PODSTAWY HANDLU
LAGRANICZNEGO



MOTTO

W biznesie miedzynarodowym oczekuje sie,
ze sprzedawca dostosuje sie do nabywcy.

W miedzynarodowym biznesie oczekuje sie,
ze przybysz bedzie przestrzegat miejscowych zwyczajow.




MODELE ZACHOWANIA W BIZNESIE

Kultury protransakcyjne kontra kultury propartnerskie
Kultury nieceremonialne kontra kultury ceremonialne
Kultury monochroniczne kontra kultury polichroniczne

Kultury ekspresyjne kontra kultury powsciggliwe | ~

| .’ ! :i



WIELKI PODZIAL KULTUR



KULTURY PROTRANSAKCYJNE
skandynawskie i inne germanskie kraje europejskie
kraje Ameryki Pétnocnej

Australia i Nowa Zelandia

KULTURY UMIARKOWANIE PROTRANSAKCYJNE
Wielka Brytania
Republika Potudniowej Afryki
romanskie srodkowo- i wschodnioeuropejskie
Chile, potudniowa Brazylia, péthocny Meksyk
Hongkong, Singapur

KULTURY PROPARTNERSKIE
Swiat arabski

Wiekszos¢ krajéw afrykanskich, latynoamerykanskich i azjatyckich



NAWIAZYWANIE PIERWSZEGO KONTAKTU

Kontakt bezposredni ‘

/

Kultury PT Kultury PP

USA Japonia

20 \ Kontakt osredni
Posrednicy, znajomi




NAJPIERW INTERES, CZY DOBRE
STOSUNKI?

Najpierw interes

\ Najpierw dobre stosunki



ROZNICA MIEDZY KULTURAMI W
SPOSOBIE KOMUNIKOWANIA SIE

Wypowiadanie sie

w sposob
bezposredni A

/

Kultury PT Kultury PP
USA Chiny
Niemcy Wielka Brytania

o

Wypowiadanie sie
w sposob

niebezposredni




KULTURY CEREMONIALNE |
| NIECEREMONIALNE

KULTURY NIECEREMONIALNE

* Australia
* Nowa Zelandia
= USA
* Kanada

* Dania, Norwegia, Islandia

KULTURY CEREMONIALNE
* wiekszos¢ krajéw europeijskich i azjatyckich
- kraje basenu Morza Srédziemnego i $wiat arabski

* kraje latynoamerykanskie



KULTURY MONO- I POLICHRONICZNE

Kultury monochroniczne
nordyckie i inne germanskie kraje europejskie
kraje pétnocnoamerykanskie

Japonia

Kultury umiarkowanie monochroniczne
Australia, Nowa Zelandia

Rosja i wiekszosé krajow wschodnioeuropejskich
kraje potudniowoeuropejskie
Singapur, Hongkong, Tajwan, Chiny
Korea Potudniowa

Republika Potudniowej Afryki

Kultury polichroniczne
$wiat arabski

wiekszos¢ krajow afrykanskich
kraje latynoamerykaniskie
kraje Azji Potudniowej i Potudniowo-Wschodhniej



KULTURY EKSPRESYJNE | KULTURY

POWSCIAGLIWE

KULTURY BARDZO EKSPRESYJNE
romanskie kraje europejskie
inne kraje srédziemnomorskie

kraje latynoamerykanskie

KULTURY O ZROZNICOWANEJ EKSPRESY JNOSCI

Stany Zjednoczone, Kanada
Australia, Nowa Zelandia
kraje wschodnioeuropeijskie
kraje potudniowoazjatyckie

kraje afrykanskie

KULTURY POWSCIAGLIWE
kraje Azji Wschodniej i Potudniowo-Wschodniej

nordyckie i inne germanskie kraje europejskie



LACHOWANIA NIEWERBALNE



DYSTANS PRZESTRZENNY MIEDZY
NEGOCJATORAMI

MALY : 20 do 35 cm
swiat arabski
romanskie kraje europejskie
inne kraje srédziemnomorskie

kraje latynoamerykanskie

DUZY : 40 do 60 cm

wiekszos¢ krajow azjatyckich

kraje pétnocnej, sSrodkowej
i wschodniej Europy

kraje poétnocnoamerykanskie



STOPIEN AKCEPTACJI KONTAKTU
DOTYKOWEGO

KULTURY, W KTORYCH LUDZIE CZESTO SIE DOTYKAJA
Swiat arabski
romanskie kraje europejskie
inne kraje srédziemnomorskie

kraje latynoamerykanskie

KULTURY, W KTORYCH LUDZIE DOTYKAJA SIE
OD CZASU DO CZASU

kraje wschodnioeuropejskie
kraje pétnocnoamerykanskie

Australia

KULTURY, W KTORYCH LUDZIE RZADKO SIE DOTYKAJA

wiekszos¢ krajéw azjatyckich
Wielka Brytania

kraje pétnocnoeuropeiskie



USCISK DLONI

Niemcy

Francuzi
Brytyjczycy
Latynosi
Amerykanie
Arabowie
potudniowi Azjaci
Koreanczycy

wiekszos¢ Azjatéw

mocny, energiczny, czesto wymieniany

lekki, szybki, czesto wymieniany

umiarkowany pod kazdym wzgledem

mocny, czesto wymieniany

mocny, rzadko wymieniany

delikatny, powtarzany, przeciqgajgcy sie
delikatny, czesto przeciqgaijqcy sie

umiarkowanie mocny

bardzo delikatny, rzadko wymieniany

A1




KONTAKT WZROKOWY

INTENSYWNY

swiat arabski
romanskie kraje europeijskie
inne kraje srédziemnomorskie
kraje latynoamerykanskie

STALY
kraje pétnocnoeuropeijskie
kraje péthocnoamerykanskie

UMIARKOWANY

Korea Potudniowa
Tajlandia
wiekszos¢ krajow afrykanskich

NIEBEZPOSREDNI
wiekszos¢ krajéw azjatyckich




UNOSZENIE BRWI

Amerykanie i Kanadyjczycy  zainteresowanie, zdziwienie

Brytyjczycy sceptycyzm
Niemcy »Ale jestes bystry!”
Arabowie ,Niel”

Chinczycy niezgadzanie sie z czyms$



Gt(')WNE CECHY KULTUR
SWIATA BIZNESU



KULTURY PROPARTNERSKIE

Ludzie nie sq sktonni do robienia intereséw z obcymi,

Pierwszy kontakt nawiqgzuje sie w sposéb posredni: na targach, podczas oficjalnych
misji handlowych, przez wprowadzajqce osoby trzecie albo przedstawiajgc
referencje,

Na spotkaniach trzeba przeznaczy¢ sporo czasu na stworzenie wzajemnego
zaufania i dobrych stosunkéw, zanim przystqpi sie do zatatwiania intereséw,

Wazne jest zachowanie harmonii miedzy ludzmi, unikanie konfliktéw i konfrontacji
w trakcie dyskusji,

Negocjatorzy majq sktonnosé¢ do wyczulenia na punkcie ,,zachowania twarzy”,
godnosci i mitosci wtasnej,

Preferuje sie mato otwarty, wysoce kontekstowy sposéb wyrazania sie, zeby
nikogo nie urazig,

Skuteczne porozumiewanie sie i rozwigzywanie probleméw wymaga czestych
kontaktow twarzq w twarz,

W trakcie negocjacji prawnicy na ogét pozostajq w cieniu,

Przy wyjasnianiu nieporozumien polega sie raczej na scistych wieziach wzajemnych
niz na sformutowaniach kontraktu.



KULTURY PROTRANSAKCYJNE

Otwartos¢ na rozmowy o interesach z obcymi.

Mimo ze wprowadzenie i referencje sq] zawsze pomocne, to na ogoét mozna sie
bezposrednio skontaktowaé z potencjalnym klientem czy wspdlnikiem.

Podczas spotkan przechodzi sie do intereséw po zaledwie kilkuminutowej rozmowie
na tematy ogdlne.

Przy porozumiewaniu SI? priorytet ma doktadne zrozumienie si¢ nawzajem. W
czasie negocjacji niewiele sie mysli o zachowaniu harmonii miedzy partnerami.

Mato uwagi poswieca sie sprawie ,,zachowania twarzy”.

Nalezy si¢ spodziewaé prawie zawsze otwartego, szczerego, mato osadzonego w
kontekscie sposobu wyrazania sie.

Wiegkszoé¢ spraw uzgadnia sie i rozwiqzuje problemy raczej przez telefon, za
posrednictwem faksu czy poczty elektronicznej niz na spotkaniach twarzq w twarz.

Prawnicy czesto zasiadajq przy stole negocjacji.

W przypadku nieporozumien polega sie na pisemnych kontraktach, a nie na
stosunkach osobistych.



KULTURY CEREMONIALNE
| HIERARCHICZNE

Ceremonialnosé w stosunkach
miedzyludzkich jest waznym sposobem
okazywania respektu.

Ceni sie réznice w statusie spotecznym i
zawodowym, ktére w kulturach tych sq
wieksze niz w spoteczenstwach
egalitarnych.

Do partneréw zwraca sie na ogét po
nazwisku, poprzedzajqc je tytutem, a nie
po imieniu.

Rytuaty protokolarne sq liczne
i rozbudowane.



KULTURY NIECEREMONIALNE
| EGALITARNE

Zachowania nieceremonialnego nie
postrzega sie jako lekcewazqcego.

Ludzie czujq sie skrepowani, gdy majq do
czynienia z duzymi réznicami w statusie
spotecznym i zawodowym, ktére w
kulturach tych sq mniejsze niz w
spoteczenstwach hierarchicznych.

Wkrétce po poznaniu do wiekszosci
partnerédw mozna zwracac sie po imieniu,
a nie po nazwisku z tytutem.

Rytuatow protokolarnych jest stosunkowo
niewiele i sq nieskomplikowane.



KULTURY POLICHRONICZNE

Wazniejsi sq ludzie i dobre stosunki miedzy nimi niz punktualnosé
i precyzyijnie ustalone harmonogramy.

Harmonogramy i nieprzekraczalne terminy traktuje sie na ogét dosé
elastycznie.

Spotkania bywajq czesto przerywane.

KULTURY MONOCHRONICZNE

®m Punktualnosc i przestrzeganie harmonogramow
jest dla ludzi biznesu bardzo wazne.

® Harmonogramy i terminy uwaza sie za sztywne.
m Spotkania bywajg rzadko przerywane.




KULTURY POWSCIAGLIWE

» Ludzie méwiq ciszej, przerywaijq sobie rzadziej
i lepiej sie czujq, gdy zapada ciszaq, niz to jest
w przypadku spoteczenstw ekspresyjnych.

) Dystans przestrzenny miedzy ludZmi wynosi
mniej WI?( ej tyle, co dtugosé reki,
i z wyjgtkiem usciskow dtoni mato jest kontaktéw
dotykowych.

» Nalezy unikaé intensywnego, statego patrzenia
partnerom w oczy podczas negocjaciji.

» Ludzie mato gestykulujq , zaréwno dtonmi, jak
catymi rekoma, a ich mimika jest ograniczona.




KULTURY EKSPRESYJNE

Ludzie czesto méwiq dosé gtosno, przerywaijq sobie nawzajem i czujq sie
nieswojo, gdy zapada cisza.

Dystans przestrzenny miedzy ludzmi wynosi p6t dtugosci reki lub mniej i jest
sporo dotykania sie.

Bezposrednie, nawet intensywne parzenie sobie w oczy podczas negocjacii,
$wiadczy o zainteresowaniu i szczerosci.

Nalezy sie spodziewad wyrazistej mimiki i ozywionej gestykulacji partneréw.



