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Kultura biznesu w Japonii

Nawigzywanie i prowadzenie relacji biznesowych z japorfskimi partnerami
wymaga znajomosci nie tylko zasad etykiety, ale takze gtebszego
zrozumienia odmiennych norm kulturowych, sposobdw komunikaciji i stylu
pracy. Japonia to kraj, w ktérym profesjonalizm, szacunek oraz dbato$¢ o
relacje miedzyludzkie przenikajq kazdy aspekt dziatalnoSci gospodarcze;.
Nawet drobne gesty, takie jak sposdb wreczania wizytéwki czy formutowanie

e-maila, mogg miec istotne znaczenie dla odbioru naszej osoby i firmy.

Jezyk, ktéry buduje zaufanie — jak rozmawiac z

japonskimi partnerami

Japonia to kraj o wysokim konteksScie kulturowym i duzym znaczeniu relaciji
migdzyludzkich. Budowanie kontaktdw biznesowych z japofiskimi
partnerami opiera sie przede wszystkim na bezposrednich relacjach i
wzajemnym zaufaniu. Kluczowe decyzje i powazne rozmowy odbywajq sie
zazwyczaj osobiscie. W wielu przypadkach komunikacja za posrednictwem

e-maila czy telekonferencji okazuje sie niewystarczajgca.

Japonczycy wysoko ceniq zaangazowanie i autentyczng cheé wspdbtpracy.
Czesto wigksze znaczenie niz atrakcyjna oferta finansowa ma yaruki (¥ 3 &,
) — czyli zapat do dziatania i inicjatywa. Dlatego warto wykazaé sie
cierpliwos$cig — proces decyzyjny w japonskich firmach bywa czasochtonny
ze wzgledu na hierarchiczng strukture i potrzebe szerokiego zatwierdzania
decyzji. To z kolei wydtuza czas oczekiwania na odpowiedz, rozpoczecie

wspotpracy czy podpisanie umowy.

Punktualno$¢ to fundament japonskich relacji - zarbwno w sferze
zawodowej, jak i prywatnej. Nawet kilkuminutowe spbznienie moze zostac

uznane za brak szacunku.

8 PAIH

3 Grupa PFR



Cho¢ wielu przedsigbiorcow obawia sie tzw. ,bariery kulturowej” w
kontaktach z Japonczykami, w rzeczywisto§ci nie ma powoddw do
niepokoju. Tak jak my staramy sie dopasowac¢ do japonskich zwyczajow, tak
samo japonhscy padrtnerzy podejmujg préby zachowania bardziej
.Zachodniego” stylu. Nie trzeba sie wiec martwic, czy ukton byt wystarczajgco
gteboki, bo to tak, jakby Japonczycy zastanawiali sie, czy dostatecznie
mocno uscisneli naszg dton. Liczy sie przede wszystkim profesjonalizm -
uniwersalna warto$€ w Swiecie biznesu.

Hierarchia — zaréwno wiekowa, jak i stanowiskowa — petni niezwykle wazng
role  w  japonskich relacjach  spotecznych i zawodowych.
Charakterystycznym elementem procesu podejmowania decyzji jest
system ringi, oparty na grupowym zatwierdzaniu decyzji w organizaciji. Cho¢
jopofiska etykieta biznesowa moze wydawaé sie ztozona, zachowanie
spokoju i uprzejmos¢ pozwolg zbudowaé pozytywne relacje. Drobne btedy
mogq zosta¢ wybaczone, jesli wykazemy dobre intencje i profesjonalne
podejscie.

Japonscy partnerzy doceniajqg starania w dostosowaniu sie do ich kultury —
zarbwno w zakresie zachowania, jok i jezyka. Préba wypowiedzenia
podstawowych zwrotéw takich jak konnichiwa (dzieh dobry) czy arigatd
gozaimasu (dziekuje) bedzie mile widziana i zrobi dobre wrazenie.
Japonczycy réwniez bedq proébowali dostosowac sie do naszych norm
kulturowych — dlatego warto kierowaé sie zdrowym rozsgdkiem i uwaznie

obserwowac reakcje rozmowcow.

Gestykulacja powinna by¢ stonowana, nadmiar ekspresji moze zostac zle
odebrany. Niektore gesty majq w Japonii inne znaczenie niz w naszym kraju,
a niektére — jak wskazywanie palcem lub pateczkaomi — sq po prostu
niegrzeczne. Nalezy takze unika¢ kontaktu fizycznego — klepanie po plecach
czy obejmowanie moze zosta¢ odczytane jako naruszenie przestrzeni

osobistej i brak szacunku.
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Kalendarz pod kontrolg — jak planowac¢ spotkania z

japonskimi partnerami

W kulturze japonskiej ogromne znaczenie majq relacje osobiste, zwtaszcza
na poczgtkowym etapie wspdtpracy. Jesli to mozliwe, warto zaplanowaé
podrdz do Japonii w celu odbycia spotkania biznesowego. Taka inicjatywa
jest nie tylko mile widziana, ale czesto wrecz oczekiwana. Na dalszym etapie
relacji warto réwniez zaprosi¢ japonskich partneréw do swojej siedziby — w
ten sposéb wzmacnia sie zaufanie i pogtebia wspbtprace.

Spotkania biznesowe powinny by¢ planowane z duzym wyprzedzeniem -
najlepiej co najmniej miesigc wczedniej. Ewentualne przesunigcie Iub
anulowanie ustalonego terminu traktowane jest jako sytuacja wyjgtkowa i
wymaga podania przynajmniej ogdlnego powodu zmiany. Japonscy
partnerzy przywiqzujg duzg wage do dotrzymywania zobowigzah i
punktualnosci, dlatego szacunek dla ustalef czasowych jest wyrazem
profesjonalizmu.

Przed spotkaniem warto przesta¢ stronie japonskiej liste uczestnikdw po
swojej stronie - wraz z imionami, nazwiskami oraz zajmowanymi
stanowiskami. Japofczycy réwniez zazwyczaj przekazujqg takie informacije.
Dzigki temu mozliwe jest odpowiednie przygotowanie sie do rozmow i
zachowanie obowigzujgcych norm hierarchii.

Punktualno$¢ to podstawa. Najlepiej pojawi€ sie nha miejscu kilka minut
przed czasem, ale nie nazbyt wcze$nie, gdyz moze to wprowadzi¢
gospodarzy w zaktopotanie. Jesli jednak z przyczyn losowych spdznienie jest
nieuniknione, nalezy jak najszybciej poinformowaé o tym strone japonska.

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli japonhska etykieta w
praktyce

Pierwsze spotkanie biznesowe w Japonii powinno rozpoczqg¢ sie od
formalnego przedstawienia poprzez wymiang wizytébwek. Ten rytuat jest nie
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tylko sposobem na nawigzanie kontaktu, ale réwniez wyrazem szacunku i
profesjonalizmu. Po otrzymaniu wizytowki nie nalezy chowac jej natychmiast
- wiadciwym gestem jest potozenie jej przed sobq na stole na czas
spotkania. Moze ona stuzy¢ jako praktyczna pomoc w zapamigtaniu

nazwiska i stanowiska rozméwecy, co zostanie pozytywnie odebrane.

Wizytdéwki odgrywajg w Japonii szczegdlng role, ich wrgczanie to maty rytuat.
Nalezy je nosi€ w wizytowniku, a nie w kieszeni czy portfelu. Stan wizytdwki
Swiadczy o wtascicielu, dlatego powinna by¢ ona zadbana i wysokiej jakosci.
Podczas wrgczania nalezy sie lekko uktoni€ i przekaza¢ wizytdwke obiema
dtonmi, tak by tekst byt od razu widoczny dla rozmébéwcy.

Tradycyjng formq powitania w Japonii jest ukion. Podczas jego
wykonywania Japohczycy trzymajg rece wzdiuz tutowia i delikatnie
pochylajg gtowe. Ogbélna zasada mowi, ze osoba nizsza w hierarchii -
zardwno pod wzgledem wieku, jak i stanowiska — powinna uktoni¢ sig jako
pierwsza i gfebiej. Jednak od obcokrajowcdédw nie oczekuje sie
bezwzglednego przestrzegania tych zasad. Skromny ukion z pewnoscig
zostanie doceniony, ale réwnie czgsto Japonczycy starajq sie dostosowac
do kultury partnera, witajgc sig usciskiem dtoni.

Mitym gestem bedzie uzycie podstawowych zwrotdéw powitalnych w jezyku
japonskim. W porze porannej mozna powiedzie¢ ohayd gozaimasu, po
potudniu konnichiwa, a wieczorem konbanwa. Nawet prosta préba ich
poprawnego wypowiedzenia zostanie zauwazona i odebrana bardzo

pozytywnie.

W kontaktach biznesowych zaleca sie zwracanie do japonskich partneréw
po nazwisku, dodajgc uprzejmy przyrostek -san, ktéry jest japonskim
odpowiednikiem polskiego ,pan/pani”. Na przyktad: Mr. Honda lub Honda-
san. Warto jednak pamietag, ze przyrostka -san nie stosuje sie wobec siebie.
Niepoprawne bytoby powiedzenie ,My name is Piotr-san”, poniewaz
oznaczatoby to ,Nazywam sig pan Piotr”, co w japonskiej kulturze jest nie
tylko niezreczne, ale tez niegrzeczne. Z kolei inni mogq sie do nas zwracaé w

ten sposdb i jest to jak najbardziej akceptowalne.
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Wyglagd ma znaczenie — co mowi o Tobie Twoj stroj

W japonskim Swiecie biznesu wyglgd zewnetrzny odgrywa istotnq role. Strj
powinien by¢€ klasyczny i stonowany, zgodny z zasadami formalnego dress
code'u.

Mezczyzni zobowigzani sq do noszenia garnituru i krawata, najlepiej w
ciemnych, neutralnych kolorach. Z kolei kobiety powinny wybierac
eleganckie, profesjonalne zestawy w stonowanych barwach, unikajgc
nadmiaru bizuterii i mocnego makijazu. Minimalizm i schludnoS¢ sq
kluczowe zaréwno w ubiorze, jak i ogélnym wizerunku.

W sytuacjach prywatnych — na przyktad podczas wizyty w japofiskim domu
- obowigzuje zwyczaj zdejmowania obuwia przed wejSciem. Ten gest jest
wyrazem szacunku dla przestrzeni gospodarzy i $wiadczy o znajomosci
lokalnych norm kulturowych. Warto mie¢ na uwadze, ze rdwniez niektére
restauracje czy tradycyjne miejsca spotkah mogqg wymagac takiego
zachowania.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh
biznesowych

Spotkania towarzyskie z udziatem pracownikdw lub partnerédw biznesowych
sq w Japonii powszechng i wazng czescig budowania relacji. Zazwyczaj
Majg one miejsce w godzinach wieczornych i odbywajq sie w restauracjach.
Cho¢ ich gtdbwnym celem jest zacie$nianie wiezi i lepsze wzajemne poznanie,
rozmowy na tematy zawodowe sqg jak najbardziej na miejscu i czegsto
naturalnie pojawiajq sie przy stole.

W japonskiej etykiecie przyjeto sig, ze to gospodarz - czyli osoba
zapraszajgca — optaca rachunek. Niemniej jednak w dobrym tonie jest
okazanie checi partycypacji w kosztach, nawet jesli nie zostanie ona
przyjeta. Jesli to my petnimy role gospodarza, nalezy dyskretnie i sprawnie
uregulowa¢ rachunek, unikajgc demonstracyjnego przeliczania kwoty czy

8 PAIH

7 Grupa PFR



nadmiernego eksponowania pieniedzy — taka ostentacja jest w Japonii zle
postrzegana.

Wyjgtkowq sytuacjq jest zaproszenie do prywatnego domu Japonhczyka -
jest to rzadko$€¢ i mozna to potraktowac jako wyrdznienie oraz wyraz
szczegblnego zaufania. W takich okolicznoSciach nalezy przygotowaé
drobny, starannie zapakowany upominek dla gospodarza, najlepiej o
uniwersalnym charakterze, np. stodycze lub lokalny produkt z kraju goscia.
Takie gesty sq nie tylko mile widziane, ale rdbwniez wzmacniajg pozytywny

wizerunek i relacje miedzyludzkie.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjacii i

prowadzenia dialogu

W japonskiej kulturze biznesowej ogromne znaczenie w strukturze
organizacyjnej przedsigbiorstwa ma hierarchia. Dlatego tez, podczas
rozmdw negocjacyjnych, szczegblnie na wyzszym szczeblu, zaleca sie
oddelegowanie przedstawiciela o porébwnywalnym stanowisku do
rozmoéwcy po stronie japonskiej. Taka praktyka nie tylko okazuje szacunek,

ale réwniez zwieksza szanse na skuteczny i partnerski dialog.

Rozméw biznesowych nie nalezy rozpoczyna¢ od razu po przywitaniu.
Zalecanym i naturalnym elementem spotkania jest tzw. small talk — luzna
rozmowa na neutralne tematy, ktéra pozwala zbudowaé atmosfere
wzajemnego zaufania. Dopiero po takim wstepie mozna ptynnie przejs¢€ do
kwestii merytorycznych.

Warto pamietaé, ze Japohnczycy rzadko wyrazajg dezaprobate wprost.
BezposSrednie ,nie” jest bardzo rzadkie — zamiast tego czeSciej ustyszymy
niejednoznaczng odpowiedz lub subtelnqg sugestie braku zgody. Takie
zachowanie wynika z dgzenia do utrzymania harmonii w relacjach oraz

unikania konfrontaciji.

Podczas spotkanh mogqg pojawi¢ sie momenty ciszy, ktdre w japonskiej
kulturze sq czyms$ zupetnie naturalnym i akceptowalnym. Cisza nie oznacza
B8 PAIH
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zaktopotania ani braku zainteresowania — wrecz przeciwnie, jest czesto
wyrazem namystu i refleksji nad tym, co zostato powiedziane. Dlatego nie

nalezy jej przerywaé na site dodatkowymi komentarzami.

Komunikacja w jezyku angielskim bywa wyzwaniem — nie wszyscy japonscy
partnerzy postugujg sie nim biegle. Warto zatem moéwic jasno, prostym i
zrozumiatym jezykiem, a w przypadku spotkan o duzej wadze rozwazy¢
obecnos¢ ttumacza.

Negocjacje z japonskimi firmami wymagajg takze cierpliwosci. Proces
decyzyjny, ze wzgledu na kolegialny i hierarchiczny charakter, trwa znacznie
diuzej niz w wielu krajach europejskich. Warto uzbroi¢ sie¢ w spokdj i nie
wywieraé presji — szacunek do tempa i stylu dziatania partnera zostanie
doceniony.

Upominek czy niezrecznoSE? O prezentach w japonskim

biznesie

Wymiana upominkdéw jest doS¢ powszechnym i gtgboko zakorzenionym
elementem japonskiej kultury biznesowej. Cho¢ nie zawsze jest
obowigzkowaq, to czesto bywa wyrazem szacunku i dobrej woli wobec
partnera. Istotng role odgrywa nie tylko prezent, ale rowniez sposdb jego

wreczenia oraz intencja, z jakq zostat przekazany.

Najlepiej sprawdzajg sie drobne upominki charakterystyczne dla kraju
pochodzenia — mogq to by€ na przyktad regionalne stodycze, czekoladki lub
lokalne rekodzieto. Warto unika¢ zbyt kosztownych podarunkdéw, ktére
mogtyby wprawi¢ japonskiego partnera w zakiopotanie z powodu
koniecznoSci odwzajemnienia sie¢ na podobnym poziomie. Rowniez w
przypadku alkoholu nalezy zachowaé ostrozno$¢ — tego typu prezent moze
byé dobrze przyjety dopiero po lepszym poznaniu preferencii
obdarowywanej osoby.

W praktyce to nie warto§¢ upominku, lecz intencja i forma wrgczenia sq

najistotniejsze. Prezent powinien by¢ starannie zapakowany, poniewaz
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estetyka opakowania ma w Japonii niemal takie samo znaczenie jak jego
zawarto$€. Wreczajgc podarunek, trzeba uczyni€ to z nalezytq grzecznosciq,
najlepiej obiema rekoma.

Dobrym zwyczajem jest posiadanie kilku zapasowych upominkéw na
wypadek nieprzewidzianych sytuacji — takich jak wigksza liczba uczestnikow
spotkania niz pierwotnie zaktadano. Dzieki temu mozna elastycznie
zareagowa¢ i unikng€ niezrecznoSci. Zapasowe prezenty przydadzg sie
robwniez wtedy, gdy strona japofiska jako pierwsza zdecyduje sie wreczy¢
upominek — woéwczas mozliwe bedzie natychmiastowe odwzajemnienie
tego gestu.

Jak pisa¢ do partnerdédw biznesowych — styl i zasady
korespondenciji

Korespondencja z japonskimi partnerami biznesowymi, zaréwno w formie
listdw, jak i e-maili, cechuje sie wysokim stopniem formalnosci. W jezyku
japofiskim przejawia sie to poprzez stosowanie uprzejmych i formalnych
zwrotdw w odniesieniu do odbiorcy i jego firmy, przy jednoczesnym
umniejszaniu wiasnej roli lub pozycji — co stanowi wyraz pokory i szacunku.
Tradycyjnie wiadomosSci zaczynajg sie od uprzejmego wprowadzenia
nawigzujgcego do aktualnych warunkdédw pogodowych, pory roku czy zjawisk
przyrodniczych, np. W zwiqzku z trwajgcym okresem upatdéw...”, ,Podziwiajqc
kwitngce wisnie...".

R6znice miedzy japofiskim a angielskim stylem korespondenciji sq wyrazne.
Z tego wzgledu niektore sformutowania w wiadomosciach od Japonhczykédw
mogq mie€ charakter tzw. kalk jezykowych - niefortunnych przekiadédw
struktur japonskich na angielski. Warto wykaza¢ zrozumienie wobec takich
niuansdéw i nie interpretowac ich jako oznak braku profesjonalizmu.

Rekomendowany jest formalny styl wiadomosci — zardbwno pod wzgledem
jezyka, jak i formy. Nalezy zachowaé ostrozno$§¢ w uzywaniu zwrotow

grzecznosciowych, odpowiednio dobra¢ tytulature oraz zadbaé o
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strona japonska réwniez zacznie stosowaé mniej formalny styl, mozna

nieznacznie obnizy€ poziom formalnosci — ale tylko w sposéb wywazony.

W kwestii tytulatury, dopuszczalne sq na przyktad: General Manager Keniji
Honda (piastowany stopief + imie), Dear Kenji Honda, Mr. Kenji Honda (jesli
znamy pte€ rozmowecy, co niekiedy moze nie by¢ oczywiste w przypadku
japonskich imion), Dear Honda-san (san to japonski odpowiednik
pan/pani).

Niedopuszczalne bqdz niezalecane sq z kolei na przyktad: Hey Kenji (zbyt
nieformalne), Mr. Kenji Honda san (powielone znaczenie — angielskie Mr. i
japonskie san oznaczajq praktycznie to samo).

Ze wzgledu na trudnosci, jakie sprawia Japohczykom jezyk angielski,
zazwyczaj preferujg oni korespondencje mailowq anizeli rozmowy
telefoniczne.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Japonii

W Japonii niezwykle istotnqg role w budowaniu relacji biznesowych odgrywa
system polecef. Nawigzanie kontaktdw z nowymi partnerami jest znacznie
latwiejsze, jesli zostaniemy wczesdniej zarekomendowani przez wiarygodng
instytucje lub firme, ktéra cieszy sie uznaniem na rynku japonskim. Z
perspektywy polskich przedsigbiorcéw takim zaufanym podmiotem moze
by¢ na przyktad Zagraniczne Biuro Handlowe w Tokio Polskiej Agencji
Inwestyciji i Handlu, ktére czesto petni role posrednika i uwiarygadnia strong
polskg w oczach japofiskich kontrahentow.

Doskonatg okazjg do zdobycia kontaktdw i rozpoczecia rozmdw o
wspotpracy sq branzowe targi odbywajgce sie w Japonii. Jednak, co istotne,
najwigkszqg skutecznoS$¢ w nawigzywaniu relacji osiggajg firmy, ktdre
uczestniczqg w nich jako wystawcy. Obecno$S¢ na targach jedynie w roli
odwiedzajgcego rzadko daje szanse na dotarcie do potencjalnych
importeréw i partnerdw — w takim przypadku trudniej o bezposSredni dostep
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do decydentdéw oraz o wzbudzenie zainteresowania ofertg firmy. Dlatego
udziat w targach w charakterze wystawcy, najlepiej z odpowiednim
przygotowaniem jezykowym i kulturowym, znaczqco zwigksza szanse na
skuteczne wejscie na rynek japonski.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazaé

japonskim partnerom

W japonskiej kulturze biznesowej prezentacje firmowe majq duze znaczenie
i czesto zawierajq szeroki zakres informaciji o prezentujqcej sig organizacji.
Typowa japofiska prezentacja obejmuje takie elementy jak data zatozenia
firmy, liczba pracownikédw, struktura organizacyjna, rynki zagraniczne, na
ktérych dziata przedsigbiorstwo, a takze kluczowe produkty lub ustugi.
Dlatego przygotowujgc wiasne materiaty, warto — w miarg mozliwosci — ujq¢
podobne dane, poniewaz ich brak moze zosta¢ odebrany jaoko brak
transparentnosci lub profesjonalizmu.

Japonscy partnerzy cenig sobie materiaty papierowe. Podczas spotkan
zwyczajowo przekazujqg wydrukowang wersje swojej prezentacji kazdemu z
obecnych rozméwcdoéw. Dobrym gestem bedzie zastosowanie tej samej
praktyki — przygotowanie kilku starannie wydrukowanych egzemplarzy
prezentacji dla uczestnikbw po stronie japonskiej. To pokazuje nie tylko
dbato$€ o szczegdty, ale rébwniez gotowoS¢ do dostosowania sig do
lokalnych standardéw.

Warto takze rozwazy€ przestanie prezentaciji z wyprzedzeniem, najlepiej kilka
dni przed spotkaniem. Utatwi to stronie japonskiej zapoznanie sie z
materiatem, zwtaszcza jesli dokument jest w jezyku angielskim. Dzigki temu
rozmbéwcy bedq mogli lepiej sie przygotowaé, co pozytywnie wptynie na
przebieg samego spotkania oraz efektywnos$¢ komunikacji.
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ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére przystugujq Polskiej Agenciji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH") i mozna go wykorzystywaé w sposéb dozwolony przez przepisy ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie
autorskim i prawach pokrewnych (tj. Dz. U. z 2019, poz. 1231), ale jedynie w celach niekomercyjnych (tj. na uzytek
wiasny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych treéci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajg, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobdéw wykorzystania materiotu niezbedne jest
uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytutu autorskich praw majgtkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialnosci
z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub posredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskow,
wyniktej z catkowitego lub czeSciowego wykorzystania informacji udostgpnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwigzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzi¢ przydatno$¢ i poprawnos¢ wyzej
wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzysta¢ z tych informacji na wiasng odpowiedzialno$¢.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszq w zadnym wypadku odpowiedzialnosci za jakgkolwiek decyzje lub dziatanie
podjete w oparciu o wyzej wymienione informacje, ani za jakiekolwiek konsekwencje wynikajgce z decyzji
podjetych w oparciu o te informacije.
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