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Kultura biznesu w RPA

Republika Potudniowej Afryki to kraj o niezwykle bogatej mozaice kulturowej,
historycznej i spotecznej, co znajduje swoje odzwierciedlenie réwniez
w sposobie prowadzenia dziatalnosci gospodarczej. Wspdtpraca biznesowa
z partnerami z RPA wymaga nie tylko znajomosci jezyka angielskiego, ale
przede wszystkim zrozumienia lokalnych norm, oczekiwahn i stylow

komunikacji, ktére mogq znaczgco rézni€ sie od europejskich standardéw.

Ze wzgledu na swojg réznorodnosS¢ etniczng, spoteczng i religijng, RPA
stanowi unikalne §rodowisko biznesowe, w ktérym z powodzeniem
wspdtistniejq rézne modele negocjaciji, style zarzqgdzania i formy kontaktow
migdzyludzkich. Znajomos¢ lokalnej etykiety, umiejetno$¢ budowania relacji
opartych na zaufaniu oraz odpowiednie przygotowanie merytoryczne sg

kluczowe dla skutecznej ekspansiji na ten rynek.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

potudniowoafrykanskimi partnerami

W komunikacji biznesowej w Republice Potudniowej Afryki dominuje jezyk
angielski, ktory stanowi podstawowe narzedzie porozumiewania sig
w §rodowisku zawodowym. Kluczowe znaczenie ma jednak zrozumienie
réznic w stylach negocjacyjnych, wynikajgcych z duzej réznorodnosci
kulturowej tego kraju. Spoteczenstwo RPA tworzqg bowiem przedstawiciele

wielu grup etnicznych, w tym Czarna Ludno$é (gtéwnie plemiona Zulu
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i Xhosa), Afrykanerzy (potomkowie osadnikéw holenderskich),
Biali (przewaznie potomkowie Brytyjczykéw), a takze Hindusi, Muzutmanie
i osoby o mieszanym pochodzeniu. Kazda z tych grup moze wykazywac
odmienne podej$cie do negocjacji, co warto wzigé pod uwage podczas

nawiqzywania relacji biznesowych.

W kontaktach spotecznych w RPA dotyk odgrywa istotng rolg, jednak
w Srodowisku biznesowym jest on ograniczony. Zazwyczaj sprowadza sie¢ do
formalnego uscisku dioni, a w niektérych przypadkach dopuszczalne jest

lekkie stukniecie w ramig jako gest sympatii czy wsparcia.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac¢ spotkania z

potudniowoafrykanskimi partnerami

Podczas planowania dziatan biznesowych w Republice Potudniowej Afryki
nalezy unika¢ organizowania wyjozddw handlowych w okresach
wakacyjnych, przypadajgcych na kwiecief, grudzieh oraz pierwsze dwa
tygodnie stycznia. To czas $wigt i urlopdw, w ktérym wiele firm dziata

w ograniczonym zakresie lub zawiesza aktywnos¢.

Punktualnos¢ jest ceniona i oczekiwana na wigkszosci spotkah biznesowych.
Warto jednak by€ przygotowanym na pewne odstgpstwa od tej zasady.
Zdarza sig, ze potudniowoafrykahscy partnerzy mogg mieé problemy
z potgczeniem internetowym lub pojawi€ sig z opdznieniem na spotkaniu,

zjawisko to bywa okreSlane potocznie jako ,African Timing”.

Preferowanqg formq kontaktu sqg spotkania twarzg w twarz, ktére cieszq sie
znacznie wiekszym uznaniem niz komunikacja za posrednictwem e-maili

czy listbw. Warto réwniez pamietaé, ze soboty nie sq uznawane za dni
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spotkan biznesowych, a organizowanie rozmdéw w pigtkowe popotudnia

réwniez nie jest dobrze widziane.

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli potudniowoafrykanska

etykieta w praktyce

Podczas spotkah biznesowych w Republice Potudniowej  Afryki
standardowym gestem powitalnym jest podanie reki, zaréwno
W momencie przedstawiania sig, jak i przy pozegnaniu. Warto pamigtac,
ze kobieta jest witana zawsze jako pierwsza, co Swiadczy o szacunku

i znajomosci zasad etykiety.

Waznym elementem nawiqzywania relacji biznesowych jest wymiana
wizytdbwek. Zaleca sig, by zabra¢ ze sobq ich odpowiedniq ilos¢ i wreczaé
kazdej osobie, z ktérg odbywa sie spotkanie. Wizytdwki powinny byé
przettumaczone na angielski, poniewaz jest to jezyk dominujgcy

w kontaktach zawodowych w RPA.

W kontaktach oficjalnych niezwykle istotne jest stosowanie odpowiednich
tytutow. Nalezy zwracacé sig¢ do rozmoéwecey, uzywajqc jego funkcji lub tytutu
- na przyktad ,Professor Toth” lub ,,Mrs. Architect”. To oznaka profesjonalizmnu
i szacunku dla pozycji drugiej osoby w strukturze organizacyjnej lub

spotecznej.

Warto rowniez zwrdci€ uwage na sposdb wymawiania imion, ktére
w potudniowoafrykanskim kontekscie kulturowym mogg by¢é dla
obcokrajowcéw trudne. Jesli nie jeste§ pewien, jak poprawnie wypowiedzie¢
imie rozmowcy, najlepiej uprzejmie zapytac. Taki gest jest bardzo dobrze
odbierany, poniewaz Swiadczy o szacunku i zaangazowaniu w budowanie

relacii.
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Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

W Republice Potudniowej Afryki obowigzuje formalny dress code podczas
wszystkich  spotkarh  biznesowych.  Odpowiedni  str6j  Swiadczy
o profesjonalizmie i szacunku wobec partneréw, dlatego warto zadbaé

o elegancki i schludny wyglgd.

Mezczyzni powinni wybiera¢ koszule z dtugimi rekawami, ktére sq
preferowanqg formq ubioru w Srodowisku zawodowym. Koszule z krotkim
rekawem sg akceptowane, lecz raczej zarezerwowane na mniej formalne,
towarzyskie okazje. W przypadku kobiet réwniez zaleca sig klasyczne
i eleganckie stroje, dostosowane do lokalnych norm kulturowych

i klimatycznych.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzenh

biznesowych

W Republice Potudniowej Afryki positki sq nie tylko elementem codziennego
rytmu dnia, ale réwniez waznym aspektem zycia towarzyskiego i budowania
relacji interpersonalnych. Zwyczajowe godziny positkbw to: $niadanie
miedzy 7:00 a 9:00, lunch od 12:00 do 14:00 oraz kolacja w godzinach 18:00
—20:00. Warto pamieta¢, ze spozywanie positkdbw, zwiaszcza lunchu, jest
zazwyczaj okazjg do rozmodw towarzyskich, a nie formalnych negocjaciji.
Z tego wzgledu nie nalezy oczekiwag, ze spotkanie przy lunchu przyniesie

konkretne rezultaty biznesowe.

Jedli napiety harmonogram dnia nie pozwala na udziat w dtuzszym
spotkaniu wieczornym, warto zasugerowa¢ forme biznes lunchuy,

ktéry stanowi kompromis miedzy relacyjnoscig a efektywnosciq.
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Przed rozpoczeciem positku dobrze jest ztozy¢ zyczenia smacznego

wszystkim obecnym przy stole, co traktowane jest jako uprzejmy gest.

W przypadku otrzymania zaproszenia na spotkanie towarzyskie w domu
potudniowoafrykafskiego partnera, nalezy pamietag, ze drobne spdznienie,
w granicach 15-30 minut, jest akceptowalne, zwtaszcza przy wigkszych
przyjeciach. Niemniej jednak warto stara¢ sie przyby€ punktualnie,

aby okazaé szacunek gospodarzom.

Jedng z popularnych form towarzyskich spotkah jest tzw. ,braai”
(wymawiane jako braj), bedgce lokalnym odpowiednikiem amerykanskiego
barbeque. Na takie wydarzenie nalezy zabra¢ ze sobg drobny upominek dla
gospodarza, a takze, zgodnie z lokalnym zwyczajem, wiasne migso oraz

alkohol.

W kontekscie ustug, takich jak restauracje czy transport, powszechng
praktykg jest pozostawianie napiwkéw w wysokosci 10-15% wartosci

rachunku.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Negocjacje biznesowe w Republice Potudniowej Afryki mogg miec
zrbznicowany przebieg i czas trwania, dlatego warto przygotowac¢ sie na
elastycznoS¢ i cierpliwoS¢. Szczegllnie w przypadku, gdy w proces
zaangazowane sq instytucje rzqdowe lub samorzqdy lokalne, negocjacje
mogq postgpowaé powoli. Z drugiej strony, coraz wigcej mitodych
potudniowoafrykanskich przedsiebiorcéw preferuje dynamiczne i szybkie

finalizowanie rozmoéw, co moze znaczgco skroci¢ czas trwania negocjaci.

8 PAIH

7 Grupa PFR



Przed przystgpieniem do meritum rozméw nalezy by€ przygotowanym na
wstepng, niezobowiqzujgcqg pogawedke. W dobrym tonie jest zapytaé
rozmbwce o jego rodzing czy zycie codzienne w RPA. Dobrze widziana jest
robwniez orientacja w aktualnych wydarzeniach politycznych, spotecznych
czy historycznych, ktére mogq stanowi¢ punkt odniesienia w rozmowie

i pomoc zbudowaé porozumienie.

Kluczowym elementem skutecznych negocjacji jest zbudowanie relaciji
opartej na zaufaniu. Po nawigzaniu pozytywne] relacji negocjacje
przebiegajg zazwyczaj sprawniej i w bardziej przyjaznej atmosferze.
W przypadku partneréw wywodzgcych sie z czarnoskérej spotecznosci RPA
warto wiedzie¢, ze decyzje podejmowane sq czesto w sposbdb kolektywny,
liderzy konsultujqg sie ze swoimi wspotpracownikami lub zespotem, co moze
wydtuzy€ proces. W takich sytuacjach niezwykle wazna jest cierpliwosé

i zrozumienie dla lokalnych praktyk.

Wreszcie, poczucie humoru odgrywa istotng role w potudniowoafrykanskiej
kulturze i moze skutecznie przetamaé lody czy roztadowaé ewentualne
napiecia, nawet w trakcie trudnych negocjaciji. UmiejetnoS¢ prowadzenia
rozméw z dystansem i uSmiechem moze znaczgco utatwi¢ osiggniecie

porozumienia.

Upominek czy niezrecznosE? O prezentach w

potudniowoafrykanskim biznesie

Mitym i dobrze postrzeganym gestem w relacjach biznesowych w RPA jest
wreczenie drobnego upominku swojemu partnerowi. Najlepiej, aby prezent
nawigzywat do kraju pochodzenia goscia. Moze to byé na przykiad
opakowanie wysokiej jakosci czekoladek, popularnych polskich stodyczy czy
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zapaokowanych przekgsek charakterystycznych dla Polski. Tego typu
symboliczny podarunek moze pomoéc przetamac pierwsze lody i wywotaé

pozytywne skojarzenia.

Nalezy jednak unika¢ dawania alkoholu, poniewaz nie wszyscy mieszkancy
RPA go spozywdadjq. Powody te sqg czesto zakorzenione w religii lub lokalnych
tradycjach kulturowych. Takt i Swiadomos$¢ roéznic Swiatopoglgdowych sq

wigec w tej kwestii niezwykle istotne.

Jak pisa¢ do partneréw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

W korespondencji z potudniowoafrykanskimi partnerami biznesowymi
obowiqzuje przede wszystkim komunikacja w jezyku angielskim. Jest to
standardowy i powszechnie akceptowany jezyk kontaktéw handlowych

w kraju, niezaleznie od pochodzenia etnicznego rozmoéwcow.

Styl pisania powinien by€ uprzejmy, rzeczowy i profesjonalny. Warto zwracac
sie do odbiorcy, uzywajgc jego tytutu oraz nazwiska (np. Professor Mbeki lub
Mr. Diamini), co §wiadczy o szacunku dla jego pozycji i lokalnych norm
etykiety. Unikaj nadmiernie bezposredniego tonu, zamiast tego stosuj formy
grzecznosciowe oraz zwroty wprowadzajqce, np. I hope this message finds

you well lub Thank you for your time and consideration.

Listy i e-maile powinny by¢ zwiezte, przejrzyste i logicznie uporzgdkowane.
Kluczowe informacje warto wyraznie wyrézni€, a catoS¢ zakohczyé
uprzejmym podsumowaniem oraz otwartosciq na dalszy kontakt, np. Please

do not hesitate to reach out should you have any questions.
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Zaleca sie rowniez szybkie odpowiadanie na otrzymane wiadomosci,
terminowos¢ i sprawna komunikacja sg cenione i budujg wiarygodnos¢ oraz

profesjonalny wizerunek nadawcy.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w RPA

Budowanie relacji biznesowych w RPA to proces, ktéry wymaga czasu
i zaangazowania. Zazwyczaj konieczne jest przeprowadzenie kilku spotkan,
zanim potudniowoafrykafscy partnerzy poczujg sie na tyle komfortowo,
by zaufa¢ nowemu kontrahentowi. Kluczowe znaczenie ma konsekwencja
i cierpliwo$€. Zaufanie buduje sie stopniowo, ale gdy juz zostanie zdobyte,

relacja opiera sie na duzej lojalnosci i wzajemnym szacunku.

Spotkania bezposrednie, twarzg w twarz, odgrywajqg szczegdlnie istotnqg role
w tym procesie. Sq postrzegane jako najlepszy sposdb na poznanie drugiej
strony, zbudowanie wigzi i ocene intencji. BezposSredni kontakt pozwala takze
lepiej odczyta¢ komunikacje niewerbalng i dopasowaé sie do lokalnego

stylu prowadzenia rozmoéw.

Dtugofalowe relacje biznesowe w RPA opierajq sie nie tylko na wymianie ofert
i dokumentdw, ale przede wszystkim na relacjach miedzyludzkich. Dlatego

warto zainwestowa¢ czas w ich Swiadome i profesjonalne rozwijanie.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac
potudniowoafrykanskim partnerom
Prezentacja oferty kierowanej do partneréow biznesowych w RPA powinna

by¢ szczegdtowa, przejrzysta i dopasowana do lokalnych realidw.

Kluczowe jest, aby materiaty informacyjne zostaty starannie przettumaczone
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na jezyk angielski, to nie tylko utatwia zrozumienie, ale réwniez Swiadczy

o profesjonalizmie i szacunku wobec odbiorcy.

Niezwykle istotne jest, aby tre$¢ oferty byta dostosowana do rzeczywistych
potrzeb klienta lub konsumenta z RPA. Przedstawienie produktu czy ustugi
w kontekscie lokalnych wyzwan, preferencji i oczekiwan znaczqgco zwieksza
szanse na sukces. Partnerzy biznesowi doceniq, jesli oferta jasno pokaze,
w jaki sposéb moze przyczyni¢ sie do rozwigzania konkretnego problemu lub
przynie§¢ wymierne korzySci w potudniowoafrykanskim Srodowisku

rynkowym.

Prezentacja powinna réwniez akcentowa¢ unikalno$¢ proponowanego
rozwigzania. Warto podkresli€¢, czym produkt, technologia lub ustuga rozni
sie od innych juz dostepnych na rynku, co czyni go wyjgtkowym, bardziej
nowoczesnym, skuteczniejszym lub lepiej dopasowanym do lokalnych

uwarunkowan.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w RPA

Zroédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Johannesburgu

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktoére przystugujq Polskiej Agencji 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 tresci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajq, 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 poprawnosé 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 informacje.
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