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Kultura biznesu w Algierii

Algieria, joko najwigksze panstwo Afryki Potnocnej, jest krajem o bogatej
historii, zréznicowanym spoteczehstwie i unikalnej kulturze biznesowej, ktorej
zrozumienie jest kluczem do skutecznego nawigzywania i rozwijania relaciji

handlowych.

Relacje osobiste odgrywajg w Algierii kluczowq role w prowadzeniu
interesbw - zanim dojdzie do konkretnych ustalen, niezbedne jest
zbudowanie wzajemnego zaufanio, co wymaga czasu, cierpliwosci
i zrozumienia lokalnych zwyczajow. Algierczycy, mimo impulsdow do
nowoczesnosci, zachowujg wiele tradycyjnych norm spotecznych, ktére
majg wptyw na sposdéb komunikacji, negocjacji czy codziennego
funkcjonowania w §rodowisku biznesowym. Réwnoczesnie spoteczerfistwo
dzieli sie¢ na bardziej konserwatywnych muzutmandw oraz zwolennikéw
laickiej kultury zachodniej, co réwniez znajduje odzwierciedlenie

w réznorodnoéci podejs¢ do prowadzenia rozmow handlowych.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

algierskimi partnerami

Charakterystyczng cechq algierskich przedsiebiorcéw jest ich elastycznosé
w podejéciu do branzy, w ktérej dziatajg — Srednio co dwa lata zmieniajg
profil dziatalnosci firmy, czesto pod wptywem nowych informacji
o potencjalnie bardziej optacalnych sektorach. Mimo starah algierskiego
rzqdu, przemyst w kraju jest stabo rozwiniety, przez co wigkszo$¢ towaréw
musi by¢ importowana. Najwigkszymi graczami na tamtejszym rynku sq
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Witochy, Francja, Turcja i Chiny, przy czym wptywy Francji regularnie malejq.
Algierczycy aktywnie poszukujg nowych partneréw handlowych, co otwiera

szanse na wspotprace dla innych krajéw, w tym dla Polski.

W konteks$cie prowadzenia rozmoéw biznesowych w Algierii, warto pamigtac,
ze jezykami biznesu sq francuski oraz algierski dialekt jezyka aralbskiego.
W  kontaktach  interpersonalnych  obowiqzujg  zarbwno  gesty
charakterystyczne dla kultury arabskiej, jaok i europejskie]. Typowym
przywitaniem jest podanie reki potqczone z gestem uderzenia piesciq

W serce, co wyraza szacunek i serdecznosc.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac¢ spotkania z

algierskimi partnerami

Planowanie spotkan z algierskimi partnerami najlepiej realizowaé
telefonicznie, poniewaz Algierczycy niechetnie korzystajg z poczty
elektronicznej i czgsto nie odpowiadajg na wysytane maile. Warto mie¢ na
uwadze, ze mimo ogdlnych stereotypédw dotyczgcych krajéw arabskich,
Algierczycy przywiqzujg duzg wage do umawianych spotkan oraz termindw,

traktujgc je z nalezytq powagq i starannosciaq.

Same spotkania przebiegajg zozwyczaj w przyjemnej atmosferze,
sprzyjajacej wymianie licznych, interesujgcych pomystéw handlowych.
Nalezy jednak mie¢ na uwadze, ze pomimo bogactwa koncepcji
pojawiajqcych sie podczas rozmow, wigkszos€ z nich ostatecznie nie zostaje

wcielona w zycie.
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Powitania, tytuty i zasady — czyli algierska etykieta

w praktyce

Spoteczenstwo algierskie charakteryzuje sie duzym egalitaryzmem, dlatego
wszelkie préby obnoszenia sie ze swoim statusem materialnym czy
zamozno$ciq sq niemile widziane i mogq zosta€ negatywnie odebrane.
Powitania w Algierii odbywajq sie zazwyczaj poprzez podanie reki
i wypowiedzenie zwrotu ,bonjour” lub ,salam alejkum”. Na znak szacunku
mozna réwniez zacisnietq piesciq delikatnie dotkng¢ klatki piersiowej na

wysokosci serca, co jest dobrze postrzeganym gestem.

W relacjach interpersonalnych niezwykle wazne jest okazywanie
uprzejmosci wobec rozmoéwcy, ktéra zostaje odwzajemniona. Z kolei wszelkie
przejawy aroganciji mogq spotka¢ sige z bardzo silng, negatywnqg reakcjq
— niekiedy wyrazong podniesionym gtosem, a w skrajnych przypadkach
nawet przemocq. Algierczycy majqg impulsywng nature — gdy poczujq sie
urazeni, reagujq gwattownie, jednak uspokojenie ich, zwtaszcza przy uzyciu

lagodnego tonu, jest zazwyczaj skuteczne i nastepuje dos¢ szybko.

Na co dzief sq to osoby zyczliwe i uczynne, a w kontaktach ceniq sobie
poczucie humoru swojego rozmowcy. W wielu aspektach ich sposéb bycia
przypomina Polakéw - zwracajg sie do siebie zarbwno per ,Pan”, jak
i po imieniu, w zalezno§ci od stopnia zazytosci. Zanim przejdg do wiasciwego
tematu rozmowy, poswiecajg czas na upewnienie sig, ze u ich rozmoéwcy
wszystko w porzqdku, zadajgc pytania w rodzaju ,ca va?”. Lubiq tez wspdlne
positki oraz niezobowiqzujqce, pozabiznesowe pogawedki, ktére wzmacniajq

relacje i budujq zaufanie.
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Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

W Algierii obowiqzuje klasyczny styl ubioru w srodowisku biznesowym, ktory
odzwierciedla profesjonalizm i szacunek wobec partneréw. W przypadku
kobiet szczegdblnie wazne jest, aby stréj byt skromny — powinien zakrywac
kolana, tokcie oraz szyje. Taki sposdb ubierania sie nie tylko wpisuje sie
w lokalne normy kulturowe, ale réwniez Swiadczy o znajomosci zasad
panujgcych w algierskim spoteczenstwie i pomaga budowaé pozytywny

wizerunek w relacjach zawodowych.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzen

biznesowych

Algierczycy na ogét nie prowadzq intensywnego zycia towarzyskiego,
a spoteczenstwo dzieli sie na dwie gtdbwne grupy — konserwatywnych
muzutmandéw oraz zwolennikdw kultury laickiej, czesto zafascynowanych
francuskim stylem zycia. Przedstawiciele tej drugie] grupy chetnie
odwiedzajg lokale serwujgce alkohol, ktére zazwyczaj zlokalizowane sg
w hotelach lub w centrum miasta, cho¢ czesto funkcjonujg w dosé
dyskretnych, zakamuflowanych miejscach. Podczas tego rodzaju spotkan
panuje swobodna, przyjazna atmosfera, a jedynq zasadq jest zachowanie
zwykiej uprzejmosci — nie obowigzuje zadna formalna etykieta, a uczestnicy

mogq by¢ po prostu sobq.

Z kolei w przypadku konserwatywnych muzutmandéw spotkania towarzyskie
majg charakter rodzinny i odbywajqg sie w zamknigtych kregach. Otrzymanie
zaproszenia na takie przyjecie jako cudzoziemiec jest wyrazem duzego
zaufania i szacunku. W tego typu sytuacjach nie obowiqzujg specjalne

zasady etykiety, poza jednq istotng kwestiq — nie nalezy przynosi¢ alkoholu
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w prezencie, gdyz bytoby to niezgodne z wartoSciami wyznawanymi przez

gospodarzy.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Styl prowadzenia negocjacji w Algierii ma swojq specyfike, ktérg warto
dobrze pozna¢ przed rozpoczeciem rozmoéw biznesowych. Algierczycy
przyktadajg duzq wage do budowania relacji, dlatego przed przejsciem
do meritum czegsto prowadzqg rozmowy ,,0 hiczym”, starajqgc sig lepiej poznac
swojego partnera. Bezposredni kontakt osobisty odgrywa kluczowq role
W procesie nawigzywania relacji handlowych, a wspdlne positki sq istotnym

elementem budowania zaufania i zacie$niania wiezi.

Kiedy jednak przychodzi czas na negocjacje, Algierczycy wykazujq sie duzg
intensywnosciq i ostroSciq w podejsciu do ustalania warunkédw wspobtpracy.
Najwazniejszym elementem dla algierskich partneréw jest osiggnigcie jak
najnizszej ceny, a w poczqgtkowej fazie negocjacji niemal zawsze uznajq
przedstawionq oferte cenowq za zbyt wysokq. W takich sytuacjach oczekujg
stopniowego obnizania ceny, ale jednoczes$nie cenig sobie postawe, ktéra
wyraza ciqgte zainteresowanie i determinacje w dqgzeniu do zawarcia

uMmowy.

W algierskiej kulturze negocjacyjnej pozytywnie odbierane jest okre$lenie
~,agresywny”, ktére oznacza osobe stanowczq, konsekwentnie narzucajgcq
swojg koncepcje i dqgzqgcq do osiggniecia zamierzonych celdéw. Taka
postawa, wyrazajgca silng determinacje i nacisk, budzi szacunek i zwigksza
szansg na przekonanie partnera do swoich propozycji. Nalezy jednak unikaé
gestéw dobrej woli, takich jak wczesniejsze ustepstwa z nadziejg na
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wzajemnoS$¢ — algierska strona moze takie dziatania uznaé za stabos¢ lub

porazke, a nie za przejaw kompromisu.

Kluczowe jest zachowanie spokoju i konsekwentne trzymanie sie swojego
stanowiska, dopdki druga strona nie zacznie wykazywaé€ oznak gotowosci do
ustepstw. Warto mie€ jednak SwiadomoS¢, ze nawet jesdli algierscy
negocjatorzy zgodzqg sie na pewne ustepstwa w trakcie rozméw, moze to by¢
jedynie taktyka pozwalajgca utrzymacé kontakt i relacje. W praktyce mogag
pdzniej nie zrealizowa¢ ustalonych warunkéw, wracajgc do swoich
pierwotnych postulatow. Dlatego kluczowe jest, aby réwniez po zakohczeniu
negocjacji zachowaé czujnos¢ i &cisle kontrolowa¢ realizacje ustalen, aby

mie¢ pewno$¢, ze wypracowane warunki zostanqg faktycznie dotrzymane.

Upominek czy niezrecznoSC? O prezentach w algierskim

biznesie

W algierskim Swiecie biznesu upominki sqg mile widziane i stanowiq istotny
element budowania pozytywnych relaciji. Algierczycy z duzq sympatig
podchodzq do wszelkiego rodzaju prezentdw, ktore traktowane sq jako gest
uprzejmosci i wyraz szacunku wobec partnera. Wreczenie drobnego
upominku moze poméc w przetamaniu lodéw, zaciednieniu kontaktéw oraz
stworzeniu bardziej przyjaznej atmosfery sprzyjajqacej dalszej wspodtpracy.
Dobrym wyborem sq stodycze, owoce lub kwiaty, natomiast nalezy unika¢

wreczania alkoholu.
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Jak pisa¢ do partnerdéw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

W korespondencji z algierskimi partnerami biznesowymi istotne jest
dostosowanie stylu i kanatdw komunikacji do rodzaju podmiotu, z ktdérym
prowadzona jest wspdtpraca. W przypadku duzych firm oraz administracii
publicznej konieczne jest zachowanie formalnego tonu w pismach
i dokumentach. Jednak sama formalna korespondencja rzadko wystarcza.
Aby pisma zostaty rozpatrzone, nalezy dodatkowo przypominaé sie
telefonicznie oraz stosowaé naciski za pomocq nieformalnych kanatow
komunikacji. Tylko takie podejscie zwieksza szanse na skuteczne zatatwienie

sprawy.

W relacjach z mniejszymi firmami preferowane sq bardziej bezposrednie
formy kontaktu, takie jak rozmowy telefoniczne czy komunikacja przez
WhatsApp, ktére sq szybkie i wygodne dla obu stron. Cho¢ czasami zdarza
sig, ze mniejsze przedsiebiorstwa odpowiadajg réwniez na maile, to nawet
w takich przypadkach konieczne jest pdzniejsze telefoniczne ponaglenie,
aby uzyska¢ odpowiedz. Niezaleznie od wybranego kanatu, aktywne
podtrzymywanie kontaktu jest kluczowe dla sprawnej i skutecznej

komunikacji w algierskim srodowisku biznesowym.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Algierii

Nawigzywanie kontaktow biznesowych w Algierii najlepiej rozpoczgé od
uczestnictwa w targach handlowych oraz wydarzeniach organizowanych
we wspodtpracy z ambasadq, ktére stanowig doskonatq okazje do poznania
potencjalnych partneréw i nawiqzania pierwszych relacji. W przypadku

najwiekszych algierskich firm proces budowania kontaktéw jest znacznie
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bardziej wymagajgcy — dostep do tych przedsigbiorstw jest ograniczony,

a relacje z nimi tworzy sig stopniowo, czesto przez wiele lat.

Z kolei mniegjsi przedsigbiorcy sg znacznie bardziej otwarci na wspotprace
i zazwyczaj sami zgtaszajg sie do ambasady z zapytaniami dotyczgcymi
mozliwosci biznesowych. W takich przypadkach ambasada przekazuje ich
prosby oraz propozycje do Polskiej Agenciji Inwestycji i Handlu (PAIH),
co umozliwia nawigzanie bezposredniego kontaktu i rozpoczecie rozmow
o potencjalnej wspbtpracy. Taki model dziatania utatwia budowanie sieci

kontaktow i zwigksza szanse na skuteczne wejscie na algierski rynek.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

algierskim partnerom

Przygotowujgc prezentacje dla algierskich partneréw biznesowych, warto
zadbac o to, aby byta ona przejrzysta, konkretna i dobrze zbalansowana pod
wzgledem tredci wizualnej oraz merytorycznej. Kluczowe znaczenie ma
przedstawienie wizualizacji produktu, ktéra pozwoli odbiorcom lepigj
zrozumie€ jego wyglad i funkcjonalno$¢. Niezbedne jest réwniez zawarcie
szczegbtowych danych technicznych oraz opisu funkcji oferowanego

rozwigzania, co podkresli jego wartos¢ i zastosowanie w praktyce.

Jednak najwazniejszym elementem prezentacji, ktory wywiera najwigksze
wrazenie na algierskich partnerach, jest atrakcyjna cena. W algierskim
modelu negocjacyjnym koszt odgrywa kluczowq rolg, dlatego warto
odpowiednio wyeksponowaé konkurencyjno§¢ cenowq oferty, co zwigkszy

szanse na zainteresowanie i rozpoczecie rozmow handlowych.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w Algierii

Zrodto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Algierze

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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