z duzym opéznieniem
w stosunku do poczatku ktopotéw.

Dzieci zdecydowanie zajmuja centralng pozycje w rodzinie — sg hotubione i rozpiesz-
czane, cho¢ maja znacznie mniej wolnosci i swobody niz dzieci w Polsce. Od dziewczy-
nek oczekuje sie spokojnego, postusznego i grzecznego zachowania. Wcigz do rzadko-
$ci nalezy widok dziewczynki na rowerze czy wrotkach. Dla wiekszo$ci ormianskiego
spoteczenstwa to potomek ptci meskiej stanowi spetnienie oczekiwan poktadanych
przez rodzicéw i krewnych3®. Chiopcy sg rozpieszczani przez matki. Ojcowie najczesciej
zaczynaja sie interesowac¢ wychowaniem dziecka, gdy ono dorasta; mtodziency maja
duza swobode i s3 angazowani przez ojcéw w ,meskie sprawy” (samochéd, polowa-
nia, fowienie ryb, zycie towarzyskie), podczas gdy dziewczynki s3 mocno ograniczane,
z uwagi na reputacje.

Dawniej w zwigzek matzenski wchodzili mtodzi w wieku 18-20 lat. Obecnie sytuacja zbli-
za sie powoli do norm europejskich, nadal jednak przewazajg mtode matzenstwa, ktére
szybko decydujg sie na posiadanie dzieci.

Pozostaty tradycje zawigzania zwiazku — rodzina mezczyzny udaje sie do domu kobiety, aby oficjalnie poprosi¢
rodzicéw o jej reke. Po zareczynach jest organizowany $lub.

3 Armenia stara sie walczy¢ z problemem aborgji, wykonywanych ze wzgledu na pte¢ przysztego dziecka.
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Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

W Armenii przyjetym jest, Zze osoba przyjmujaca przedstawia sie pierwsza, nastepnie
czyni to gos¢. Ormianie Sciskaja dton stosunkowo dtugo i silnie. Odlegtos¢ pomiedzy roz-
mdwcami moze by¢ mniejsza niz przyjete to jest w Europie.

Ormianie zdecydowanie preferuja kontakt osobisty i zwracajg uwage na mozliwos¢
ustanowienia bliskich, przyjacielskich stosunkdw pomiedzy parterami gospodarczymi.

Rozmowy biznesowe nalezy zaplanowac wczesdniej i nie spdznic sie na spotkanie, na-
wet, jesli partner ormianski sam nie bedzie punktualny. Spéznienia na Kaukazie sg zjawi-
skiem nagminnym, nasz rozmoéwca moze jednak od nas oczekiwac zachowania wedtug
»standardéw europejskich”.

W trakcie negocjacji nie nalezy okazywac gwattownych emocji, to moze wptywac na
reputacje. Dopuszczalne jest targowanie sie, ale nie zawsze jest to mile widziane, uzalez-
nione jest od sytuacji. W trakcie negocjacji nie nalezy by¢ zbyt bezposrednim — Ormianie
dosy¢ bolesnie odczuwaja odmowe.

W Armenii nie jest przyjete podejmowanie szybkich decyzji. Dlatego tez podpisanie kon-
traktu moze sie opdzniad.

W trakcie rozméw Ormianie sg bardzo przyjacielscy i beda wdzieczni, jesli pozwoli im
sie rozpoczac i zakonczy¢ rozmowe. W przerwach pomiedzy rozmowami biznesowymi
mozna rozmawiac¢ o kuchni, sporcie, pogodzie i historii. Nie nalezy dziwic¢ sie pytaniom
o sprawy osobiste np. dotyczace stanu cywilnego czy posiadania dzieci.

Ze wzgledu na trudne relacje z krajami osciennymi (blokada granicy z Turcja, nierozwigza-
ny konflikt o Gérski Karabach z Azerbejdzanem) nalezy z duza ostroznoscia podchodzié¢
do tematéw zwigzanych z historig regionu. S3 to kwestie wywotujace zywe emocje
i rozmdwca moze zostac postawiony w koniecznosci opowiedzenia sie po jednej ze stron
(wg oczekiwan rozmoéwcy: ormianskiej).

W trakcie rozméw biznesowych mozna spodziewac sig, ze Ormianie zaprosza do siebie w gosci. Nie nalezy
odmawia¢, gdyz moze to negatywnie wptyna¢ na negocjacje. W trakcie positku, nalezy spodziewac sie wielu
dtugich, kwiecistych toastow, ktorych absolutnie nie nalezy przerywac. 0d goscia bedzie oczekiwane
zrewanzowanie sie toastem, wyrazajacym wdziecznos¢ wobec gospodarzy.

Komunikacja/jezyk

W Armenii wiekszo$¢ oséb starszego pokolenia bardzo dobrze zna jezyk rosyjski, mtodsi
w mniejszym stopniu, przedkfadajac ponad rosyjski znajomos¢ angielskiego (lub inne-
go jezyka zachodnioeuropejskiego).
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Nierzadko mozna sie spotkac z podstawowa znajomoscia jezyka polskiego, majaca swe korzenie w doswiadcze-
niach z poczatku lat dziewiecdziesiatych, kiedy wielu Ormian przyjezdzato do Polski do pracy.

Ormianie szybko skracaja dystans pomiedzy rozméwcami, przechodzac na ,ty” i nie
przywiagzuja duzej wagi do form grzecznosciowych i tytulatury. Nie jest to jednak jedno-
znaczne z nawigzaniem gtebokiej relacji.

Ubiér biznesowy

Ormianie nie przywiazuja wiekszej wagi do zasad dress codu. Podczas gdy na spo-
tkaniach wysokiego szczebla mezczyzn obowiazuje garnitur i krawat, w przypadku
pozostatych okazji obowiazuje mniej formalny styl: bez krawata, koszula z krétkim re-
kawem lub stroj casualowy. Mezczyzni tradycyjnie nosza sie na ciemno, ubierajg dtu-
gie spodnie (publicznie nie pokazujg sie w krétkich spodenkach) oraz posiadaja krétko
przystrzyzone fryzury.

Dtugie whosy, dready, piercing u mezczyzn itp. s3 postrzegane raczej negatywnie i mogq w skrajnych przypadkach
wywotywac nieprzychylne komentarze.

Od stroju kobiecego oczekuje sie tradycyjnie rozumianej,kobiecosci”. Nie zwraca sie na-
tomiast uwagi na wymogi formalne (zakryte stopy i ramiona, rajstopy, zwigzane witosy
etc.). Nalezy liczy¢ sie z tym, ze pomimo wskazania oczekiwanego dress codu, Ormianie
zignoruja te wskazdwke i przyjda ubrani tak, jak sami uwazajg za stosowne.

Upominki

W ormianskiej kulturze przyjetym jest dawac i przyjmowac prezenty. Prezent powinien
by¢ opakowany. Przyjmujac prezent nie nalezy go otwiera¢ w obecnosci innych oséb.

Prezent dawany w trakcie rozméw biznesowych nie powinien by¢ drogi, wskazanym
jest dac¢ gadzety z logiem firmy.

Informacje dodatkowe

W Erywaniu i wiekszych miejscowosciach nie ma problemu z dostepem do Internetu
(funkcjonujg kawiarenki internetowe lub jest mozliwy dostep do sieci WiFi w lokalach
ustugowych np. w restauracjach). Zagrozenie przestepczoscig pospolita jest umiarko-
wane, co jednak nie zwalnia z obowiazku zachowania ostroznosci i podstawowej troski
0 swoje bezpieczenstwo.



Azerbejdzan

AZERBEJDZAN

Informacje ogélne

(@

W Azerbejdzanie wystepuje 9 stref klimatycznych sposréd 13 istniejacych na swiecie.
Pasma Wielkiego Kaukazu stuzg jako naturalna bariera uniemozliwiajgca masom zimne-
go powietrza naptyw na terytorium Azerbejdzanu z zachodu. Z kolei géry Matego Kauka-
zu stanowig bariere dla mas gorgcego, tropikalnego powietrza z potudnia, co sprawia, ze
klimat kraju pozostaje ciepty i tagodny. Klimat wilgotny subtropikalny wystepuje gtéw-
nie na terenie Goér Tatyskich oraz w gorskich czesciach Niziny Lenkoranskiej, podczas gdy
umiarkowany dominuje na zalesionych zboczach Wielkiego i Matego Kaukazu. Charakte-
rystyczne dla tego regionu sa stosunkowo chtodne lata, mrozne zimy i obfite opady. Z ko-
lei strefa klimatu chtodnego wystepuje w wyzszych partiach Wielkiego i Matego Kaukazu.
Tam zima jest mrozna, trwa kilka miesiecy, a opady $niegu sg bardzo obfite.

Nie ma obowiazkowych szczepien. Zagrozenie stanowi z6ttaczka pokarmowa. Turysci
odwiedzajacy latem azerbejdzanska prowincje, zwilaszcza potudnie kraju, moga profilak-
tycznie zaszczepic sie przeciwko btonicy i przyjmowac preparaty antymalaryczne. Nalezy
pi¢ wode przegotowang lub dostarczang w fabrycznych pojemnikach oraz my¢ warzywa
i owoce przed jedzeniem.

Sie¢ punktéw wymiany walut i bankomatoéw jest dobrze rozwinieta (akceptowane sa
karty VISA, MasterCard/Eurocard, American Express czy Maestro). Mozna ptaci¢ kartami
w wiekszych supermarketach, hotelach, restauracjach, stacjach benzynowych i centrach
handlowych, przede wszystkim w duzych miastach, cho¢ coraz czesciej takze na prowin-
¢ji. Pienigdze mozna wymieniac tylko w bankach (brak kantoréw). Walutg obowigzujaca
jest manat azerbejdzanski. Zasadniczo brak jest mozliwosci dokonywania ptatnosci w in-
nej walucie niz manat.

Istnieje obowiazek wizowy. Wize mozna wyrobic elektronicznie na stronie www.evisa.
gov.az.

Tradycja/religia

Azerbejdzan to panstwo muzutmanskie, w ktérym w wiekszos$¢ to wyznawcéw islamu
to szyici. Religia nie odgrywa jednak tak dominujacej roli jak np. w paristwach arabskich.
Azerbejdzan, mimo, ze dominuje w nim islam, jest mocno zsekularyzowany. Wystepuje
tolerancja religijna. Duza role w zyciu spotecznym odgrywa rodzina (takze ta dalsza).

Budowanie relacji, spotkania i negocjacje biznesowe

W Azerbejdzanie najwazniejsze sa relacje osobiste/prywatne. Nalezy przyzwyczaic
sie do braku swojego partnera z arogancjg i wyzszoscig. Budowanie relacji wymaga
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cierpliwosci, punktualnosci, a takze przebiegtosci i chytrosci w relacjach biznesowych,
w kazdym ich momencie.

Komunikacja/jezyk

Pozadana jest znajomosc jezyka angielskiego i/lub rosyjskiego. Rosyjski jest popularny
wsrdd starszego pokolenia, angielski wsrod mtodego. Dodatkowym atutem bedzie zna-
jomos¢ tureckiego lub azerbejdzanskiego.

Ubiér biznesowy

Standardowy jak w Europie.

Upominki

Pozytywnie odbierane przez Azerbejdzan, dotyczy to takze alkoholu. Szczegdlnie cenio-
ne sa upominki drogie i wyrafinowane.

Informacje dodatkowe

Nalezy unika¢ rozméw nt. Gérskiego Karabachu i Armenii. Temat bardzo drazliwy dla Azer-
bejdzanu. Nalezy mie¢ na uwadze, iz w Azerbejdzanie panuje powszechna korupcja.

Nalezy z szacunkiem wypowiadac sie o rodzinie prezydenta I. Alijewa oraz jego zmar-
tym ojcu.

W kontaktach biznesowych nalezy zachowac¢ szczegdlng ostroznos$¢ (zwtaszcza, jesli cho-
dzi o ptatnosci). Nie rekomendujemy dziatalnosci inwestycyjnej, chyba, Ze polski podmiot
ma zaufanie do miejscowego partnera. Powodzenie dziatalnosci biznesowej — przynaj-
mniej na poczatkowym etapie — wymaga posiadania miejscowego pracownika zoriento-
wanego w miejscowych realiach. Azerbejdzan nie jest cztonkiem WTO.

GRUZJA . ) .

+ +

Informacje ogélne

Kraj sktada sie z dwéch stref klimatycznych: wilgotnej, potozonej blizej morza pod-
zwrotnikowej Gruzji Zachodniej oraz bardziej suchej, miejscami stepowej Gruzji
Wschodniej. S one rozdzielone niewysokim pasmem gér Suramskich (Lichskich), ktére
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53 jednoczesnie tacznikiem Kaukazu z Matym Kaukazem. Gérzyste uksztattowanie terenu
przektada sie na wyrazng ,pietrowosc” klimatu.

W Gruzji nie sa wymagane zadne szczepienia dla podréznych. Nalezy wykaza¢ ostroznos¢
przy zakupie zywnosci, zwtaszcza na bazarach. Woda w sieci wodociggowej w wiekszosci
miast nadaje sie do bezposredniego spozycia, jednak jest silnie chlorowana. Na gérskich
takach bardzo rozpowszechniong rosling jest silnie uczulajacy Barszcz Sosnowskiego.

Nie ma mozliwosci wymiany polskiej waluty na gruziniskie lari (GEL), w kantorach najcze-
sciej wymieniane waluty to euro i dolar.

Nie ma obowiazku wizowego przy pobytach do 365 dni.

Tradycja/religia

Pierwsze panstwa gruzinskie powstaty juz w starozytnosci. Gruzja, jako drugi kraj na swie-
cie (po Armenii) przyjeta chrzescijanstwo w 317 .36, Od wiekow byta pod silnym wptywem
kultury tureckiej i perskiej, jednak okres modernizacji kraju na wzor europejski nastapit
wraz z nadejsciem panowania carskiej Rosji, ktére byto znacznie blizsze gruzinskiemu
spoteczenstwu ze wzgledu na wiez religijng (prawostawie). Przez ostatnig dekade rozwdj
inwestycji infrastrukturalnych i gospodarki gruzinskiej realizowany jest przede wszystkim
z funduszy organizacji rozwojowych, firm i bankéw zagranicznych z Europy Zachod-
niej, USA, Japonii i Chin. Priorytetami Gruzji sa przywrdécenie integralnosci terytorial-
nej kraju, integracja z UE i cztonkostwo w NATO.

Gruzje zamieszkuje 3,7 mIn mieszkancéw (wedtug spisu powszechnego z listopada 2014

roku). Struktura narodowosciowa przedstawia sie nastepujaco: 83,8% — Gruzini, 6,5%
— Azerowie, 5,7% — Ormianie, 1,5% — Rosjanie.

% Na Xl'i pocz. Xl w. przypada okres swietnosci paristwa gruzinskiego, zniweczony przez najazd Mongotéw.
Od tego momentu rozpoczyna sie postepujaca dezintegracja terytorium. Od 1801 roku ziemie gruziriskie
zostajg wchianiane przez Rosjan, ktdérzy prowadza o tereny gruzifiskie wojny z Turcja i Persja. Po | Woj-
nie Swiatowej w 1918 r. powstata Republika Gruzinska. W 1921 r. ma miejsce agresja Armii Czerwone),
a w 1924 r. zostato krwawo sttumione gruzinskie powstanie przeciwko Sowietom. W 1991 r. Gruzja stata
sie niepodlegtym paristwem. Pierwszym demokratycznie wybranym prezydentem zostat Zwiad Gamsa-
churdia. Wkroétce wybuchty konflikty zbrojne w Osetii Potudniowej i Abchazji oraz wojna domowa pomie-
dzy zwolennikami i przeciwnikami prezydenta. Wiele dowoddw wskazuje na inspirowanie tych wyda-
rzen przez organy Federacji Rosyjskiej. Sytuacja w kraju zostata opanowana przez bytego ministra spraw
zagranicznych ZSRR Eduarda Szewardnadze, ktéry wkrétce zostat wybrany na prezydenta Gruzji. Jego
rzady zapewnity wzgledng stabilizacje polityczng i gospodarcza, jednak nalezy dodac, ze powszechnymi
zjawiskami staly sie korupcja, nepotyzm, bezrobocie, stabos¢ instytucji panstwowych, co tez prze-
sadzito o utracie poparcia dla prezydenta. W 2003 r. miata miejsce ,Rewolucja Réz" Manifestacje, naciski
opozydji i spotecznosci miedzynarodowej doprowadzity do rozpisania nowych wyboréw i dymisji prezy-
denta. W demokratycznych wyborach prezydenckich zwyciezyt lider opozycji Micheil Saakaszwili. Gruzja
przystapita do Wspolnoty Niepodlegtych Parstw (WNP), ktéra zostata powotana 21 grudnia 1991 r. na
mocy porozumienia podpisanego w Atma Acie. W 2009 r. Gruzja wystapita z WNP, w zwigzku z konfliktem
zbrojnym z Rosjg w sierpniu 2008 r. Dotychczas wojska rosyjskie okupujg 20% terytorium Gruzji, tj. obszar
regionu Abchazji i Cchinwali/Osetii Ptd. Obszary te nie sg kontrolowane przez wtadze w Tbilisi.
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Ponad 80% mieszkancéw Gruzji deklaruje przynalezno$¢ do Gruzinskiego Kosciota Pra-
wostawnego, okoto 9% obywateli to muzutmanie, 4% nalezy do Ormianskiego Kosciota
Apostolskiego, 2% - do Rosyjskiej Cerkwi Prawostawnej. W samoidentyfikacji wiekszej
czesci Gruzindw bardzo duzg role odgrywaja kwestie religijne, ktére buduja poczu-
cie Swiadomosci narodowej, zwigzanej z Gruzinskim Kosciotem Prawostawnym i Apostol-
skim zatozonym w | w. n. e. przez apostota Andrzeja.

Przedstawiciele biznesu gruzinskiego sa przywiazani do swojej unikatowej kultury,
dumni z poczucia wolnosci i niepodlegtosci panstwa, z bogatej kultury opartej na na-
rodowych regionalnych tancach i piesniach, a takze unikatowym alfabecie i jezyku, ktéry
ma bardzo dtuga tradycje pismiennicza, siegajaca co najmniej V wieku.

Kultura biznesowa Gruzji charakteryzuje sie elitarnoscia. Liczy sie indywidualizm, po-
nadprzecietny styl i bogactwo materialne. Zwigzane jest to z hierarchiczng, klanowa
struktura spoteczenstwa, w ktérej na czele klanéw stojg osoby posiadajace przymioty
lidera i przywédcy dominujacego niekwestionowanym autorytetem, wynikajacym z po-
siadania autorytarnego charakteru i stylu bycia oraz znaczacych srodkéw materialnych,
zapewniajacych elitarny status w srodowisku klanowym i szerzej — w spoteczenstwie.

Poczucie indywidualnosci i niepowtarzalnosci jest istotng wskazéwka nie tylko w kon-
tekscie autoprezentacji w relacjach z przedstawicielami biznesu gruzinskiego, ale takze
marketingowym, w odniesieniu do pozycjonowania produktéw, ustug na rynku gruzin-
skim. Komunikacja pozawerbalna oparta jest na bogatej gestykulacji, mogacej przybie-
ra¢ sugestywng forme wyrazu.

Z uwagi na znikomga oferte produkcji gruzinskiej, Gruzini sita rzeczy nabywaja przede
wszystkim produkty zagraniczne. W Gruzji patriotyzm konsumencki jest ograni-
czony do preferowania oferty pochodzacej od oséb zwigzanych wiezami rodzinnymi,
klanowymi.

W przedsiebiorstwach kobiety rzadko zajmujg stanowiska o charakterze decyzyjnym.
Czesciej wykonuja funkcje $redniego szczebla kierowniczego, ksiegowe i sekretar-
skie. Wazna jest natomiast reprezentacyjna rola kobiety towarzyszacej biznesmenowi,
przy czym zachodzi tendencja stopniowego przejmowania przez kobiety tradycyjnie
meskich rél w biznesie. Coraz wiecej kobiet uczestniczy w tworzeniu i prowadzeniu
mikroprzedsiebiorstw.

Budowanie relaciji, spotkania i negocjacje biznesowe

Relacje biznesowe z obywatelami Gruzji opieraja sie na zasadach klanowosci, ktére wy-
magaja dogtebnej znajomosci tradycji lokalnych.

Rozmowy biznesowe prowadzone sg w jezyku gruzifnskim i dos¢ czesto w jezyku ro-
syjskim lub angielskim (osoby do 45 roku zycia). W rozmowach duza wage przywigzuje
sie do watkow poza formalnych, odwotujacych sie do tradycji, kultury, zwigzkéw ro-
dzinnych. Negocjacje prowadzone w salach konferencyjnych, réwniez moga przybiera¢
nieformalny charakter. Partnerzy gruzinscy daza do maksymalizacji korzysci, stosu-
jac przy tym wyraziste formy ekspresji, m.in. zwigzane z odchodzeniem/rezygnacja



Gruzja

i powracaniem do rozmow, tym samym testujac stanowisko negocjacyjne partnera roz-
mow biznesowych.

Nalezy zachowac daleko id3ca ostroznos¢ w zawieraniu biznesowych zobowiazan przy sutej kolagji
(tzw. supra) z duza iloécig alkoholu, podczas ktdrych dochodzi do rozméw o charakterze negogjaciji.

Komunikacja/jezyk

Jezykiem urzedowym jest gruzinski. W kontaktach oficjalnych oraz biznesowych najcze-
sciej uzywa sie jezyka angielskiego, jednak wsrdd starszego pokolenia zdecydowanie
przewaza jezyk rosyjski.

Wizytowki nie odbiegaja forma od standardéw europejskich. Istotng forma komunika-
¢ji jest telefon komérkowy oraz obecnosé na forum Facebook, traktowana takze jako
forma kontaktu. Przedsiebiorstwo w Gruzji moze nie mie¢ witryny internetowej, jednak
konieczne jest posiadanie konta firmowego i osobistego na portalu Facebook. Twitter
nie odgrywa roli w komunikacji biznesowej i spotecznej w Gruzji.

Ubiér biznesowy

Przedstawiciele gruzifiskiego biznesu przywigzuja wage do markowych strojow - im
ubiér posiada,lepsza metke”, tym bardziej osoba go noszaca zyskuje na statusie.

Upominki

Doceniane s3 upominki o charakterze narodowym. Gruzini najczesciej wreczaja wino,
ktére odgrywa znaczaca role w ich kulturze i obyczajowosci.

Informacje dodatkowe

Preferowanie markowych produktéw dotyczy takze marek samochodow, przy czym wazniejszym aspektem od
prestizowego modelu i marki pojazdu moze by¢ fakt korzystania z ustug kierowcy.






