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Kultura biznesu w Korei Potudniowej

Kultura biznesu w Korei Potudniowej opiera sie na gteboko zakorzenionych
wartoSciach spotecznych, takich jak szacunek dla hierarchii, relacje
miedzyludzkie, etykieta i wzajemne zaufanie. Cho¢ jest to jeden z najbardziej
zaawansowanych technologicznie i dynamicznie rozwijajgcych sie rynkdw w
Azji, tradycja wcigz odgrywa kluczowg role w ksztattowaniu stylu

komunikaciji, negocjaciji i codziennej wspotpracy zawodowe;.

Zrozumienie koreanskich norm kulturowych oraz dostosowanie sie do nich
moze mie¢ decydujqce znaczenie w budowaniu trwatych i efektywnych
relacji biznesowych. Nawet najbardziej atrakcyjna oferta handlowa nie
przyniesie oczekiwanych rezultatow bez wtasSciwego podejscia, wyczucia i
szacunku dla lokalnych zwyczajow.

Jezyk, ktéry buduje zaufanie — jak rozmawiad z
koreanskimi partnerami

W relacjach biznesowych z partnerami z Korei Potudniowej istotne jest
zrozumienie zarbwno jezykowych, jak i kulturowych aspektdw komunikaciji.
Cho¢ oficjalnym jezykiem w kraju jest koreanski, w kontaktach biznesowych
czesto wykorzystuje sie jezyk angielski. Nie powinno si¢ jednak zaktadag, ze
jest to obowigzujqcy standard — zawsze warto upewnic sig, w jakim jezyku
rozmodwecy czujq sie komfortowo.

Koreanhczycy przyktadajg duzqg wage do budowania relacji osobistych, ktére
stanowiq fundament zaufania niezbednego w prowadzeniu intereséw. Z
tego wzgledu preferujg wspotprace z osobami, ktdére znajqg lub ktérych ktos
zaufany im przedstawit. Dlatego warto, by wprowadzenia dokonywata
instytucja cieszqca sie autorytetem, jak np. Zagraniczne Biuro Handlowe
PAIH w Seulu.
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W kontaktach osobistych nalezy pamieta¢ o zasadach savoir-vivre'u
charakterystycznych dla kultury koreanskiej. Niewskazane jest pokazywanie
palcem — gest ten uznawany jest za niegrzeczny. Rdwniez przywotywanie
ludzi palcem lub machnigciem dtoni moze zosta€ odebrane jako brak
szacunku. W sytuacjach wymagajgcych zachowania manier, takich jak
ziewanie czy korzystanie z wykataczki, nalezy zastania¢ usta.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowa¢ spotkania z
koreanskimi partnerami

Planujgc spotkania biznesowe z koreahskimi partnerami, bardzo wazna jest
punktualno$¢. Nalezy unika¢ zarbwno spbdznien, jak i zbyt wczesnego
przybycia - najlepiej pojawi¢ sie 5-10 minut przed ustalonqg godzing.
Koreafczycy zazwyczaj przychodzq kilka minut wczesniej, co postrzegane

jest jako wyraz szacunku i profesjonalizmu.

Spotkania warto umawiaé z wyprzedzeniem - optymalny czas to 3-4
tygodnie. Umozliwia to obu stronom odpowiednie przygotowanie sig. Przed
spotkaniem nalezy przesta¢ starannie opracowane materiaty dotyczgce
firmy, produktu lub ustugi, a takze jasno okresli¢ planowanqg agende i zakres
tematyczny rozmowy. Dokiadno$¢€ i przygotowanie sq wysoko cenione i

wptywajg na odbidr partnera biznesowego.

Typowq formaq kontaktu sqg lunche biznesowe, a spotkania czgsto odbywajq
sie rowniez w lokalnych kawiarniach. Z kolei $niadania biznesowe sg w Korei
rzadkosciq i nie nalezg do przyjetego standardu.

Przy ustalaniu terminu spotkania nalezy uwzgledni¢ lokalny kalendarz swigt
i urlopdbw. Okres wakacyjny trwa zazwyczaj od potowy lipca do potowy
sierpnia — to czas, w ktérym trudno o dostepnos¢ partneréw. Nalezy rébwniez
unika¢ planowania spotkan w czasie Nowego Roku Ksiezycowego (zwykle na
przetomie stycznia i lutego), podczas $wieta Chuseok (wypadajgcego na
przetomie wrzeénia i pazdziernika) oraz w okolicach Bozego Narodzenia.
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Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli koreanska etykieta w
praktyce

W Korei Potudniowej ogromne znaczenie przypisuje sig statusowi
spotecznemu oraz hierarchii, zarbwno w zyciu zawodowym, jak i prywatnym.
W codziennej komunikacji powszechnie stosuje sie tytuty, ktére wyrazajg
szacunek wobec rozmoéwcy. Najczesciej poprzedza sie nimi nazwisko osoby,
np. ,dyrektorze Kim”, ,asystencie Kang” czy ,profesorze Park”. W kontaktach
prywatnych réwniez odnosi sie¢ do pozycji spotecznej, uzywajqgc okresleh

takich jak ,mamo Zosi”, ,starszy bracie” czy ,mtodsza siostro”.

Typowq formq powitania jest ukton, ktéry moze mie€ réznq gtebokoSE w
zaleznoSci od stopnia zazytoSci i réznicy w pozycji spotecznej. Delikatne
skinienie gtowy (ukton pod kgtem ok. 15°) stosuje sie wobec os6b znajomych
lub réwiednikbw. W sytuacjach bardziej formalnych — zwiaszcza podczas
pierwszego spotkania lub w relacjach z osobq starszg bgdz wyzszq rangq -
obowiqzuje gtebszy ukton, siegajgcy 30°-45°.

Obok uktonu, popularnym gestem powitalnym jest takze uscisk dtoni. W Korei
jednak nie wystarczy zwykte podaniergki — nalezy to zrobi¢ z zachowaniem
odpowiednich zasad. Podaje sie prawqg dion, jednoczesdnie lekko pochylajgc
gtowe i utrzymujqgc kontakt wzrokowy. Z kolei lewqg rekqg warto podtrzymac
prawe przedramig lub potozy€ jqg na klatce piersiowej — ten gest Swiadczy o

uprzejmosci i szacunku.

Wyglad ma znaczenie — co mowi o Tobie Twoj strdj

W koreahskim Swiecie biznesu wyglgd zewnetrzny odgrywa istotng role i
czesto bywa odbierany jako odzwierciedlenie profesjonalizmu oraz
szacunku wobec rozmoéwcy. Obowiqzujgcy dress code jest raczej
konserwatywny i formalny. Mezczyzni powinni zaktadaé klasyczny garnitur,
koszule i krawat, natomiast kobiety najczeSciej wybierajg eleganckq

spodniceg i bluzke lub kostium. Staranno$¢ w ubiorze Swiadczy o powadze
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podejScia do spotkania i moze znaczgco wptyngé na budowanie
pozytywnego pierwszego wrazenia.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh
biznesowych

W Korei Potudniowej etykieta odgrywa wazngq rolge nie tylko w kontekscie
formalnych spotkan, ale réwniez w relacjach towarzyskich na wydarzeniach
biznesowych. W trakcie przyje¢ lub spotkah nalezy poczekaé, az kto§ nas
przedstawi — samodzielne przedstawienie sie nie jest dobrze widziane. Jesli
chcemy nawigza¢ kontakt z konkretng osobgq, warto poprosi¢ osobe trzeciq
o wprowadzenie.

Spotkania towarzyskie najczeSciej odbywajg sie w restauracjach lub
kawiarniach. Zaproszenia do prywatnych doméw sq rzadkosciq i powinny
by¢ odbierane jako wyraz szczegdlnego zaufania i zaszczytu. W takich
okolicznoSciach nie powinno sig inicjowa¢ tematdéw biznesowych — nalezy

poczekaé, az zrobi to gospodarz.

Popularng praktykq jest zapraszanie po pracy na kolacje, czesto potgczong
z konsumpcjq alkoholu. Wspélne jedzenie ma w kulturze koreanskiej istotne
znaczenie — stuzy budowaniu nieformalnych relacjii poznawaniu charakteru
drugiej osoby. Nalezy jednak pamietac, ze wypowiedzi, zarty czy obietnice
sktadane przy stole bywajg traktowane powaznie. Odmaodwienie takiego
zaproszenia jest Zle postrzegane, podobnie jak przyprowadzanie
wspdtmatzonka bez wczesniejszych ustaleh. W dobrym tonie jest réwniez

odwzajemnienie zaproszenia w pdzniejszym terminie.

Odmowa spozywania alkoholu nie jest dobrze postrzegana, jednak mozna
go unikng¢, powotujgc sie na stan zdrowia lub ograniczy¢ sige do
symbolicznego zwilzenia ust. Nalezy pamigtaé, ze dopijajgc kieliszek do
kohca, daje sie sygnat do jego ponownego napetnienia — jesli tego nie
chcemy, warto pozostawi¢ odrobine trunku w Srodku.
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Podczas spozywania alkoholu nalezy okazaé partnerowi szacunek poprzez
dbanie o to, by jego kieliszek lub szklanka byty zawsze petne. Przy nalewaniu
trunku zaleca sie trzymac€ butelke obiema dtofimi lub podtrzymywac
przedramig, ewentualnie potozy¢ lewq dtoh na klatce piersiowej — podobnie
jak podczas uscisku dtoni. Jednocze$nie nie powinno si¢ samemu napetniac
witasnego kieliszka - nalezy pozwoli€¢, aby zrobit to kto§ inny. Osoba
przyjmujgca drinka powinna trzymaé naczynie obiema dtofimi, co stanowi
forme okazania szacunku.

Podczas positku warto wykazac¢ sie znajomosciq uzywania pateczek, ktére -
w zestawie z tyzkg - stanowiqg podstawowe sztu€ce w Korei.
Charakterystyczne dla Korei sg pateczki metalowe i ptaskie, w
przeciwienstwie do okrggtych japohskich czy chihAskich. Podczas jedzenia

nalezy unika¢ wydmuchiwania nosa — jest to postrzegane jako niegrzeczne.

Zazwyczaj to gospodarz reguluje rachunek, jednak w dobrym tonie jest
wykazanie checi zaptaty lub zaproponowanie pokrycia kosztéw kolejnego
spotkania. Jezeli to my jesteSmy gospodarzami, nie nalezy studiowaé
rachunku przy ptaceniu — moze to zosta€¢ odebrane jako brak zaufania do
restauratora. W przypadku serii spotkan obowiqgzuje niepisana zasada
naprzemiennego pokrywania kosztéw. Warto takze pamigtaé, ze w Korei
Potudniowej nie daje sie napiwkdw — obstuga nie oczekuje dodatkowych

gratyfikaciji.

Jak rozmawiac€ o interesach — styl negocjaciji i
prowadzenia dialogu

W kontaktach biznesowych z koreanskimi partnerami niezwykle istotna jest
umiejetno$€ prowadzenia rozmowy w sposdb uprzejmy, swiadomy réznic
kulturowych i zgodny z przyjetymi normami spotecznymi. Spotkania
zazwyczaj rozpoczynajq sie od krbtkiej, niezobowiqzujgcej rozmowy, ktéra
stuzy budowaniu relacji i wzajemnemu poznaniu sie. Juz podczas

pierwszego spotkania mozna spodziewal sie pytah o zycie rodzinne,
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zainteresowania, opinig na temat Korei czy nawet o pogode. Taka wymiana
uprzejmosci ma duze znaczenie w procesie nawigzywania zaufania.

Kluczowym elementem spotkania biznesowego jest wymiana wizytowek. Ze
wzgledu na znaczenie hierarchii i statusu w koreanskiej kulturze, nalezy
wymieniac sie wizytdwkami na poczqtku spotkania, zzachowaniem etykiety.
Wizytdwke wrecza sie i przyjmuje obiema rekami, trzymajqc jq tak, by druk
byt skierowany do odbiorcy. Delikatne skinienie gtowy podczas
przekazywania wizytdwki jest wyrazem szacunku. Po otrzymaniu wizytowki
warto sie z niq uwaznie zapoznac¢, a w razie potrzeby dopyta€ o wymowe
imienia czy nazwiska. Niedopuszczalne jest odtozenie wizytdwki bez
spojrzenia — najlepiej potozy¢ jg horyzontalnie na stole i schowa¢ dopiero po
zakohnczeniu spotkania. Pamigtajmy, ze wizytdwka reprezentuje wiasciciela
- powinna by¢ w nienagannym stanie, a na spotkanie warto zabrac¢ ich
wiecej, niz planowana liczba uczestnikdw.

Przed spotkaniem warto przesta¢ partnerom broszury firmowe, prezentacje
oraz inne materiaty marketingowe w jezyku angielskim lub koreanskim, wraz
z agendq i zakresem tematycznym rozmowy. Pozwoli to obu stronom lepiej
przygotowac sie do dialogu.

Styl prowadzenia negocjacji w Korei Potudniowej rézni si¢ od tego, do
ktérego przyzwyczajeni sq Europejczycy. Proces negocjacyjny zazwyczaj
przebiega wolniej, co wynika m.in. z rozbudowanej struktury organizacyjnej
firm oraz konieczno$ci konsultowania decyzji z przetozonymi. Nalezy unikaé
konfrontacyjnego tonu — bardziej skuteczne bedzie pozostawienie ,furtki” i
umozliwienie drugiej stronie zachowania twarzy. Otwarte nieporozumienia
czy bezposrednie odrzucenie propozycji mogq zosta¢ odebrane jako brak
szacunku.

Wazne jest rowniez wtasciwe odczytywanie i okazywanie emocji. Nie nalezy
zbytnio komplementowa¢ rozmowcy, poniewaz moze to zosta¢ uznane za
ironie. Z drugiej strony komplementy skierowane pod naszym adresem
przyjmujemy z pokorg i skromnoscig, unikajgc bezposredniego ich

potwierdzania. Dtugotrwate i intensywne utrzymywanie kontaktu
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wzrokowego réwniez nie jest zalecane — moze by€ odczytane jako oznaka
agresiji.

Rozmowy powinny przebiega¢ w uprzejmej atmosferze, z zachowaniem
odpowiednich manier. W razie niejasnosci warto zadawaé pytania -

otwarto$¢ i chet zrozumienia drugiej strony sq pozytywnie odbierane.

Nalezy jednak unika¢é tematéw politycznych, historycznych i
kontrowersyjnych, takich jak wojny koreanskie, relacje z Koreq Péthocnq czy
Japonig, religia, socjalizm i komunizm. Réwniez poréwnywanie Korei lub jej
mieszkahcdw do innych naroddéw regionu - szczegdlnie do Japonczykdw
czy Chinczykdbw — moze zostac€ Zle przyjete. Zamiast tego warto poruszac
tematy zwigzane z kulturg, osiggnigciami migdzynarodowymi, sportem oraz
zainteresowaniami.

Upominek czy niezreczno$¢? O prezentach w

koreanskim biznesie

W koreanskiej kulturze biznesowej wreczanie drobnych upominkdw jest nie
tylko akceptowanq, lecz wrecz zalecanqg praktykqg, ktéra moze znaczgco
wptynqg€é na budowanie pozytywnych relacji. Szczegdblnie cenione sqg
prezenty symboliczne i charakterystyczne dla kraju pochodzenia darczyncy
— pokazujg one zaangazowanie i osobisty akcent, co z reguty spotyka sie z
cieptym przyjeciem.

Podczas wyboru prezentu warto jednak zachowa¢ umiar. Zbyt kosztowny
upominek moze wprawi¢ odbiorce w zaktopotanie i zaburzy¢ rownowage w
relacji — celem nie jest imponowanie, lecz okazanie szacunku. Warto rowniez
dostosowac rodzaji warto§¢ prezentu dorangilub pozycijizawodowej osoby,
ktérej ma on zostaé wreczony. Hierarchia ma w Korei duze znaczenie,
rowniez w takich gestach takich jak wreczanie upominkow.

Prezenty przekazuje sie — i odbiera — oburqcz, najczesSciej pod koniec
spotkania. Gest ten powinien by¢ uprzejmy i spokojny, z zachowaniem

odpowiedniej etykiety. W sytuacjach formalnych nie nalezy otwieraé
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otrzymanego podarunku od razu, chyba ze gospodarz wyraznie na to
nalega. Powsciggliwos¢ w tej kwestii postrzegana jest jako wyraz dobrych

manier i poszanowania intencji darczyncy.

Jak pisa¢ do partnerdw biznesowych — styl i zasady
korespondencii

W korespondencji z koreanskimi partnerami biznesowymi zaleca sie
stosowanie jezyka angielskiego, ktory jest powszechnie akceptowanym
Srodkiem komunikacji w kontaktach migdzynarodowych. Mimo ze jezyk
koreanski pozostaje jezykiem urzedowym, angielski jest uznawany za
odpowiedni w formalnej wymianie wiadomosci, szczegdlnie w relacjach

biznesowych.

Korespondencje nalezy kierowa¢ bezposSrednio do konkretnej osoby, a nie
do ogdblnego adresata. Wskazanie imienia, nazwiska oraz stanowiska
odbiorcy Swiadczy o profesjonalizmie i pokazuje, ze nadawca poswiecit czas
na poznanie struktury organizacyjnej firmy. Taka forma personalizacii
buduje zaufanie i zwigksza szanse na skuteczng komunikacje.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Korei

W Korei Potudniowej nawigzywanie kontaktdw biznesowych opiera sie¢ w
duzej mierze na relacjach osobistych, ktére stanowiq fundament skutecznej
wspotpracy. Zdobycie zaufania koreanskich partnerbw wymaga czasu,
cierpliwo$ci i zaangazowania — nie wystarczy jeden kontakt mailowy czy

pojedyncze spotkanie online.

W praktyce osiggniecie porozumienia biznesowego czesto wymaga kilku
wizyt w Korei. Regularna obecno$¢, osobiste spotkania oraz budowanie
relacji twarzq w twarz sq postrzegane jako oznaka profesjonalizmnu i powagi
intenciji. Koreahczycy chetniej podejmujq wspotprace z osobami, ktére znajg
i ktébrym ufajq. Dlatego warto inwestowa¢ czas w rozwdj relacji, zanim

przejdzie sie do konkretédw biznesowych.
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Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac
koreanskim partnerom

W kontaktach biznesowych z koreahskimi partnerami profesjonalna
prezentacja oferty moze odegrac kluczowq role w budowaniu pozytywnego
wrazenia i wspieraniu decyzji o wspobtpracy. Przygotowujgc materiaty, warto
zadbaé nie tylko o ich merytoryczng zawarto$¢, ale rébwniez o estetyke,
przejrzystos¢ i forme przekazu.

Zaleca sig, aby przed spotkaniem przesta¢ propozycje wspotpracy, broszury
firmowe oraz inne materiaty marketingowe — najlepiej w jezyku angielskim,
a jesli to mozliwe, rowniez w jezyku koreanskim. Swiadczy to o szacunku dla

partnera oraz profesjonalnym podejsciu.

W przypadku prezentacji szczegblnie dobrze odbierane jest umieszczenie
logotypu koreanskiego partnera na pierwszym i ostatnim slajdzie — to prosty,
ale znaczqcy gest pokazujgcy indywidualne podejscie i zaangazowanie we
wspotprace.

Warto unika¢ slajdéw przetadowanych tekstem, znacznie lepiej sprawdzajg
sie elementy wizualne, takie jak wykresy, zdjecia, diagramy czy infografiki w
wysokiej jakosci. TreSci powinny by¢ zwiezte, a przekaz jasny i logiczny.

Sama prezentacja nie powinna trwac¢ dtuzej niz 10-15 minut, pozostawiajgc
przestrzeh na pytania, rozmowe i pogtebiong dyskusje. Koreafiscy partnerzy
ceniq sobie konkret, klarownos€ i szacunek dla czasu. Dobrze przygotowana
prezentacja moze wiec sta¢é sie mocnym atutemm w procesie

negocjacyjnym.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w Korei Potudniowej

Zrodto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Seulu

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére przystugujg 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 zaktadajg, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobéw wykorzystania materiatu niezbedne jest
uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytutu autorskich praw majgtkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialnosci
z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub posredniej jokiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskow,
wyniktej z catkowitego lub czeSciowego wykorzystania informacji udostgpnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwigzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzi¢ przydatno$¢ i poprawnosS¢ wyzej
wymienionych informacji zgodnie zich przeznaczeniem i korzystac z tych informacji na wiasng odpowiedzialno$¢.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszq w zadnym wypadku odpowiedzialno$ci za jakqgkolwiek 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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