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SPOTKANIA

Budowanie relacji/ Kontakt osobisty

Prowadzenie dziatalnosci gospodarczej w Japonii wymaga kontaktow osobistych i zdobycia
zaufania, co pozwala nawigza¢ relacje biznesowg. Powazne rozmowy i kluczowe decyzje
wymagajg osobistego zaangazowania. Komunikacja mailowa i telekonferencje nie wystarcza.

Przygotuj sie do spotkania
= Niezbedne jest odpowiednie przygotowanie do spotkania, staranne
'@ opracowanie materiatdw o firmie, produkcie lub ustudze i wystanie ich na dtugo
przed planowanym spotkaniem.

Zadbaj o wyglad osobisty
@ Badz formalnie i klasycznie ubrany, uzywaj stonowanych, ciemnych kolordw,
&N zachowaj umiar w dodatkach, akcesoriach i wodzie kolonskiej/ perfumach.

Badz punktualny
Na spotkanie nie spdznij sie, ale nie badzZ tez zbyt wczesnie. Postaraj sie dotrzeé
5-10 minut przed wyznaczong godzing spotkania.

Przywitanie
Ktanianie sie jest niezwykle wazne w Japonii,
jednak obcokrajowcom gospodarze czesto
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Jesli chcesz sie uktoni¢ wyprostuj plecy i pochyl
caty tutéw ku dotowi, nie utrzymujac kontaktu
wzrokowego. Mezczyzni trzymajg rece z boku,
kobiety czesto trzymajg rece splecione z przodu.
Dtuzszy i gtebszy skton ciata wskazuje na wiekszy
szacunek. Przywitaj najpierw osoby starsze
wiekiem lub stanowiskiem.

Chociaz czes¢ uczestnikdw bedzie mowic po angielsku, znajomos¢ kilku prostych wyrazen po
japonsku wywota usmiech i pozytywne pierwsze wrazenie.



SPOTKANIA

&)

=iEe
==
==

Posrednik
Potencjalnym partnerom japoniskim najlepiej by¢ przedstawionym przez zaufang
osobe lub instytucje (np. JETRO, Ambasade, organizacje branzowe, PAIH!)

Miejsce goscia
Goscia sadzamy na honorowym miejscu, czyli twarzg w kierunku wyjscia,
a najwazniejszy rozmdwca powinien usigsé naprzeciwko niego.

Start

Japonczycy rozpoczynajg negocjacje biznesowe od rozmowy towarzyskiej,
podczas ktérej nie porusza sie zagadnien biznesowych. Tematy rozmow:
pogoda, kultura Japonii, ekonomia, sport. Unikaj tematéw takich jak: Il wojna
Swiatowa, polityka, zarty o roznych nacjach.

Spotkanie

Podczas spotkania trzymaj rece z dala od kieszeni, unikaj sprawdzania telefonu,
nic nie powinno wydawac sie wazniejsze niz rozmowa z partnerem. Na poczatku
znajomosci nie zadawaj osobistych pytan, np. o rodzine lub zainteresowania
poza praca.

Grupa
Jest wazniejsza niz jednostka. Japonia jest spoteczeristwem opartym na
grupach, w ktoérym priorytetem jest harmonia, konsensus i praca zespotowa
ponad indywidualne potrzeby lub uznanie. Unikaj wyrdzniania kogos, w tym
siebie.

Hierarchia i system Ringi

Hierarchia (wieku, stanowiska) odgrywa kluczowg role zaréwno w relacjach
spofecznych, jak i biznesowych w Japonii. Charakterystycznym elementem
procesu podejmowania decyzji jest system ringi, polegajgcy na grupowym
decydowaniu o przedsiebiorstwie.
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Wizytowka

Wizytowki sg waznie w Japonii, a ich wymiana odbywa sie zgodnie z protokotem. Jesli
prowadzisz interesy, no$ wizytowki w tadnym wizytowniku, nie wyciggaj wizytowek ze
swojego portfela czy kieszeni. Jakos¢ i stan twojej wizytéwki wiele moéwig o tym, jak
zamierzasz prowadzi¢ biznes. Jako pierwszej podaj wizytéwke osobie starszej wiekiem.
Trzymaj wizytodwke obiema rekami, skieruj druk w strone odbiorcy, aby mogli odczytaé jg bez
odwracania.

Ty Twoj potencjalny klient

Po otrzymaniu wizytowki podziekuj drugiej osobie i ukfon sie lekko, odbierz wizytowke
partnera obiema rekami i przytrzymaj j3 za dwa gorne rogi, aby nie zastania¢ waznych
informacji, takich jak nazwisko czy stanowisko osoby. Trzymaj wizytéwke przez chwile
z szacunkiem i przeczytaj ja. W razie potrzeby jest to dobra okazja, aby zapytac
0 wymowe imienia czy nazwiska.

Trzymaj wizytowki partnerow na stole podczas spotkania, potéz wyzej lub na poczatku
wizytowke osoby z najwyzszym stanowiskiem. Nie chowaj wizytodwki partnera w tylng kieszen
spodni lub do portfela.

Na spotkanie wez wiecej wizytowek niz myslisz, ze bedziesz potrzebowac.
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Skromnos¢
Nie wywyzszaj sie, skromnosc¢ jest duzg cnotg w Japonii, nie chwal swoich
kolegdw, rodziny, firmy.

Wdziecznosé

Okazuj wdzieczno$¢, a nawet przepraszaj. Podziekuj partnerowi za przyjazd na
spotkanie z odlegtego miejsca i przepro$/powiedz, ze jest ci przykro, ze droga
bytfa tak dtuga, chociaz nie jeste$ za to odpowiedzialny.

Cierpliwos¢

Wydtuzony proces decyzyjny w japonskich firmach opierajgcy sie na zasadach
hierarchii, wptywa na dfugi okres oczekiwania na odpowiedZ i rozpoczecie
wspotpracy. Badz cierpliwy.

Emocje
Panuj nad emocjami, nie okazuj szczegdlnie negatywnych lub pozytywnych
emocji, stosuj silng samokontrole.

HAI (&L
Stowo ,TAK”, uzywane w czasie rozmowy jako sygnat, ze odbiorca stucha, cho¢
niekoniecznie zgadza sie z rozmowca.

Jezyk

Sprébuj powiedzie¢ co$ po japonsku, wysitek bedzie doceniony! Pod koniec
spotkania podsumuj kluczowe punkty na pismie. Japonczycy lepiej znajg
angielski pisemny niz méwiony.
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Wymowki
Jesli nie spetnisz oczekiwan partnera biznesowego, nie stosuj wymowek,
przepros go za niedogodnosci i zapewnij, ze postarasz sie rozwigzac problem.

Odmowa

Bezposrednia odmowa moze wigzac sie z utratg dobrego wizerunku. Na ogdt,
jesli japonski rozmoéwca odpowie ,,Przemysle to”, ,To moze by¢ trudne”, zwykle
oznacza to jego kategoryczng odmowe.

Utrata twarzy

Unikaj spowodowania, ze ktos$ ,straci twarz”, poprawiajgc kogo$ publicznie,
zwracajgc uwage na jego bfad. Jesli musisz kogos$ skorygowacd, zrob to na
osobnosci.

Agresja

Nie angazuj sie w bezposrednig konfrontacje lub agresywng strategie. Wazne
jest harmonijne i niekonfrontacyjne zachowanie oraz bardziej dyplomatyczna
komunikacja.

Gesty
Podczas gestykulacji unikaj wskazywania palcem ludzi. Wskazywanie palcami lub
pateczkami uwazane jest w Japonii za szczegdlnie niegrzeczne.
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Alkohol/Positek

Wspodlny positek jest bardzo istotng czescig nawigzywania kontaktéw
z japonskimi partnerami. W meskim gronie spozywa sie duzo alkoholu podczas
kolacji, co sprzyja rozluznieniu atmosfery i moze wspomdoc negocjacje.
Mezczyzni, ktorzy nie chcg pi¢ alkoholu, mogg wymaowié sie stanem zdrowia lub
wzgledami religijnymi.

Pateczki
Nie podawaj jedzenia pateczkami ani nie wbijaj pateczek w potrawe (to
przypomina ceremonie zwigzane ze smiercig).

Napoje
Nie nalewaj wtasnego drinka, napetnij czyjas szklanke, wtedy partner sie
zrewanzuje.

Ramen
Przy jedzeniu dtugiego makaronu, nalezy gtosno wciggac (siorbac) jedzac ramen
czy soba, co oznacza, ze potrawa nam smakuje.

Rachunek

Zwykle to gospodarz a nie klient siega po rachunek. Jednak w dobrym tonie jest
wykazanie checi zaptaty za positek. Jako gospodarz, przy ptaceniu nie studiuj
rachunku, moze to by¢ odczytane jako brak zaufania wobec wtasciciela
restauracji. Obnoszenie sie z pieniedzmi i bogactwem nie jest powszechnym
zZwyczajem.

Napiwki
Napiwki nie sg powszechne w Japonii i czasami mogg by¢ uwazane za
niegrzeczne.
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*  Warto przywiez¢ drobny upominek charakterystyczny dla swojego kraju.

* Nie przesadzaj jednak z wartoscig prezentdw, zeby nie wprawiaé goscia w zaktopotanie
zwigzane z kosztownym rewanzem.

* Nie nalezy rozpakowywac otrzymanych prezentow w formalnych sytuacjach. Chyba, ze
partner nalega.

e Liczby cztery i dziewie¢ sg uwazane za pechowe w kulturze japonskiej. Stowo cztery (shi)
jest wigzane ze $miercig, podczas gdy stowo na dziewiec¢ (ku) moze oznaczac cierpienie.
Unikaj dawania prezentdw lub innych rzeczy w zestawach po cztery lub dziewieé.

W 2YCIU CC

Katar
’ Publiczne wydmuchiwanie nosa jest Zle odbierane w japonskiej etykiecie.
- Przepros i wyjdz do toalety lub na zewnatrz, aby oczysci¢ nos.

Po pracy
"L Kontakty towarzyskie po godzinach pracy sg kluczowg czescig budowania relacji
w Japonii. Akceptuj zaproszenia na wspdlne wyjscia.

Wizyta w domu
/ﬂ\ Zaproszenie do czyjegos domu to wielki zaszczyt. Jesli ktos zaprosi cie do domu,
zaakceptuj zaproszenie i serdecznie podzieku;.
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dostownie ,troche”, czasami” zupetnie nie mozliwe”

OK

tak, uzywane rowniez w czasie rozmowy jako sygnat,

ze odbiorca stucha

how do you do?

toast

Smierc z przepracowania

dzien dobry (PM)

dzien dobry (AM)

dostownie: salary man, osoba pracujgca w firmie

do widzenia

przepraszam

nadgodziny

YOROSHIKU ONEGAISHIMASU dostownie: prosze o pozytywne przyjecie

LALLEBEVWLET



Polska Agencja Inwestycji i Handlu S.A.
ul. Krucza 50
00-025 Warszawa

NIP: 526-030-01-67
KRS: 0000109815

Kontakt:
Serwis PAIH24: +48 22 334 99 55
Kontakt PAIH24: paih24@paih.gov.pl

Polska Agencja

Inwestycjii Handlu
Grupa PFR



https://twitter.com/PAIH_pl
https://www.linkedin.com/company/polish-investment-and-trade-agency/
https://www.facebook.com/PAIH.gov/
https://www.youtube.com/user/polandinvest/videos
https://www.linkedin.com/company/polish-investment-and-trade-agency/
https://twitter.com/PAIH_pl
https://www.facebook.com/PAIH.gov/
https://www.youtube.com/user/polandinvest/videos
https://www.paih.gov.pl/pl

