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Kultura biznesu na Filipinach

Filipiny, zlokalizowane w sercu Azji Potudniowo-Wschodniej, to krqj
o niezwykle barwnej historii i fascynujgcej mieszance wptywdw kulturowych.
Przez ponad trzy stulecia pod panowaniem Hiszpanii, a nastepnie, w okresie
silnej obecnoSci amerykanskiej, archipelag ten wyksztatcit unikalne
podejScie do prowadzenia intereséw. Filipifiska kultura biznesowa tqczy
W sobie azjatyckie przywigzanie do relacji migdzyludzkich i hierarchii,

z amerykafskim pragmatyzmem oraz otwartosciqg na nowe rozwiqzania.

Dla zagranicznych przedsigbiorcow Filipiny mogg by¢ zaréwno obiecujgcym
rynkiem, jak i wyzwaniem, jesli nie sq Swiadomi lokalnych norm i zwyczajéw.
Zrozumienie tamtejszych zasad etykiety, stylu negocjacji, podejscia
do budowania relacji oraz roli komunikacji niewerbalnej stanowi klucz
do sukcesu w biznesie. Wtasciwe przygotowanie do spotkaf, szacunek dla
hierarchii i kultury osobistej, a takze umiejetno$¢ dostosowania sie
do dynamicznego, a jednoczeénie petnego uprzejmosci stylu prowadzenia
rozmow, to elementy, ktére pomogq zdoby¢ zaufanie i zbudowaé trwate

partnerstwa.

Jezyk, ktéry buduje zaufanie — jak rozmawiac z
filipinskimi partnerami

Filipiny to dla Polakdéw kraj egzotyczny, barwny i fascynujgcy, peten
réznorodnych kultur i wptywdw historycznych. Przez ponad 300 Iat
archipelag ten znajdowat sie pod panowaniem hiszpahskim, a pierwsza
potowa XX wieku uptyneta pod znakiem dominacji amerykanskiej. Te dwa
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okresy historyczne uksztattowaty unikalny charakter filipifiskiej etykiety
biznesowej, bedqgcej potqgczeniem  katolickiej  konserwatywnosci

i amerykanskiego liberalizmu.

W kontaktach biznesowych z Filipinczykami warto pamigtaé o ich
specyficznym stylu komunikaciji. Gestykulacja jest w petni akceptowana,
a rozmowy prowadzone sg W sposdb zywy i entuzjastyczny, co sprzyja
budowaniu relacji. Warto jednak zachowaé ostrozno$¢ przy poruszaniu
tematéw zwiqzanych z historig kolonialng. Cho¢ wigkszo§¢ mieszkancow
Filipin nosi hiszpansko brzmigce imiona i nazwiska, niekoniecznie oznacza to
pochodzenie hiszpanskie. Czasy kolonializmu sq dla czesci Filipihczykéw
trudnym rozdziatem historii, dlatego lepiej unika¢ takich tematéw, by nie

naruszy€ delikatnych kwestii tozsamosciowych.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac spotkania z
filipinskimi partnerami

Planowanie spotkah z filipihskimi partnerami biznesowymi wymaga
elastycznoSci i zrozumienia lokalnych norm kulturowych, zwigzanych
z postrzeganiem czasu. Podobnie jaok wielu przedstawicieli innych kultur
azjatyckich, Filipihczycy podchodzg do kwestii harmonograméw w sposéb
dos¢ swobodny. Negocjacje mogq przeciggacé sie nie tylko do kilku dni,
ale nawet do tygodni, w zaleznosci od stopnia skomplikowania sprawy oraz

poziomu zaangazowanych stron.

Decyzyjnos¢ w filipifiskich firmach czesto wymaga konsultacji na réznych
szczeblach korporacyjnych, dlatego warto by¢é przygotowanym na to,

ze ostateczne odpowiedzi mogg nadejs¢ dopiero po serii wewnetrznych
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dyskusji i uzgodnien. Taki proces, cho¢ moze wydawaé sie czasochtonny,

jest naturalnym elementem tamtejszej kultury biznesowe;.

W relacjach z Europejczykami Filipihczycy oczekujg jednak punktualnosci
i profesjonalizmu. Cho€ zdarza im sie spdznial, szczegblnie w mniej
formalnych sytuacjach, od partneréw z Europy wymagajqg respektowania
ustalonych godzin. Warto przy tym pamietaé, ze spdznienie wigksze niz
15 minut na spotkanie biznesowe — jesli nie zostanie wczesniej zgtoszone
- moze zosta€ odebrane jako przejaw braku szacunku i lekcewazenia drugiej

strony.

Uwzgledniajgc te zasady, tatwiej jest planowaé spotkania z filipifhskimi
partnerami, tgczqc europejskq precyzje z lokalng elastycznosciq, co pozwala

budowaé wzajemne zaufanie i skutecznie realizowaé wspdine cele.

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli filipihska etykieta w

praktyce

Filipifiska etykieta biznesowa opiera sie na gteboko zakorzenionym szacunku
dla hierarchii korporacyjnej oraz wieku. W spoteczenstwie Filipin te dwa
elementy odgrywajq istotnq role w ksztattowaniu relacji zawodowych,
dlatego w kontaktach z lokalnymi kontrahentami warto zwraca¢ na nie

szczegdblng uwage.

Podczas powitahn kluczowe jest okazanie naleznego szacunku rozmowcy,
ktéry moze wynika¢ zaréwno z jego pozycji w strukturze organizacyjnej,
jak i wieku. Taki gest jest nie tylko formq uprzejmosci, ale réwniez sygnatem,

ze rozumiemy i respektujemy lokalne normy kulturowe.
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W rozmowach warto réwniez konsekwentnie uzywaé formalnych tytutow,
ktére podkreslajg range naszego partnera biznesowego. Zwroty takie jak
Dr, Director, Attorney czy Undersecretary sq mile widziane i pomagajq
budowaé pozytywne wrazenie, pokazujgc, ze cenimy doswiadczenie
i osiggniecia naszych rozmoéwcéw. Stosowanie odpowiednich tytutdow jest
nie tylko wyrazem grzecznosci, ale takze elementem, ktory sprzyja

budowaniu zaufania oraz dobrych, dtugofalowych relaciji.

Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

W kontaktach biznesowych na Filipinach obowiqzuje klasyczny,
konserwatywny dress code, ktéry podkredla profesjonalizm i szacunek dla
partneréw. Mezczyzni powinni wybiera€ tradycyjny garnitur i krawat, co jest
uznawane za standardowy strdj na oficjalne spotkania. Kobietom zaleca sie
noszenie biatych bluzek w potgczeniu z ciemnymi kostiumami lub

spédnicami, co réwniez wpisuje sie w kanon eleganciji i formalnosci.

Taki ubiér jest nie tylko wyrazem szacunku wobec lokalnych norm, ale takze
waznym elementem budowania pierwszego wrazenia w srodowisku, gdzie
hierarchia i etykieta majqg duze znaczenie. Dostosowanie sig do tych zasad
utatwia nawigzywanie relaciji biznesowych i pomaga w kreowaniu wizerunku

wiarygodnego partnera.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh
biznesowych
Na Filipinach relacje migdzyludzkie odgrywajq kluczowq role w prowadzeniu

biznesu, dlatego etykieta w sytuacjach towarzyskich jest réwnie istotna, co

formalne zasady wspotpracy. Typowe godziny positkdbw sq Scisle okreslone:
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Sniadanie spozywa si¢ zazwyczaj miedzy 8:00 a 9:00, lunch odbywa sie

w godzinach 12:00-13:00, natomiast kolacja trwa od 17:00 do 21:00.

W filipinskiej kulturze biznesowej szczegdlng wage przyklada sie do
budowania relacji na poziomie osobistym, zanim przejdzie sie¢ do negocjacii
czy omawiania szczegotéw handlowych. Dlatego zaproszenie partneréw na
lunch jest nie tylko mile widziane, ale wrgcz wskazane. Takie spotkanie
stanowi doskonatqg okazje do lepszego poznania sig, zbudowania
wzajemnego zaufania i stworzenia przyjacielskiej atmosfery, ktéra utatwi

pdzniejsze rozmowy biznesowe.

Zaproszenie do restauraciji, cho¢ moze poprzedza¢ formalne negocjacije,
traktowane jest przede wszystkim jako wydarzenie towarzyskie, bedqgce
nieodigcznym elementem procesu budowania relacji. Warto pamigtag,
ze akceptowalne jest spdznienie do 15 minut, jednak przekroczenie tego
czasu moze zosta¢ odebrane joko brak szacunku — nawet jesli przyczyng
byty korki uliczne, ktére w Manili sq codziennosciq. Korki nie stanowiq
usprawiedliwienia, gdyz traktowane sq joko naturalna czes¢ zycia w stolicy i

powinny by¢ uwzglednione przy planowaniu czasu dojazdu.

Dostosowanie sie do tych zwyczajow i zasad towarzyskich znaczgco
zwieksza szanse na nawigzanie trwatych i owocnych relacji biznesowych na

Filipinach.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Prowadzenie rozmoéw biznesowych na Filipinach nie nastrecza wigkszych
trudnosci jezykowych, poniewaz niemal wszyscy Filipihczycy aktywnie

dziotajgcy w biznesie postugujg sie ptynnie jezykiem angielskim.
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Jest on jednym z dwdch jezykdw urzedowych w kraju i stanowi podstawe

komunikacji zaréwno podczas spotkan, jak i w korespondenciji biznesowe;.

Styl negocjacji na Filipinach to interesujgce potgczenie azjatyckiego
podejScia do budowania relacji z amerykanskq zasadqg prowadzenia
interesbw w oparciu o zaufanie i znajomos¢ drugiej strony. W praktyce
oznacza to, ze spora czgd€¢ rozmdw biznesowych poswigcona jest na
wymiane informacji o charakterze bardziej prywatnym, ktére pozwalajg
lepiej poznaé partnera, zrozumie€ jego priorytety oraz budowa¢ wzajemne

zaufanie.

Dla Filipihczykéw spotkania biznesowe nie sq wytlgcznie miejscem twardych
negocjacji — stanowiqg przede wszystkim okazje do nawigzania kontaktu,
wymiany poglgddw i blizszego poznania sie. Czesto kwestie szczegbotowe,
takie jaok cena, warunki kontraktu czy inne formalnosci, zostajq przesuniete
na poézniejszy etap, zazwyczaj omawiany w korespondenciji mailowe;j.
Nie oznacza to jednak, ze tematy te nie pojawiajg sie podczas rozmow
- zdarza sig, ze sq poruszane w mniej formalny sposob, ale ich ostateczne

doprecyzowanie nastepuje zwykle na pismie.

Upominek czy niezrecznoS¢E? O prezentach w filipihskim

biznesie

Wreczanie prezentdw podczas pierwszych spotkan  biznesowych
na Filipinach nie jest konieczne ani oczekiwane. W poczgtkowych etapach
budowania relacji partnerzy skupiajg sie gtdwnie na poznaniu siebie
nawzajem oraz na zrozumieniu potencjalnych mozliwosci wspotpracy,

a upominki nie stanowiq nieodzownego elementu tych rozmow.
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Mile widziane mogq by¢ natomiast probki produktdw, ktdére sqg przedmiotem
negocjacji lub rozmow handlowych. Taki gest, poza praktycznym aspektem,
jest postrzegany jako przejaw profesjonalizmu i zaangazowania w relacje

biznesowaq.

W sytuacjach bardziej prywatnych, zwtaszcza gdy zostaniesz zaproszony do
domu swojego filipifskiego kontrahenta, dobrym zwyczajem jest
przyniesienie drobnego upominku. W takich przypadkach odpowiednim
wyborem bedzie pudetko wysokiej jakosci czekoladek lub unikatowy produkt
ozdobny do domu, ktoéry podkresli Twoje uznanie dla gospodarza,
jednoczeSnie nie budzqc wrazenia zobowigzania. Takie gesty, choé
niewielkie, pomagajg budowaé serdeczne relacje i wzmacniajg wzajemne

zaufanie.

Jak pisa¢ do partneréw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

W kontaktach z filipinskimi partnerami korespondencja biznesowa powinna
cechowa¢ sie profesjonalizmem i klarownoscig. Obowigzujgcym
standardem jest postugiwanie sig wytqcznie jezykiem angielskim, ktory petni
na Filipinach role jednego z jezykdw urzedowych i jest powszechnie

wykorzystywany w srodowisku biznesowym.

Styl korespondencji powinien by¢ formalny, z zachowaniem uprzejmego
tonu oraz odpowiednich zwrotdéw grzecznosciowych. Dbato$€ o poprawnosé
jezykowq, precyzyjne formutowanie mysli oraz dostosowanie tresci
do poziomu hierarchii adresata to kluczowe elementy, ktére $wiadczqg
o profesjonalnym podejsciu i pomagajg budowaé pozytywny wizerunek
w oczach filipifskich kontrahentow.

8 PAIH

9 Grupa PFR



Jak nawigzywac¢ kontakty biznesowe na Filipinach

Pierwszy kontakt z filipihskim partnerem biznesowym to doskonata okazja,
aby przedstawi¢ siebie, swoje wartosci oraz filozofie dziatania firmy.
Kluczowe jest, aby na tym etapie skupi€¢ sie na budowaniu relacji, a nie na
twardej sprzedazy. Filipinska kultura biznesowa opiera sie¢ na zaufaniu
i osobistych wigziach, dlatego, zanim przejdziemy do konkretnych propozyciji

handlowych, warto poswigci€ czas na blizsze poznanie sig z kontrahentem.

Warto réwniez mie¢ na uwadze, ze Filipihczycy mogqg podchodzi€ z pewng
rezerwg do nowych partneréw, szczegdlnie na poczgtku wspotpracy.
Dlatego w wielu przypadkach skutecznym rozwigzaniem jest skorzystanie
z pomocy mediatora — osoby lub organizaciji, ktéra juz cieszy sige zaufaniem
w danym $§rodowisku biznesowym. Taki poSrednik moze pomobe
w nawigzaniu pierwszego kontaktu, wprowadzi¢ nas do odpowiednich oséb
oraz utatwi¢ rozpoczecie dialogu z potencjalnym partnerem. Dzigki temu
proces budowania relacji przebiega ptynniej i zwigksza sie szansa na

dtugoterminowq wspotprace opartq na wzajemnym zaufaniu.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

filipinskim partnerom

Wspbtpracujgc z filipinskimi partnerami biznesowymi, warto pamietag,
ze duze znaczenie ma forma wizualna przekazu. Filipihczycy preferujg
przedstawianie pomystow w sposdb graficzny, co utatwia zrozumienie
kluczowych informaciji i sprawia, ze przekaz staje sie bardziej atrakcyjny

i przekonujqcy.

Dlatego przygotowanie materiatdw wizualnych, takich jak prezentacje

multimedialne, broszury, katalogi czy ulotki, znaczgco zwigksza skutecznos¢
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komunikacji. Szczegdlnie efektywne jest opracowanie najwazniejszych
danych w formie kolorowych wykreséw, diagraméw czy infografik, ktére

W przejrzysty sposob ilustrujg kluczowe informacje i propozycije.

Zamiast opierac sie wytgcznie na rozmowie, warto réwniez przygotowacé
materiaty drukowane, zawierajgce najistotniejsze punkty oferty lub projektu.
Tego typu wsparcie wizualne nie tylko utatwia zrozumienie omawianych
kwestii, ale takze buduje profesjonalny wizerunek i pozytywnie wptywa na
odbidr prezentacji. Dzigki temu rozmowy z filipinskimi partnerami stajg
sie bardzie] angazujgce, a przedstawiane propozycje zyskujg na sile

przekonywania.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu na Filipinach

Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Manili

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére przystugujq Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH7) 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 tresci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajg, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobdw wykorzystania materiatu 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 udostepnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwiqzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzi¢ przydatnos¢ i poprawnos¢ wyzej
wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzysta¢ z tych informacji na wtasng odpowiedzialnos¢.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszg 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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