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Kultura biznesu w Maroku

Maroko to kraj o bogatej historii, silnie zakorzenionych tradycjach
i dynamicznie rozwijajgcej sie gospodarce, ktory od lat przycigga uwage
zagranicznych partneréw biznesowych. Skuteczne prowadzenie dziatalnosci
na tym rynku wymaga jednak nie tylko znajomosci realibw ekonomicznych
i prawnych, lecz takze zrozumienia lokalnej kultury biznesu, opartej na
relacjach, wzajemnym szacunku i cierpliwo$ci. Odmienny styl komunikacji,
znaczenie hierarchii, podejScie do czasu czy rola religii sprawiajg,
ze marokanskie Srodowisko biznesowe moze by¢ dla Europejczykdw
wyzwaniem, ale jednoczes$nie oferuje duzy potencjat dla tych, ktorzy potrafig

si¢ do niego wiasciwie przygotowac.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

marokanskimi partnerami

Maroko jest krajem w przewazajqcej mierze muzutmanskim, islam wyznaje
okoto 97% populacji. Z tego powodu kwestie religijne odgrywajq istotnq role
W zyciu spotecznym i zawodowym. Wazne jest wiec okazywanie szacunku
wobec religii, zardbwno w wypowiedziach, jak i poprzez odpowiedni ubidr oraz
gesty. Relacje biznesowe w Maroku buduje sig stopniowo, czgsto przez wiele
lat, a wymierne efekty wspdtpracy pojawiajqg sie zazwyczaj dopiero
w dtuzszej perspektywie czasowej. Marokahscy przedsigbiorcy najczesciej
postugujqg sig jezykiem francuskim, na podtnocy kraju rowniez hiszpahskim,
a coraz wigksza ich liczba zna takze jezyk angielski. Sq przyjaznie nastawieni

do Europejczykdw i chetnie nawiqzujg kontakty z zagranicznymi partnerami.
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Warto réwniez pamigtaé, ze w Maroku obowiqzuje francuski, a wigc
rozbudowany i sformalizowany, model administracji oraz system

przetargdw publicznych.

Podczas spotkan Marokanczycy czesto moéwiq jednoczesnie i przekrzykujq
sig, dlatego warto zadbaé o to, aby zosta€ dobrze ustyszanym
i zrozumianym. Szczegdlny szacunek i uwaga powinny by¢ okazywane
osobom najwazniejszym w hierarchii oraz najstarszym, ktére na spotkaniach

cieszq sig specjalnym postuchem wsréd zgromadzonych.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowa¢ spotkania z

marokanskimi partnerami

Marokanczycy podchodzg do kwestii punktualnosci w sposdb dos¢
swobodny. Na spotkania nalezy przybywaé punktualnie, jednak trzeba liczy¢
si¢ z tym, ze marokafski partner moze sig spdzni¢ lub nawet przetozy¢
spotkanie w ostatniej chwili, co nie powinno by¢ odbierane jako przejow
niegrzeczno$ci. Spotkania warto planowa¢ z odpowiednim wyprzedzeniem,
a jednocze$nie przypomina¢ o nich tuz przed ustalonym terminem.
Nie zaleca sie réwniez organizowania spotkan w okresie Ramadanu,
poniewaz w tym czasie prowadzenie rozmow biznesowych oraz zawieranie

umow jest znaczgco ograniczone.

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli marokanska etykieta

w praktyce

Podczas powitania najczesciej dochodzi do podania reki, cho¢ w przypadku
o0s6b réznej pici czesto ogranicza sie ono do uprzejmego skinienia gtowy.

Osoby dobrze sie znajgce zazwyczaj witajq sie bardziej serdecznie, ciskajgc
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sie i imitujgc trzykrotne pocatowanie w policzek. W kontaktach z nowo
poznanymi osobami nalezy zwracaé sie w sposdb formalny, uzywajgc form
Pan lub Pani. Wizytdwki warto przygotowaé w jezyku francuskim lub

arabskim.

Wyglad ma znaczenie — co moéwi o Tobie Twj stroj

Na wszystkie spotkania biznesowe nalezy wybiera¢ formalny, profesjonalny
ubiér. Cho€ Maroko jest krajem bardziej liberalnym niz wiele innych pafistw

regionu, zaleca sie zachowanie umiaru i skromnos$ci w stroju.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzen

biznesowych

W przypadku zaproszenia do domu nalezy przy wejSciu zdjgé obuwie.
Zaproszenie na przyjecie nie zawsze oznacza zaproszenie dla osoby
towarzyszqcej, dlatego nie nalezy tego zaktadac¢ z gbéry. Warto by¢€ réwniez
przygotowanym na spozywanie positkbw ze wspdlnego talerzo.
Jesli jedzenie odbywa sie przy uzyciu dtoni, nalezy unika¢ lewej reki, ktéra

w islamie uznawana jest za nieczystq.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Spotkania negocjacyjne w Maroku mogq by¢ czesto przerywane przez inne,
biezqce kwestie, a agenda rozmoéw zazwyczaj nie jest SciSle ustalona
z wyprzedzeniem. W zwiqzku z tym nalezy liczy€ sie z wydtuzeniem procesu
negocjacyjnego. Nie powinno sig rowniez stawia¢ marokanhskiego partnera

w sytuacji niewygodnej, na przyktad poprzez ujawnianie jego niewiedzy.
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Dla Marokanczyka bytoby to zachowanie obrazliwe, poniewaz narazatoby go
na utrate twarzy i postawienie w negatywnym Swietle wobec pozostatych

uczestnikdw spotkania.

Upominek czy niezrecznos¢? O prezentach w

marokahskim biznesie

Podczas pierwszych oficjalnych spotkah biznesowych nie praktykuje sie
wreczania upominkéw, natomiast drobne prezenty sg mile widziane przy
okazji spotkan o charakterze towarzyskim. Nalezy jednak pamieta¢, aby nie

obdarowywacé partneréw prezentami w postaci alkoholu.

Jak pisa¢ do partnerdéw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

Marokafczycy czesto nie odpowiadajg na korespondencije, zwtaszcza
e-mailowqg, dlatego warto stawia¢ na kontakty bezposSrednie Iub
przynajmniej przypominaé sie po wystaniu wiadomosci. W komunikaciji
obowiqzujg standardowe formy grzeczno$ciowe. Nalezy réwniez pamietac,
ze nawet powazne marokanskie firmy nie zawsze posiadajq profesjonalne
domeny internetowe, a preferowanqg formq kontaktu jest rozmowa
telefoniczna lub komunikacja za posrednictwem komunikatoréw, takich jok

WhatsApp.

8 PAIH

6 Grupa PFR



Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Maroku

W pierwszych kontaktach Marokanczycy podchodzqg do nieznajomych
z pewng rezerwq, dlatego duze znaczenie ma dobre pierwsze wrazenie.
Osoby nalezgce do wyzszych kregdw towarzysko-ekonomicznych mogg
dodatkowo unika¢ spoufalania sie¢ podczas poczgtkowych spotkan,

preferujqc bardziej formalny charakter relacii.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazaé

marokanhskim partnerom

Warto, o ile to mozliwe, przedstawi¢ referencje zrealizowanych projektow
z regionu Maghrebu, Francji lub Hiszpanii, poniewaz zwigkszajg one
wiarygodno§¢ w oczach marokanskich partnerébw. Nalezy przy tym
zachowaé szczegblng ostroznoS€ w materiatlach prezentacyjnych
— absolutnie niedopuszczalne jest przedstawianie mapy Maroka bez Sahary
Zachodniej lub ukazywanie obu terytoriéw jako rozdzielonych granicq. Tego
rodzaju btgd moze zostaé odebrany jako powazna obraza i skutkowaél

natychmiastowym zerwaniem spotkania oraz negocjacii.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w Maroku

Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Casablance

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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