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Jesli 0 zasadzie precedencji mozna powiedziec,
ze jest najwazniejszg i pierwszg zasadg etykiety
biznesu, 0 czym pisatam w poprzednim numerze
Transport Managera, to miejsce drugie z pewno-
Scig przypadnie zasadzie dostosowania. Enig-
matycznie brzmigca, definiuje nam gtownie
zasady zachowania na arenie miedzy-
narodowej. Mowi o tym, ze w Swiecie
biznesu dostosowujemy sig do zasad
obowigzujacych w kulturze naszego
partnera biznesowego lub kraju, do
ktorego sie wybieramy. | na tym
mozna by zakonczy¢ wywod na
; temat zasady dostosowania, ale
ma ona drugie dno.

amysl nasuwa sie nam pewnie teraz co$ w rodza-
N ju: nie wbijaj pateczek pionowo w ryz w Chinach,

nie pro$ o wodke w Dubaju czy nie namawiaj
muzutmanina na wspolny obiad w trakcie ramada-
nu. I cho¢ warto mie¢ i tego $wiadomos¢, to zasada
dostosowania kaze nam popatrze¢ na aspekt roznic
kulturowych w budowaniu relacji przez nieco szerszy
pryzmat. A pozostajac w terminologii optyczno-oku-
listycznej — kaze nam wysciubi¢ nos znad okulardw,
ktore nosimy. Okularéw, ktore kaza nam postrzega¢
$wiat takim, a nie innym, a do tego sadzi¢, ze to jedyny
i wlasciwy sposob. Jak juz wiemy, nosi to swoja nazwe
- etnocentryzm — potocznie moéwiac: pepek Swiata.
Warto jednak od czasu do czasu przesta¢ by¢ pepkiem
$wiata i zdja¢ swoje okulary. Odlozy¢ je na szafeczke
nocng i rozejrze¢ si¢ dookota. I cho¢ to, co mozemy
zobaczy¢, moze okazac si¢ zgota odmienne od naszego
postrzegania $wiata, to osobiécie uwazam, ze lepiej wie-
dzie¢ niz nie wiedzie¢. Moze wtedy lepiej uda nam si¢
zrozumie¢ powody zachowarn naszych zagranicznych
partneréw biznesowych.

Wszystko zaczyna sie od relacji - czyzby?
Zastanawialiscie si¢ kiedys, czy zrobilibyscie biznes
z kazdym bez wzgledu na to, czy go znacie, czy nie?
Czy kluczowa przestanka do nawigzania wspotpracy
sa dla Was obiecujace zyski? A moze wolicie najpierw
poznac swojego przyszlego partnera biznesowego, od-
wiedzi¢ go w domu, napi¢ si¢ z nim wédki czy zadpie-
wac wspolnie karaoke?

I na tym polu mozemy si¢ znacznie réznié. To, z jakiej
kultury jestesmy, moze determinowac¢ nasze podejécie
do relacji. Mozemy wyrézni¢ kultury protransakcyjne
ipropartnerskie. Te pierwsze zrobig biznes z kazdym,
jesli rokuje on dobrze. Relacje s3 wazne, ale pojawiaja
sie w trakcie jako konsekwencja udanej wspétpracy.
Do tych drugich zalicza si¢ wieksza czes¢ swiata, m.in.
kraje arabskie, wigkszo$¢ krajow afrykanskich, latyno-
amerykanskich i azjatyckich. Sa to kultury relacyjne,
dla ktérych wiezi i relacje interpersonalne sg kwestia
kluczowq i czesto determinantem nawigzania jakich-
kolwiek dziatan biznesowych.

Czasami slysze, ze zarzady firm ,traca czas” jezdzac wie-
lokrotnie do Chin po to , tylko’, zeby porozmawiacé czy

IV 725505 dostosowania - w swiecie biznesu
dostosowujemy sie do zasad obowigzujgcych
w kulturze naszego partnera biznesowego
lub kraju, do ktorego sie wybieramy.
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pograc w golfa z przyszlym klientem. Pracownicy ,,nie
maja czasu na pogaduszki e-mailowe” z Chinczykami,
ktérzy pytaja, jak im minat weekend. Ignorujemy wazne
$wieta i uroczystosci jak Ramadan czy chinski Nowy
Rok, nie celebrujemy zdobytych relacji. A to duzy blad.
Pamietajmy, ze w tych kulturach najpierw musi zosta¢
nawiazana wiez, musicie si¢ pozna¢, a konsekwencja
»chemii” w relacjach moze by¢ wspdlny biznes. W tych
kulturach zachodzi wigksza potrzeba osobistych spo-
tkan, potrzeba poznania rodzin, wychodzenia w roz-
mowach poza obszary zawodowe i wigksza dbatos¢
o relacje.

Jesli zatem dziwito Was przy wspotpracy np.z Azjatami,
Arabami, Hindusami nadmierne ingerowanie w Wasze
zycie prywatne, zadawanie ,,niestosownych” w naszej
ocenie pytan o finanse czy rodzine, che¢ spotkan oso-
bistych i wspdlnego spedzanie czasu poza praca — juz
nie powinno. Potrzeba poznania partnera biznesowe-
go i intensywno$¢ podtrzymywania relacji wykracza
w tych kulturach znacznie dalej niz przyjete w naszym
mniemaniu niezbedne minimum.
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- Powitania,

— Zabierania glosu,

- Usadzania w sali konferencyjnej,

- Skracania dystansu,

- Zapoznawania ze sobg osob itp.
= Delegowanie na spotkania biznesowe 0séb o podob-

nej randze i w podobnym wieku. Kultury ceremo-

nialne maja sklonnos$¢ do przypisywania ludziom

miejsca w hierarchii zgodnie z ich wiekiem.
= Umiejetne stosowanie tytufow.
I jakkolwiek jest to sprzeczne z Panstwa podejsciem
do relacji i Waszymi osobistymi praktykami bizneso-
wymi, to warto zdawac sobie sprawe z tego, jaka kulture
i podejscie do konwenanséw i hierarchii reprezentuje
Wasz partner biznesowy. Szczegolnie jesli to nasz klient
ito my powinni$my sie dostosowa¢ do zasad, ktére ceni
i ktérym hotduje.
Budowanie $wiadomych relacji w dzisiejszych czasach
to nie lada wyzwanie. Funkcjonujemy w bardzo zrézni-
cowanym kulturowo i pokoleniowo §rodowisku. Nie da
sie budowa¢ §wiadomych relacji biznesowych ignoru-
jac roznice wynikajace z odmiennosci kulturowej. Nie

”n ,Nie wbijaj pateczek pionowo w ryz w Chinach, nie pros
0 woake w Dubaju czy nie namawiaj muzutmanina na
wspolny obiad w trakcie ramadanu.”

R. Gesteland ,Roznice Kulturowe a zachowania w biznesie" str. 49

wszystko musi si¢ nam podoba¢ w zachowaniu part-
nera biznesowego, podejsciu do relacji czy hierarchii.
Nie wszystko bedzie zgodne z naszymi przekonaniami
czy praktykami. Jednak umiejetno$¢ dostrzezenia tych

Konwenanse - czy odchodza do lamusa?
Kolejng kwestia, ktora moze nas rézni¢, to podejscie
do konwenansow, przywigzywanie wagi do hierarchii
i form jej eksponowania. Podejécie do tych spraw bar-
dzo czesto uwarunkowane jest kulturowo. Sg kraje,
gdzie przywiazuje sie niewielka wage do podkreslania
statusu, tytulowania czy zastosowania zasad prece-
dencji (pierwszenstwa wynikajacego z rangi). Te kraje
nazywamy nieceremonialnymi. Naleza do nich m.in.
kraje skandynawskie, Kanada, Nowa Zelandia, Australia
czy USA.
Ale po drugiej stronie skali sa tak zwane kultury cere-
monialne. Do nich nalezy wiekszo$¢ krajow europej-
skich, kraje azjatyckie, arabskie, latynoamerykanskie
czy kraje basenu Morza Srédziemnego. W tych kultu-
rach duza wage przyktada si¢ do okazywania szacunku
osobom zajmujacym wyzsza pozycje i majacych wyzszy
status. Kultury ceremonialne szanuja autorytety i cenia
hierarchie. Tu bedzie mie¢ znaczenie:
® Umiejetne zastosowanie zasady precedencji, czyli
oddanie przywilejow osobom o randze wyzszej.
Ma to zastosowanie m.in. w sytuacjach:

réznic i préba zrozumieniu moze znaczaco przyblizy¢
nas do naszego Klienta czy partnera biznesowego.

A skoro ,,Biznes to spotkanie wzajemnych oczekiwan”
jak powtarza R. Gesteland (,,Business = Meeting the
expecations”), to zrobmy wszystko, zeby mialy one
szanse si¢ spotkac. I jak to zwykle w spotkaniach bywa
- rzadziej wpadamy na siebie przypadkowo, czgéciej
musimy zadbac¢ o kilka kwestii, Zeby do tego spotkania
doszfo. Niech wiec jedna z nich bedzie uwzglednie-
nie tego, ze warto czasami zdja¢ okulary i popatrze¢
na tworzaca sie relacje przez pryzmat tego, co widzi
nasz Klient, do ktérego przeciez to my, zgodnie z zasada
dostosowania, powinnismy si¢ dostosowac.
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