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Kultura biznesu w Kazachstanie

Kazachstan — najwigkszy kraj Azji Centralnej i jeden z kluczowych partneréw
gospodarczych w regionie — to panstwo o bogatej historii, silnym poczuciu
tozsamosci narodowej oraz dynamicznie rozwijajgcym sie  rynku.
Prowadzenie dziatalnosci biznesowej w tym kraju otwiera wiele mozliwosci,
ale jednoczeSnie wymaga zrozumienia lokalnych norm kulturowych,

zwyczajow i stylu komunikaciji.

Kultura biznesu w Kazachstanie tqczy elementy tradycyjnych wartosci
Z nowoczesnym podejsciem do prowadzenia intereséw. Osobiste relacje,
hierarchia, gosScinno$¢ oraz subtelna etykieta komunikacyjna odgrywajqg tu
istotng role. Dobre przygotowanie kulturowe i umiejetno$S¢ poruszania sie
w realiach kazachskiego Swiata biznesu mogq przesqdzi¢ o powodzeniu

wspotpracy i otworzy¢ drzwi do dtugoterminowych partnerstw.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

kazachstanskimi partnerami

Podczas nawigzywania relacji z partnerami z Kazachstanu warto pamietac
o kilku kluczowych zasadach komunikacyjnych i kulturowych, ktére
pomagajg budowal zaufanie i wzajemny szacunek. Cho¢ jezykiem
panstwowym Kazachstanu jest jezyk kazachski, w praktyce to jezyk rosyjski
odgrywa dominujgcqg role w codziennych kontaktach - zaréwno
spotecznych, jok i biznesowych. Jest on powszechnie uzywany przez
wiekszoS§¢ obywateli jako jezyk kontaktow miedzyetnicznych. Z kolei jezyk
angielski, mimo rosngcego znaczenia, wcigz nie jest szeroko
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rozpowszechniony w kraju, dlatego w kontaktach biznesowych znajomosé

rosyjskiego moze miec istotne znaczenie.

Kazachstan to kraj o bardzo zréznicowanej strukturze etnicznej, zamieszkuje
go ponad 130 narodowosci. W zwigzku z tym nalezy rozréznia¢ pojecia
,Kazach” (okrelajgce narodowo$é) i ,Kazachstanczyk” (oznaczajgce
obywatela kraju). Taka wrazliwos¢ jezykowa i kulturowa ma szczegéine

znaczenie przy budowaniu wzajemnego szacunku.

W trakcie rozmow warto utrzymywaé kontakt wzrokowy, co postrzegane jest
jako oznaka szczeroSci i zaangazowania. Okazywanie szacunku osobom
starszym oraz tym, ktére zajmujg wyzsze stanowiska, ma w kazachskiej
kulturze szczegblne znaczenie. Zazwyczaj gospodarze spotkania zadbajqg
o to, aby po stronie kazachskiej obecne byty osoby o podobnym szczeblu
zawodowym, co ich goscie. Istotne jest rowniez zwrécenie uwagi na sposdb
przedstawiania uczestnikbw spotkania - osoba przedstawiona jako

pierwsza zazwyczdj jest najwazniejsza w danym gronie.

W relacjach interpersonalnych nalezy unika¢ kontaktu fizycznego
z kobietami, szczegblnie przy pierwszym spotkaniu. Moze to by¢ bowiem

odebrane jako naruszenie granic kulturowych.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac¢ spotkania z

kazachstanskimi partnerami

Organizacja spotkan biznesowych w Kazachstanie wymaga dobrej logistyki,
punktualnoSci oraz elastycznoSci wobec lokalnych  zwyczajéw.
Przede wszystkim na spotkania, zwtaszcza te odbywajgce sie w urzedach

i instytucjach publicznych, nie nalezy sie spdzniac. Punktualnos$¢ traktowana
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jest powaznie, a wszelkie opdznienia powinny by¢ niezwtocznie zgtaszane

telefonicznie.

Cho¢ punktualne rozpoczecie spotkania jest istotne, nie nalezy zaktadag,
ze zokonczy sie ono doktadnie o wyznaczone] godzinie. Obywatele
Kazachstanu cenig sobie spokojne tempo rozméw oraz dbatos¢ o szczegdty,
ktére budujg zaufanie i pozwalajg doktadnie zweryfikowaé partnera.
W efekcie negocjacje mogq przybra¢ forme dtugotrwatego procesy,

wymagajgcego cierpliwosci i wytrwatosci.

Spotkania nalezy umawia¢ z odpowiednim wyprzedzeniem - nadjlepiej
pisemnie, co najmniej dwa tygodnie przed planowanym terminem.
Waznym elementem etykiety jest réwniez ponowne potwierdzenie

spotkania, najlepiej telefonicznie, dzieh lub dwa przed datq wydarzenia.

Kazachowie przywigzujg duzg wage do osobistego kontaktu — spotkania
twarzqg w twarz sq przez nich zdecydowanie preferowane wobec form
zdalnych. Dlatego tez warto by¢ przygotowanym na obecno$¢ fizyczng
podczas rozmoéw i nie zdziwi€ sig, jesli zostang one zaplanowane na pdine
godziny — nawet na 18:00 lub 19:00. W Kazachstanie praca w nadgodzinach

jest czestym zjawiskiem i nie jest odbierana joko co$ nadzwyczajnego.

Dostosowanie sig do tych zasad pozwoli nie tylko sprawnie zaplanowaé
spotkania, ale réwniez zbudowa¢ pozytywne wrazenie i solidne fundamenty

dla dtugofalowej wspdtpracy.
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Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli kazachstanska etykieta

w praktyce

Standardowq formqg powitania, a takze pozegnania, jest lekki uscisk dtoni
— moze by¢ on wykonany jednq lub obiema rgkami. W trakcie tego gestu
nalezy utrzymac kontakt wzrokowy i okaza¢ przyjazny uSmiech, co buduje

atmosfere wzajemnego zaufania juz od pierwszych chwil spotkania.

W przypadku kobiet obowigzujg nieco odmienne zasady. Mezczyzni
zazwyczaj nie podajq reki kobietom, chyba ze kobieta sama zainicjuje ten
gest. W kontekscie biznesowym panie mogq jednak zdecydowa¢ sie na

podanie reki, cho€ z reguty czekajq, az druga strona wykona pierwszy ruch.

Kazachowie przyktadajq duzg wage do kolejnoSci powitan, ktéra wywodzi sie
z dawnych, wielowiekowych tradyciji. Osoba mtodsza wiekiem, nizsza rangg
lub o nizszym statusie spotecznym powinna jako pierwsza przywitac osobe
starszqg lub wyze] postawiong. Ten zwyczaj nadal obowiqzuje i jest

powszechnie przestrzegany, zwtaszcza podczas formalnych spotkah.

Forma zwracania sie do rozméwcdw réwniez wymaga uwagi. Do osdb
starszych lub petnigcych wysokie funkcje nalezy moéwi¢, uzywajgc ich
imienia wraz z imieniem ojca (tzw. patronimikum), co stanowi wyraz

szacunku i uprzejmosci.

W praktyce biznesowej warto pamigtaé, ze kazachstanscy partnerzy nie
zawsze majq przy sobie wizytowki. Gdy je wreczajg, mozna zauwazyc€,
ze czesto adresy e-mail zawierajg kohcodwki takie jok @mailru czy
@gmail.com, co jest w Kazachstanie zupetnie naturalne. Wazne jest rowniez,

aby jedna ze stron wizytowki byta przygotowana w jezyku rosyjskim.
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Nalezy takze zadba€ o umieszczenie na niej swojego tytutu zawodowego lub

naukowego — jest to mile widziane i dobrze odbierane.

Wyglad ma znaczenie — co moéwi o Tobie Twj stroj

W kontaktach biznesowych oraz podczas spotkan z przedstawicielami
administracji publicznej w Kazachstanie duze znaczenie ma odpowiedni,
elegancki wyglqd. Mezczyzni powinni wybiera€ klasyczne stroje, takie jak
garnitur z krawatem lub co najmniej marynarka i koszula. W przypadku
kobiet najlepszym wyborem bedg klasyczne suknie, kostiumy biznesowe lub
eleganckie bluzki - styl formalny i stonowany jest zdecydowanie

preferowany.

W sytuacjach mniej oficjalnych, takich jak wizyty domowe, zalecany jest
ubidr w stylu tradycyjnym i schludnym. W takich okoliczno$ciach bardziej
liczy sig dobre wrazenie i dbatosS¢ o wyglgd niz wygoda. Stréj zbyt swobodny
moze zosta¢ odebrany joko brak szacunku wobec gospodarza i zaktocié

pozytywny przebieg spotkania.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh

biznesowych

Goscinnos¢ jest jednq z najbardziej cenionych wartosci w kazachstanskim
spoteczefistwie i znajduje swoje odbicie zarbwno w zyciu codziennym, jak
i w relacjach biznesowych. Kazachowie chetnie zapraszajg swoich
partnerdw na obiady - zarédwno do restauracji, jok i do swoich doméw
- traktujgc to jako wyraz uprzejmosci i zaufania. Przyjecie takiego
zaproszenia jest wrecz obowigzkowe, poniewaz odmowa moze zostacé
odebrana jako brak szacunku lub nieche¢, co moze urazi¢ gospodarza.
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Jesdli zostaniesz zaproszony do czyjego$ domu, warto przynieS€ ze sobqg
drobny upominek — na przyktad stodycze, kwiaty czy pamiqgtke z Polski.
Nalezy unika¢ wreczania alkoholu, poniewaz moze to by¢ Zle odebrane,

szczegOllnie wsrdd praktykujgecych muzutmandw.

Po stronie kazachskiej czesto oczekuje sie odwzajemnienia zaproszenid
- warto wiec przygotowac¢ sie na to, ze po wspdlnym obiedzie lub kolacji
bedzie oczekiwana rewanzowa inicjatywa. Trzeba tez mie¢ na uwadze,
ze liczba gosci moze by¢€ wieksza, niz pierwotnie zaktadano — takie sytuacje

sq zupetnie naturalne i nie wynikajq ze ztej woli.

W trakcie wspdlnego positku nalezy pamigtaé o kilku waznych zasadach.
Pod koniec jedzenia dobrze jest zostawi¢ niewielkq iloS¢ jedzenia na talerzu
— sygnalizuje to, ze jestes$ juz najedzony. Jesli talerz bedzie pusty, gospodarz
moze czuC sie zobowigzany do ciggtego doktadania porcji. Typowym
napojem w trakcie positku jest herbata z mlekiem, a niemal kazde danie
podawane jest z chlebem. Bulion oraz herbata czesto serwowane sg

w matych miseczkach.

WSréd tradycyjnych dah szczegdlne miejsce zajmuje konina, podawana
w roéznych postaciach - czesto w formie cienkich plasterkéw jako
przystawka. Warto pamietaé, ze z uwagi na religijne przekonania czes¢
Kazachdéw, zwtaszcza muzutmandw, nie spozywa wieprzowiny, dlatego

najlepiej unika€ danh z tego rodzaju migsa.

Warto mie¢ na uwadze, ze wspdlne positki sq przede wszystkim
wydarzeniami towarzyskimi, ktére petniq waznqg funkcje w procesie
budowania relacji. Rzadko sq okazjg do omawiania konkretnych spraw

biznesowych - te pozostawia sie na pdzniej. Obiad lub kolacja mogaq trwaé
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dtugo, a kluczem do sukcesu jest cierpliwo$§¢, uwazno$¢ i otwarto§¢ na

rozmowe.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Negocjacje i rozmowy biznesowe w Kazachstanie majg swodj wyraznie
zarysowany rytm, w ktérym kluczowq role odgrywa uprzejmoseE,
elastyczno$€ i umiejetno§¢ budowania relacji. Spotkania zazwyczaqj
rozpoczynajq sie od krétkich, nieformalnych pogawedek na tematy ogdlne
- mogq one dotyczy€ zycia codziennego, kultury czy aktualnych wydarzeh.
Tego rodzaju rozmowy przy herbacie petniq funkcje wstepu do dalszej czesci
spotkania i nie nalezy zbyt szybko przechodzi¢ do tematéw biznesowych.
Inicjatywa zmiany kierunku rozmowy powinna naleze¢ do gospodarza
— dopiero gdy on poruszy kwestie merytoryczne, mozna ptynnie przejs¢ do

spraw handlowych.

Przewidywanie czasu trwania spotkania moze by¢ trudne - niektore
rozmowy kofczq sige bardzo szybko, inne zas§ mogq trwac znacznie diuzej niz
zaktadano. Warto pokaza¢ partnerom, ze ma sie dla nich czas i nie
ogranicza¢ sie sztywno do ustalonego harmonogramu. Taka elastyczno$¢
bedzie dobrze odebrana i moze wptyngé pozytywnie na atmosfere

negocjacji.

Zasady komunikacji w Kazachstanie nakazujg duzg ostroznosé
w formutowaniu krytyki, zwtaszcza wobec osob starszych lub wyzszych
rangq. W obecnosci ich podwtadnych nie nalezy wprost moéwig, ze sie¢ mylq

lub ze nie majq racji — mogtoby to zosta¢ odebrane jako brak szacunku
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i doprowadzi¢ do utraty twarzy. Zamiast tego zaleca sig formutowanie

swoich uwag w sposob dyplomatyczny i wywazony.

Spotkania oficjalne majg okreslonqg strukture. Otwiera je osoba najwyzsza
rangq, ktéra przedstawia cztonkdbw swojego zespotu w kolejnosci
zajmowanych stanowisk. Analogicznie powinna postgpi¢ druga strona,

zachowujqc podobng hierarchie.

W kontaktach z Kazachami nalezy pamigtag, ze nie zawsze odpowiadajq oni
na pytania wprost. Czesto preferujg wypowiedzi bardziej ogdlne
i dyplomatyczne — to element ich stylu komunikaciji, ktdry ma na celu
zachowanie harmonii i dobrego klimatu rozméw. Warto to uszanowac i by¢

gotowym na odczytywanie przekazow posrednich.

Upominek czy niezrgcznoSC? O prezentach w

kazachstahskim biznesie

W kazachstanskiej kulturze biznesowej wreczanie upominkdéw jest nie tylko
akceptowalne, ale wrgcz mile widziane — to wyraz szacunku i uprzejmosci
wobec gospodarzy. Niewielkie prezenty mogq by¢€ wreczane zaréwno osobie
prowadzgcej spotkanie, jak i pozostatym uczestnikom. Zazwyczaj odbywa
sie to na zakohczenie rozmdéw biznesowych, jako forma podkresienia

dobrych intencji i checi kontynuowania relaciji.

W przypadku wizyty prywatnej, na przyktad w domu kazachskiego partnera,
szczegOblnie zalecane jest przygotowanie drobnego upominku dla
gospodarzy. Moze to by¢ co$ symbolicznego, ale starannie dobranego — np.
lokalna specjalnos¢, elegancki drobiazg lub pamigtka zwiqgzana z Polskaq.
Nalezy jednak unika¢ wreczania alkoholu, ktéry w niektérych kregach,

zwtaszcza wérdd osob praktykujgeych islam, moze by€ Zle odebrany.
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Podarunki nie powinny by€ przesadnie kosztowne - liczy sie gest i intencja,
a nie warto§¢ materialna. Odpowiednio dobrany prezent moze stac sie
doskonatym narzedziem budowania relacji i pozytywnego wrazenia juz od

pierwszych spotkan.

Jak pisa¢ do partnerdw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

W konteks$cie komunikaciji biznesowej z partnerami z Kazachstanu, jezyk
rosyjski petni role podstawowego Srodka porozumiewania sie — szczegolnie
w korespondencji e-mailowej oraz przy sporzqdzaniu oficjalnych
dokumentéw. Mimo to, nalezy pamietaé, ze wiadomosci mailowe nie zawsze
spotkajq sie z szybkq odpowiedziq. Kazachowie zdecydowanie bardziej
cenig kontakt osobisty oraz rozmowy telefoniczne, ktére postrzegajqg jako

bardziej bezposrednie i efektywne.

W kontaktach online, nawet w sprawach zawodowych, najczesciej
wykorzystywanym narzedziem jest komunikator WhatsApp. To wtadnie za
jego posrednictwem partnerzy z Kazachstanu prowadzq wiele konwersaciji
biznesowych — szybka wymiana wiadomosci tekstowych lub gtosowych jest

preferowana nad bardziej formalne kanaty komunikaciji.

Jedli pomimo kilku préb - drogg mailowqg, telefoniczng lub przez
komunikator — kazachscy partnerzy nie odpowiadajqg, zazwyczaj oznacza to
brak zainteresowania dalszym kontaktem Iub wspdtpracq. W kulturze
kazachskiej brak reakcji bywa Swiadomym i jednoznacznym sygnatem

odmowy, przekazywanym w sposdb nienaruszajgcy relacji osobistych.

Dlatego warto dostosowa¢ forme komunikaciji do lokalnych preferencii, by¢

elastycznym i otwartym na kontakt telefoniczny czy bezposredni,
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a jednocze$nie uwaznym na subtelne sygnaty, ktére mogqg wskazywaé na

rzeczywiste intencje rozmowcy.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Kazachstanie

W kazachstanskiej kulturze biznesowej kluczowe znaczenie ma kontakt
osobisty. Zaufanie i otwarto$¢ w relacjach zawodowych budowane sg
przede wszystkim poprzez bezposSredniq komunikacjg, dlatego nie nalezy

ograniczac sig wytqcznie do korespondencji mailowe;.

Po wystaniu wiadomosci e-mail lub oficjalnego pisma warto niezwtocznie
zadzwoni¢ do partnera lub kontrahenta, aby upewni€ sig, ze korespondencija
dotarta i zostata odczytana. Taka forma kontaktu nie tylko zwigksza szanse
na uzyskanie odpowiedzi, ale tez pozwala zbudowa¢ relacje opartg na

zaangazowaniu i szacunku.

Co istotne, juz po pierwszych kontaktach, nawet tych prowadzonych
telefonicznie, partnerzy z Kazachstanu stajq sie zwykle bardziej otwarci
i sktonni do wspotpracy. Szczero§¢, uprzejmos¢ i inicjatywa w rozmowie
odgrywadjg duzqg role w budowaniu pozytywnego wrazenia oraz

fundamentéw przysztych relaciji biznesowych.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

kazachstahskim partnerom

Przygotowujgc prezentacje oferty, warto postawi¢ na zwigzto$¢, jasnosé
przekazu i precyzje. Unikanie zbednych ozdobnikdw i nadmiernie
rozbudowanych tresci pomoze utrzymaé uwage odbiorcoéw i zyska¢ ich
uznanie. Kluczowe jest rowniez zadbanie o dostgpnosé materiatow w jezyku

rosyjskim, ktory jest powszechnie uzywany w biznesie — przettumaczone
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broszury, prezentacje i oferty bedq odebrane joko oznaka profesjonalizmu

i szacunku dla lokalnej kultury.

W ramach budowania relacji biznesowych czesto praktykowane sq wizyty
w siedzibach firm. Kazachscy partnerzy chetnie zapraszajg gosci do
odwiedzenia swoich zaktadow, fabryk czy innych obiektéw, chcqc pokazaé
zaplecze dziatalnoSci i wzmocni¢ transparentno$¢ wspdtpracy. Zazwyczaij
z rowng otwartosciqg przyjmujg zaproszenie do obejrzenia miejsca pracy
partnera — to dla nich forma okazania wzajemnego zaufania i wazny

element relacji zawodowych.

Tego rodzaju spotkania na miejscu nie tylko uwiarygadniajg partneraq,
ale tez pozwalajq lepiej zrozumie€ skale dziatalnosci i potencjat wspotpracy,

co w kulturze biznesowej Kazachstanu ma niebagatelne znaczenie.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w Kazachstanie

Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Astanie

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére przystugujq Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH") i mozna go wykorzystywaé w sposdb 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 treéci. 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 jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskow,
wyniktej z catkowitego lub czesSciowego 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 korzystac 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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