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Kultura biznesu na Tajwanie

W Swiecie globalnych relacji gospodarczych zrozumienie lokalnych
zwyczdjdbw i norm kulturowych staje sie¢ nieodzownym elementem
skutecznej wspdbtpracy. Tajwan, dynamicznie rozwijajgcy sie oSrodek handlu
i innowaciji, przycigga coraz wigcej zagranicznych partneréw, w tym réwniez
polskich przedsiebiorcow. Cho¢ zachodnie standardy biznesowe coraz
bardziej przenikajg do tamtejszej rzeczywistoSci, to jednak tradycjq,
uprzejmos¢ i subtelno$€ komunikacji wcigz odgrywajqg kluczowq role

w budowaniu trwatych relaciji.

Tajwahska kultura biznesu opiera sie na unikalnym potqczeniu szacunku dla
hierarchii, pielegnowania relacji osobistych oraz dbatosSci o godnosé
partneréw — tzw. ,twarz”. Aby skutecznie nawiqgza¢ wspotprace z lokalnymi
przedsigbiorcami, warto pozna¢ najwazniejsze zasady, ktére ksztattujq
sposéb prowadzenia rozméw, negocjacji oraz codziennej komunikaciji.
To wtasnie te subtelne réznice, czesto niezauwazalne na pierwszy rzut oka,

mogq przesqdzi¢ o sukcesie lub niepowodzeniu danego przedsigwziecia.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

tajwanskimi partnerami

Podstawowym jezykiem biznesowym na Tajwanie jest jezyk chinski
(mandaryniski), przy czym istotne jest, ze w tym regionie uzywa sie
tradycyjnych znakédw pisma. Cho¢ znajomos¢ jezyka angielskiego jest
stosunkowo powszechna, zwtaszcza w stolicy oraz w wigkszych firmach
i organizacjach, to jednak warto pamigtaé, ze komunikacja w jezyku
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mandaryfAskim bywa standardem. Tajwanczycy sq bardzo otwarci
i wyrozumiali wobec o0s6b przyjezdnych, a znajomos¢ lokalnych
uwarunkowaf kulturowych nie jest bezwzglednie wymagana, pod
warunkiem przestrzegania podstawowych zasad, takich jak punktualnosé,
okazywanie szacunku oraz uprzejmosE. Niemniej jednak, posiadanie wiedzy
na temat lokalnej kultury oraz obyczajbw moze znaczqco pomébce
w budowaniu gtebszych relacji biznesowych i Swiadczy o starannym

przygotowaniu do spotkania.

Podczas rozmow i negocjacji z tajwanskimi partnerami warto mie¢ na
uwadze istotny dla tamtejszej kultury koncept godnosci, okre§lany mianem
Ltwarzy”. Nalezy unika¢ zbyt bezposrednich stdow i osqddw, poniewaz nawet
najszczersza bezposrednios€ moze skutkowaé utratq twarzy, co z kolei moze
negatywnie wptyng€ na dalszy przebieg wspdtpracy. Zasada ta odnosi sie
zarbwno do pojedynczych oséb, jak i catych firm. Budowanie relacji
biznesowych na Tajwanie czesto przenika sie z relacjami prywatnymi
- stopieh zazytoSci w tych sferach niejednokrotnie odgrywa kluczowq role

w ksztattowaniu przysztych rozmow i decyzji biznesowych.

Warto réwniez pamigtac, ze Tajwahczycy nie sq ekspresyjni i zazwyczaj
skrywajq swoje emocje. Gestykulacja w komunikacji jest ograniczona do
minimum, co moze réznic sie od stylu komunikacji charakterystycznego dla

kultur bardziej ekspresyjnych.
Kalendarz pod kontrolg — jak planowac¢ spotkania z
tajwanskimi partnerami

Na poczgtkowym etapie budowania relacji z tajwanskimi partnerami

spotkania zazwyczaj umawiane sq za posrednictwem poczty elektronicznej.
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Juz jednak po pierwszej udanej rozmowie forma komunikacji czesto ulega
zmianie na bardziej bezposredniq - najczesciej wykorzystywanym
komunikatorem jest woéwczas aplikacja ,Line”, ktéra cieszy sie duziq

popularno$ciq na Tajwanie.

Terminy spotkah uzaleznione sq od ich formatu i charakteru. Niektére z nich
mogqg by¢ umawiane z dnia na dzien, podczas gdy inne wymagajq
wczesniejszego ustalenia z odpowiednim wyprzedzeniem. W przypadku
liczniejszych spotkan, zwiaszcza tych o bardziej formalnym charakterze,
czesto przekazywana jest lista uczestnikdw. Moze ona by¢ aktualizowana
w miare zblizania sie terminu wydarzenia, co pozwala wszystkim stronom

lepiej przygotowac sie do rozmow.

Warto réwniez pamigta¢ o zwyczaju zwigzanym z organizacjg spotkan
w restauracjach — rachunek najczesciej optaca osoba, ktéra zaprasza
i inicjuje spotkanie. Ten gest postrzegany jest joko element goscinnosci

i budowania wzajemnego zaufania.

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli tajwanska etykieta

w praktyce

Hierarchia uczestnikbw spotkania odgrywa istotng role w tajwanskiej
kulturze biznesowej. Podczas rozmow i hegocjacji duzg wage przyktada sie
do odpowiedniego tytutowania rozmoéwcow, zawsze z uwzglednieniem ich
stanowiska oraz nazwiska, na przyktad: Prezes Chen czy Dyrektor Wu. Jest to

wyraz szacunku wobec petnionej funkciji i pozyciji w strukturze organizacyjne;.

W trakcie oficjalnych spotkah osoby zaproszone zazwyczaj przedstawia
gospodarz, dlatego warto poczeka¢ z przekazywaniem wizytbwek do

momentu formalnej prezentacji uczestnikbw. Powitanie odbywa sie
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zazwyczaj poprzez uscisk dtoni lub ukton - obie formy sq akceptowane

i uzaleznione od preferencji rozmowcow.

Przekazywanie wizytdwek na Tajwanie ma swoje okreSlone zasady, ktore
podkredlajg znaczenie tego gestu. Zarédwno przekazywanie, jok i odbieranie
wizytdbwek powinno odbywaé sie oburqgcz, czesto z lekkim uktonem Iub
pochyleniem gtowy. Warto réwniez zwréci¢ uwage, aby podczas wreczania
wizytbwki tekst byt skierowany w strone odbiorcy, utatwiajgc mu
natychmiastowe odczytanie informaciji. Po otrzymaniu wizytéwki dobrze jest
poswieci¢ chwile na jej uwazne przeczytanie, co $wiadczy o szacunku dla
osoby, ktéra jg wreczyta. Nie nalezy wktadaé wizytédwki bezposrednio do
kieszeni — w przypadku oficjalnych i poétoficjalnych spotkah wizytowki

powinny by¢ starannie utozone na stole lub schowane do wizytownika.

Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

W kontaktach biznesowych na Tajwanie odpowiedni stréj odgrywa istotng
role i jest wyrazem profesjonalizmu oraz szacunku wobec partnerdéw.
Panowie powinni wybiera¢ ciemne, klasyczne garnitury w potgczeniu
z krawatami, co wpisuje sig w standardy formalnej elegancji obowiqzujgce
w Srodowisku biznesowym. Z kolei panie powinny stawia¢ na styl tradycyjny,
wybierajgc eleganckie suknie, spodnie zestawione z Dbluzkami Iub
dopasowane kostiumy. Taki ubiér podkreSla powage spotkania i sprzyja

budowaniu pozytywnego wizerunku w oczach tajwanskich partneréw.
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Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh

biznesowych

Oficjalne przyjecia organizowane na Tajwanie majg przede wszystkim na
celu zacie$nianie wiezi oraz nawigzywanie nowych relacji. W trakcie takich
wydarzeh tematy stricte biznesowe zazwyczaj nie sqg omawiane
szczegbtowo, poniewaz spotkania tego typu stuzqg raczej budowaniu
wzajemnego zaufania i lepszemu poznaniu sie w mniej formalnej

atmosferze.

Miejsca przy stole sq najczesciej ustalane z goéry przez gospodarza.
W przypadku braku karteczek zimionami gosci warto cierpliwie poczeka¢ na
wskazanie odpowiedniego miejsca do siedzenia. Waznym momentem
kazdego przyjecia jest pierwszy toast, ktory tradycyjnie wznosi najwyzszy

rangq gospodarz. To sygnat do rozpoczecia wspolnego Swigtowania.

Positki na Tajwanie spozywa sie wspblnie, co podkreSla wage relaciji
i wspolnoty. Pomoc w natozeniu jedzenia drugiej osobie jest wyrazem
szacunku i troski, co w tej kulturze ma szczegdlne znaczenie. W zaleznosci od
wielkoSci wydarzenia oraz liczby stotdéw, pierwsze chwile przyjecia poSwieca
sie zazwyczaj na poznanie o0s6b siedzgcych przy tym samym stole.
Po pewnym czasie powszechnym zwyczajem jest wstanie od stotu
i podejscie do innych uczestnikdw zgromadzonych przy sgsiednich stotach,
CO sprzyja nawigzywaniu nowych znajomosci. Takie podejscia najczesciej
odbywaijq sie ze szklankq alkoholu lub herbaty w dtoni, a przy okazji warto

mie¢ przy sobie wizytéwki, ktére mogq zosta¢ wymienione podczas rozmow.

Alkohol odgrywa istotnq role w trakcie przyje¢ towarzyskich. Niejednokrotnie
mozna odczué pewnq presje, by pi€ wspdlnie z gospodarzami i innymi
uczestnikami. W przypadku, gdy kto$ nie spozywa alkoholu, warto zaznaczy¢
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ten fakt na poczgtku wydarzenia, aby unikngé nieporozumien.
Najpopularniejszym trunkiem na Tajwanie jest whisky, jednak czesto

serwowany jest réwniez kaoliang, czyli tradycyjna wodka, a takze wina i piwa.

W miare uptywu czasu oficjalne przyjecia mogq stopniowo przybierac
bardziej towarzyski, a nawet prywatny charakter. Czgsto dochodzi do
spontanicznego Spiewania karaoke, ktére jest popularnym elementem
zarbwno bankietéw, jak i mniej formalnych spotkar, stanowigc okazje do

integraciji i wspdlnej zabawy.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Negocjacje z tajwanskimi partnerami charakteryzujq sie spokojnym
tempem i czesto przybierajg rozwlektg forme, wymagajqgc wczesniejszych,
mniej formalnych spotkan, ktére stuzqg budowaniu wzajemnego zaufaniao.
W praktyce oznacza to, ze rozmowy biznesowe mogq by¢€ przeplatane
elementami zycia prywatnego, co sprzyja pogtebianiu relacji i utatwia

osiqggniecie porozumienia w kolejnych etapach negocjaciji.

Tajwanczycy sq znani z cierpliwosci i unikania otwartych konfrontaciji.
Preferujg spokojny, wywazony styl dialogu, w ktérym mysli czesto
przekazywane sq w sposéb posredni i subtelny. BezposSrednios¢, zwtaszcza
w formie krytyki lub zdecydowanych sqddéw, moze zosta¢ odebrana jako
nieodpowiednia i prowadzi€ do utraty twarzy, zarbwno przez partnera
tajwanskiego, jak i drugq strone. Dlatego w trakcie rozmoéw warto zachowaé
ostrozno$¢ w formutowaniu opinii, stawiajgc na uprzejmos¢ oraz delikatnosé

w przekazie. W sytuacjach braku zgody Tajwahczycy czesto wybierajq
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milczenie, zamiast otwartego wyrazenia sprzeciwu, co pozwala im unikng¢

konfliktu i zachowa¢ harmonige rozmowy.

W negocjacjach na Tajwanie uzyskanie satysfakcjonujgcych wynikéw bywa
wazniejsze niz przestrzeganie sztywnych ram czasowych spotkan.
Czesto zdarza sig, ze rozmowy przeciggajq sie w czasie do momentu, az uda
sie wypracowaé wstepne zatozenia, ktére bedqg akceptowalne dla
wszystkich stron. To podejScie wymaga cierpliwosci oraz elastycznosci,
jednak w dtuzszej perspektywie sprzyja budowaniu trwatych i owocnych

relacji biznesowych.

Upominek czy niezrecznos¢? O prezentach w

tajwanskim biznesie

Wreczanie upominkéw stanowi nieodzowny element kultury biznesowej na
Tajwanie i jest postrzegane joko gest uprzejmosci oraz wyraz szacunku
wobec partnerdw. Tego rodzaju gesty odgrywajq wazng role w budowaniu
i umacnianiu relacji, a ich symboliczne znaczenie czesto wykracza poza

samg warto$¢ materialng prezentu.

NajczeSciej wybierane upominki to kosze z owocami, tradycyjne tajwanskie
stodko$ci, wysokogatunkowe herbaty, alkohole, a takze przedmioty
dekoracyjne, takie jak porcelana czy inne wyroby rzemieSlnicze.
Podczas spotkan biznesowych upominek wrecza sie zazwyczaj osobie
najwyzszej w hierarchii lub wszystkim uczestnikom, w zaleznosci od

kontekstu i rodzaju relaciji.

W tajwanskim Srodowisku biznesowym wyjgtkowo dobrze odbierane sqg
takze typowo polskie, oryginalne podarunki, takie jak porcelana czy

rekodzieto. Tego typu prezenty podkreslajg nie tylko troske o partnerq,
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ale rdwniez wnoszqg element lokalnej kultury, co jest mile widziane i cenione

w relacjach migdzynarodowych.

Jak pisa¢ do partnerdw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

W kontaktach biznesowych z tajwafnskimi partnerami korespondencja
najczeSciej prowadzona jest w jezyku angielskim, co w wigkszosci
przypadkdw jest w petni akceptowalne i zrozumiate dla obu stron.
E-mail petni przede wszystkim funkcje kanatu oficjalnej komunikacji,
szczegOblnie na poczgtkowym etapie wspodtpracy, kiedy relacje sq jeszcze

formalne i wymagajg zachowania odpowiedniego tonu.

Wraz z rozwojem znajomosci forma kontaktu czesto ulega zmianie na
bardziej bezposredniq. Duza cze$S¢ biezqgce] korespondencji biznesowej
przenosi sie na popularny wéréd Tajwarnczykdw komunikator Line, ktéry staje
si¢ podstawowym narzedziem codziennej komunikacji. Warto mie¢ na
uwadze, ze utrzymywanie relacji poprzez ten kanat moze obejmowacd nie

tylko sprawy stricte biznesowe, ale rowniez elementy mniej formalne.

Czestq praktykg w tajwanskim stylu komunikacji jest przesytanie przez
partneréw tzw. stickeréw (naklejek) lub zdje¢ jako formy pozdrowienia. Takie
wiadomosci, nawet codzienne, stuzg podtrzymywaniu  kontaktu
i wzmacnianiu relacji, co w tamtejszej kulturze odgrywa duzq role
w budowaniu trwatej wspdtpracy. Akceptowanie tego zwyczaju
i odpowiadanie w podobnym tonie moze przyczynic sie do zacie$nienia wigzi

z tajwanskimi partnerami.
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Jak nawigzywac kontakty biznesowe na Tajwanie

Nawigzywanie kontaktéw biznesowych na Tajwanie czesto opiera sie na juz
istniejgcych relacjach i rekomendacjach oséb wczesniej zapoznanych.
W tamtejszej kulturze duze znaczenie majg mniej formalne spotkania, ktére
stanowiq klucz do budowania zaufania, zacie$niania relacji i otwierania
drzwi do nowych kontaktébw biznesowych. Wspéblne kolacje, spotkania
towarzyskie czy uczestnictwo w wydarzeniach branzowych sprzyjajq
nieformalnym rozmowom, ktére z czasem mogq przerodzi€ sie

W powadzniejsze relacje zawodowe.

Jednoczesdnie, niezwykle wazne jest przestrzeganie koncepciji ,twarzy”, czyli
zachowania godnoéci i szacunku wobec rozmbéwcdw. Nalezy unikaé sytuacii,
ktére mogtyby narazi¢ partneréw tajwanskich — lub siebie — na jej utratg, na
przyktad poprzez zbyt bezposrednie wypowiedzi, krytyke czy publiczne

podwazanie czyich$ opinii.

Choc¢ sfera prywatna i biznesowa czesto sig przenikajqg, zwtaszcza w dalszych
etapach wspdtpracy, warto pamieta¢ o zachowaniu profesjonalizmu,
szczegOblnie na poczgtku znajomosci. Dbato$€ o formalny ton, uprzejmosé
i odpowiedni dystans w pierwszych kontaktach buduje solidne podstawy do

rozwoju bardziej zazytych relacji w przysztosci.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

tajwafskim partnerom

Przygotowujgc prezentacje dla tajwafskich partneréw biznesowych, warto
zadbaé o to, aby przedstawi€ peten obraz dziatalnosci marki,
ze szczegOlnym uwzglednieniem rynkdw, na ktorych jest obecna. Kluczowe

znaczenie ma tutaj podkreslenie obecnosci na rynkach Dalekiego Wschodu,
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co zwigksza wiarygodnoS¢ i atrakcyjnosS¢ oferty w oczach lokalnych

partnerow.

Dodatkowym atutem jest akcentowanie europejskiego pochodzenia
produktu. EuropejskoS$¢ kojarzy sie na Tajwanie z wysokq jakos$ciqg, prestizem
i tradycjq, co moze stanowi€ istotny argument przekonujgcy do wspbtpracy.
Z uwagi na silng konkurencyjnos¢ rynku tajwanskiego, niezwykle wazne jest
rébwniez, aby poswieci¢ czas na dogtebng analize sektora, w ktérym dziata
dana firma. W prezentacji warto przedstawi¢ konkretne elementy, ktére
wyrdzniajqg oferowany produkt na tle konkurencji obecnej juz na Tajwanie
- unikalne cechy, przewagi technologiczne czy wyjgtkowe wartosci dodane,

ktére mogq zainteresowac¢ potencjalnych partnerdw.

Istotnym gestem, ktory zostanie pozytywnie odebrany, jest przygotowanie
thumaczenia prezentaciji na jezyk chinski (mandarynski), przy wykorzystaniu
tradycyjnego pisma stosowanego na Tajwanie. Pokazuje to szacunek dla
lokalnej kultury oraz zaangazowanie w proces komunikaciji, co sprzyja

budowaniu profesjonalnego i przyjaznego wizerunku firmy.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu na Tajwanie

Zrodto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Taipei

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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