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Kultura biznesu w Nigerii  

 

Nigeria, jako największa gospodarka Afryki i jeden z najbardziej 

dynamicznych rynków regionu, przyciąga coraz większą uwagę 

zagranicznych przedsiębiorców. Sukces na tym rynku nie zależy jednak 

wyłącznie od konkurencyjnej oferty czy atrakcyjnej ceny, lecz także od 

umiejętności poruszania się w lokalnym kontekście kulturowym. Nigeryjska 

kultura biznesowa opiera się na relacjach, wzajemnym szacunku                                     

i umiejętnej komunikacji, a jej zrozumienie stanowi klucz do budowania 

trwałych i efektywnych partnerstw. Różnice w stylu rozmów, podejściu do 

czasu, hierarchii czy negocjacji mogą być dla europejskich firm wyzwaniem, 

ale jednocześni e, przy odpowiednim przygotowaniu , stają się atutem 

otwierającym drzwi do długofalowej współpracy.  

Język, który buduje zaufanie –  jak rozmawiać z 

nigeryjskimi  partnerami  

Nigeria jest krajem niezwykle zróżnicowanym kulturowo i etnicznie, 

stanowiącym tygiel wielu środowisk i tradycji. Nigeryjczycy są dumni                         

ze swojej kultury, dlatego okazywanie jej szacunku może znacząco pomóc 

przedsiębiorcom w nawiązywaniu oraz podtrzymywaniu relacji 

biznesowych. Ponieważ polskie produkty nie są jeszcze wyraźnie 

rozpoznawalne na tamtejszym rynku, szczególnie istotne jest akt ywne 

zaangażowanie eksporterów w szkolenia oraz wsparcie marketingowe dla 

lokalnych dystrybutoró w. 
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Nigeryjczycy często określają samych siebie  jako „głośnych i dumnych” 

(ang. loud and proud). Ich sposób komunikacji bywa bardzo żywiołowy,                   

co może sprawiać wrażenie kłótni lub podniesionego tonu, podczas gdy                                       

w rzeczywistości jest to zwyczajna dyskusja lub nawet przyjacielska 

rozmowa. Jest to naród życzliwy, gościnny i otwarty na przybyszy z innych 

krajów, zwłaszcza jeśli okazują oni szczery szacunek wobec Nigerii i jej kultury, 

bez kolonialnej protekcj onalności w podejściu.  

Podczas spotkań biznesowych ważną rolę odgrywa ekspresyjność                                

i gestykulacja, które są naturalnym elementem komunikacji. Nigeryjczycy są 

również dość swobodni w kontaktach fizycznych, dlatego osoby z innych 

kręgów kulturowych mogą odczuwać, że ich przestrzeń osobista jest 

naruszana. Dotykanie się osób tej samej płci , na przykład trzymanie za rękę 

lub dotykanie palców w trakcie rozmowy , jest powszechne i postrzegane 

jako całkowicie normalne. Kontakty fizyczne między osobami różnych płci 

występują rzadziej, szczególnie w muzułmańskich regionach północnej 

Nigerii.  

Kalendarz pod kontrolą –  jak planować spotkania z 

nigeryjskimi  partnerami  

Nigeryjczycy zdecydowanie preferują kontakt telefoniczny nad komunikację 

SMS - ową czy e - mailową. Nie należy więc oczekiwać szybkich ani 

jednoznacznych odpowiedzi na wysyłane wiadomości e - mail.                        

Dobrym zwyczajem jest przesłanie maila z prośbą o informację zwrotną,                  

a następnie , często równolegl e, wysłanie krótkiej wiadomości przez 

WhatsApp lub podjęcie próby kontaktu telefonicznego. Takie działania 

zazwyczaj przyspieszają reakcję i, jeśli są stosowane z umiarem, nie są 
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postrzegane jako nachalne. W praktyce często konieczne jest kilkukrotne 

„przypominanie się”, zanim uda się uzyskać konkretną odpowiedź.  

Planując spotkania w Lagos, należy bezwzględnie uwzględnić czas dojazdu 

oraz godziny największego natężenia ruchu. Odległości pomiędzy 

poszczególnymi dzielnicami miasta bywają bardzo duże, a korki mogą 

znacząco opóźnić przejazd. Z tego względu warto grupow ać spotkania 

według lokalizacji, co pozwoli ograniczyć ryzyko spóźnień.  

Choć spotkania biznesowe nie zawsze rozpoczynają się o ustalonej godzinie, 

nie oznacza to, że goście mogą sobie pozwolić na opóźnienie. Prawo do 

spóźnienia przysługuje wyłącznie gospodarzowi spotkania.                                

Dlatego planując dzień wypełniony spotkaniami, należy z odpowiednim 

wyprzedzeniem uwzględnić realny czas dojazdu oraz możliwe utrudnienia 

komunikacyjne.  

Powitania, tytuły i zasady –  czyli nigeryj ska  etykieta  w 

praktyce  

W nigeryjskiej kulturze biznesowej dużą wagę przywiązuje się do hierarchii 

oraz tytułów, które stanowią istotny element wzajemnego szacunku.                           

W korespondencji mailowej oraz oficjalnych listach należy zwracać 

szczególną uwagę na stanowisko, tytuł i płeć potencjalnego partnera 

biznesowego, a w przypadku kobiet również na ich status matrymonialny, 

właściwie dobierając formę grzecznościową (Ms. lub Mrs.). Warto mieć na 

uwadze, że część imion nigeryjskich jest neutralna płciowo i może by ć 

noszona zarówno przez kobiety, jak i mężczyzn, jak na przykład Bolaji czy 

Chika, co dodatkowo podkreśla znaczenie starannego przygotowania do 

pierwszego kontaktu.  
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Wygląd ma znaczenie –  co mówi o Tobie Twój strój  

W nigeryjskiej kulturze biznesowej wygląd zewnętrzny odgrywa istotną rolę              

i  jest postrzegany jako wyraz profesjonalizmu oraz szacunku wobec 

partnera. Obowiązuje raczej tradycyjny dress code , mężczyźni powinni 

wybierać formalne, najczęściej ciemne stroje, uzupełnione krawatem.                    

W przypadku kobiet nieakceptowane są kreacje zbyt odkryte, dlatego 

zalecany jest elegancki, stonowany ubiór dostosowany do oficjalnego 

charakteru spotkań.  

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeń 

biznesowych  

Po spotkaniach B2B warto zaproponować wspólne spędzenie czasu w mniej 

formalnej atmosferze, na przykład podczas kolacji lub spotkania 

towarzyskiego. W Nigerii to właśnie rozmowy prowadzone poza salą 

konferencyjną często sprzyjają budowaniu relacji i bywają  momentem,                    

w którym zapadają kluczowe decyzje biznesowe. Należy jednak pamiętać,  

że wielu Nigeryjczyków nie spożywa alkoholu, dlatego zapraszając na drinka, 

warto zachować elastyczność i otwartość na alternatywne formy spotkania.  

Jak rozmawiać o interesach –  styl negocjacji i 

prowadzenia dialogu  

Biznes w Nigerii opiera się w dużej mierze na bliskich relacjach, dlatego jeśli 

zależy nam na nadaniu rozmowom odpowiedniego tempa, 

najskuteczniejszą formą kontaktu pozostają spotkania osobiste.               

Budowanie nowej relacji biznesowej wymaga czasu oraz gotowości do 

poznania drugiej strony i zrozumienia wspólnych priorytetów.                                         
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W trakcie rozmów wstępnych często pojawiają się tematy rodzinne, religijne, 

sportowe , zwłaszcza piłka nożna, która cieszy się w Nigerii ogromną 

popularnością , oraz zagadnienia kulturowe. Dobrym początkiem spotkania 

jest okazanie uznania dla lokalnej gościnności, muzyki czy wspomnienie 

nigeryjskich potraw, których mieliśmy już okazję spróbować, ponieważ 

szacunek dla rodzimej kuchni jest szczególnie doceniany.  

Zbyt szybkie przechodzenie od powitania do rozmów stricte biznesowych 

może zostać odebrane jako brak ogłady. Uścisk dłoni jest standardową 

formą powitania w kontekście biznesowym, jednak należy pamiętać,                       

że często trwa on dłużej niż w kulturze europejskiej i może towarzyszyć nawet 

całej początkowej części rozmowy. Wizytówki powinno się wręczać                                

i przyjmować wyłącznie prawą ręką, co jest wyrazem dobrych manier.  

Istotnym elementem nigeryjskiego stylu negocjacji jest targowanie się,    

które stanowi naturalną część rozmów handlowych. Przygotowując ofertę 

cenową, warto uwzględnić możliwość negocjacji oraz pozostawić 

odpowiedni margines na ewentualne ustępstwa cenowe.  

Upominek czy niezręczność? O prezentach w nigeryj skim  

biznesie  

W nigeryjskiej kulturze biznesowej drobne upominki są mile widziane                            

i postrzegane jako gest uprzejmości oraz budowania relacji.                      

Szczególnie cenione są prezenty pochodzące z kraju partnera biznesowego, 

które podkreślają osobisty charakter spotkania. Należy jednak pamiętać,                 

że wielu Nigeryjczyków nie spożywa alkoholu, dlatego , jeśli nie mamy 

pewności co do zwyczajów danej osoby , warto unikać wręczania alkoholu 
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jako prezentu i zdecydować się na bardziej uniwers aln y, neutralny 

podarunek.  

Jak pisać do partnerów biznesowych –  styl i zasady 

korespondencji  

Korespondencja biznesowa z nigeryjskimi partnerami prowadzona jest                    

w języku angielskim i powinna uwzględniać właściwe formy grzecznościowe 

oraz tytuły, do których Nigeryjczycy przywiązują dużą wagę. Staranny dobór 

zwrotów i odpowiednie adresowanie rozmówcy są istotnym elementem 

budowania profesjonalnego wizerunku oraz wza jemnego szacunku                          

w relacjach biznesowych.  

Jak nawiązywać kontakty biznesowe w Nigerii  

Przed przyjazdem do Nigerii warto rozpocząć przygotowania networkingowe  

z odpowiednim wyprzedzeniem. Dobrym pierwszym krokiem jest zebranie 

informacji o firmie, z którą planujemy współpracę, oraz o jej właścicielach 

lub kadrze zarządzającej, a następnie nawiązanie wstępnego kontaktu,               

na przykład poprzez dodanie ich do sieci kontaktów na LinkedIn.               

Aktywność w internetowych grupach branżowych związanych z danym 

sektorem pozwala poszerzyć sieć relacji i zwiększa szanse na wartościowe 

kontakty biznesowe. Warto również pytać poznanych Nigeryjczyków                           

o rekomendacje potencjalnych partnerów  –  panuje bowiem przekonanie,  

że na pewnym poziomie networkingu w Nigerii „wszyscy się znają”.  

Networking odgrywa w Nigerii kluczową rolę, dlatego jeszcze przed 

wyjazdem dobrze jest sprawdzić, jakie wydarzenia branżowe, targi czy 

spotkania biznesowe odbywają się w czasie planowanego pobytu. 
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Skutecznym działaniem może być także bezpośredni kontakt z izbami 

handlowymi lub stowarzyszeniami branżowymi i zwrócenie się do nich                       

z prośbą o spotkanie, co często otwiera drzwi do dalszych relacji 

biznesowych.  

Prezentacja, która robi wrażenie –  co warto pokazać 

nigeryjs kim  partnerom  

Rynek nigeryjski jest silnie nasycony produktami z całego świata, dlatego 

samo przesłanie oferty handlowej rzadko prowadzi bezpośrednio                              

do zawarcia kontraktu eksportowego. Przygotowując ofertę, należy zadbać 

o jej staranne dopasowanie do odbiorcy , zarówno pod względem języka, 

lokalnych uwarunkowań, jak i realnych potrzeb rynku. Warto eliminować 

elementy, które nie mają zastosowania w nigeryjskich warunkach,                           

na przykład w ofertach z branży HVAC pomijać rozwiązania związane                           

z mrozoodpornością czy obciążeniem śniegiem, a w przypadku kosmetyków 

kolorowych skupić się na produktach odpowiednich dla określonych odcieni 

skóry. Istotny jest również rozmiar materiałów , podstawowa oferta powinna 

mieć format um ożliwiający wygodne przesłanie e - mailem, ponieważ wielu 

Nigeryjczyków niechętnie klika w dodatkowe linki prowadzące do pobrania 

obszernych katalogów.  

Jednym z częstych błędów popełnianych przez firmy międzynarodowe jest 

przekonanie, że rynek nigeryjski jest „mniej rozwinięty” i funkcjonuje                            

w oderwaniu od globalnych standardów biznesowych. Takie podejście 

często prowadzi do protekcjonalnego tonu i nadmiernego akcentowania 

wyższości własnych produktów lub rozwiązań, co bywa odbierane jako 

arogancja i może poważnie naruszyć relacje biznesowe. W  trakcie rozmów 

należy zawsze odnosić się do nigeryjskiego partnera z należnym szacunkie m 
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i –  nawet dysponując doskonałym rozwiązaniem –  w pierwszej kolejności 

wsłuchać się w potrzeby klienta. W przeszłości zdarzały się sytuacje,                     

w których dystrybutorzy zrywali współpracę handlową wyłącznie dlatego,               

że nie czuli się odpowiednio traktowani przez dostawcę. Warto pamiętać,                 

że Nigeryjczycy mają prawo krytycznie odnosić się do wyzwań stojących 

przed ich krajem, natomiast partner zagraniczny powinien unikać takich 

komentarzy.  

W Nigerii skutecznie działają te same strategie sprzedażowe, co na innych 

rynkach, a najlepsze rezultaty przynosi sprzedaż konsultacyjna oparta                       

na dialogu i zadawaniu pytań. Przystępując do takiego modelu współpracy, 

warto jasno zakomunikować kontrahentowi, że pytania służą lepszemu 

zrozumieniu jego potrzeb i umożliwią zaproponowanie najbardziej 

adekwatnego rozwiązania.  
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ZASTRZEŻENIE  

Powyższy materiał jest chroniony prawami autorskimi, które przysługują Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A. 

(„PAIH”) i można go wykorzystywać w sposób 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 użytek 

własny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych treści. Ponadto, materiał ten można 

wykorzystać, jeżeli przepisy lub zgoda uprawnionego zakładają, że wykorz ystanie w celach niekomercyjnych nie 

wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobów wykorzystania materiału niezbędne jest 

uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytułu autorskich praw majątkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialności 

z tytułu jakiejkolwiek szkody bezpośredniej lub pośredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utratę zysków, 

wynikłej z całkowitego lub częściowego wykorzystania informacji udostępnionych przez PAIH w niniejszym 

materiale. W związku z tym, każdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzić przydatność i poprawność wyżej 

wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzystać z tych informacji na własną odpowiedzialność. 

PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszą w żadnym wypadku odpowiedzialności za jakąkolwi ek decyzję lub działanie 

podjęte w oparciu o wyżej wymienione informacje, ani za jakiekolwiek konsekwencje wynikające z decyzji 

podjętych w oparciu o te informacje.  
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