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Kultura biznesu w Nigeri

Nigeria, joko najwieksza gospodarka Afryki i jeden z najbardziej
dynamicznych rynkédw regionu, przycigga coraz wigkszg uwage
zagranicznych przedsigbiorcéw. Sukces na tym rynku nie zalezy jednak
wytgcznie od konkurencyjnej oferty czy atrakcyjnej ceny, lecz takze od
umiejetnosci poruszania sie w lokalnym kontekscie kulturowym. Nigeryjska
kultura biznesowa opiera sie na relacjoch, wzajemnym szacunku
i umiejetne] komunikacji, a jej zrozumienie stanowi klucz do budowania
trwatych i efektywnych partnerstw. Réznice w stylu rozmow, podejsciu do
czasu, hierarchii czy negocjacji mogq by¢ dla europejskich firm wyzwaniem,
ale jednocze$nie, przy odpowiednim przygotowaniu, stajg sie atutem

otwierajgcym drzwi do ditugofalowej wspotpracy.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

nigeryjskimi partnerami

Nigeria jest krajem niezwykle zréznicowanym kulturowo i etnicznie,
stanowigcym tygiel wielu Srodowisk i tradyciji. Nigeryjczycy sqg dumni
ze swojej kultury, dlatego okazywanie jej szacunku moze znaczqco pomoc
przedsigbiorcom w nawigzywaniu oraz podtrzymywaniu  relacji
biznesowych. Poniewaz polskie produkty nie sq jeszcze wyraznie
rozpoznawalne na tamtejszym rynku, szczegdlnie istotne jest aktywne
zaangazowanie eksporterdw w szkolenia oraz wsparcie marketingowe dla

lokalnych dystrybutorow.
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Nigeryjczycy czesto okre$lajg samych siebie jako ,gtoénych i dumnych”
(ang. loud and proud). Ich sposéb komunikacji bywa bardzo zywiotowy,
co moze sprawia¢ wrazenie ktétni lub podniesionego tonu, podczas gdy
w rzeczywistoSci jest to zwyczajna dyskusja lub nawet przyjacielska
rozmowa. Jest to nardd zyczliwy, goscinny i otwarty na przybyszy z innych
krajow, zwtaszcza jesli okazujg oni szczery szacunek wobec Nigerii i jej kultury,

bez kolonialnej protekcjonalnosci w podejsciu.

Podczas spotkah biznesowych wazng role odgrywa ekspresyjnosc
i gestykulacja, ktore sq naturalnym elementem komunikaciji. Nigeryjczycy sq
robwniez doS¢ swobodni w kontaktach fizycznych, dlatego osoby z innych
kregbw kulturowych mogqg odczuwaé, ze ich przestrzeh osobista jest
naruszana. Dotykanie sig oséb tej samej ptci, na przyktad trzymanie za reke
lub dotykanie palcoéw w trakcie rozmowy, jest powszechne i postrzegane
jako catkowicie normalne. Kontakty fizyczne migedzy osobami réznych pici
wystepujq rzadziej, szczegdlnie w muzutmanhskich regionach poéthocne;j

Nigerii.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac spotkania z

nigeryjskimi partnerami

Nigeryjczycy zdecydowanie preferujq kontakt telefoniczny nad komunikacje
SMS-owq czy e-mailowq. Nie nalezy wigec oczekiwaé szybkich ani
jednoznacznych  odpowiedzi na wysytane wiadomosci e-mail.
Dobrym zwyczajem jest przestanie maila z prosbg o informacje zwrotng,
a nastegpnie, czesto réwnolegle, wystanie krétkiej wiadomosci przez
WhatsApp lub podjecie préby kontaktu telefonicznego. Takie dziatania

zazwyczaj przyspieszajq reakcje i, jesli sq stosowane z umiarem, nie sqg
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postrzegane joko nachalne. W praktyce czesto konieczne jest kilkukrotne

~pPrzypominanie sie”, zanim uda sig uzyskaé konkretnq odpowiedz.

Planujgc spotkania w Lagos, nalezy bezwzglednie uwzgledni¢ czas dojazdu
oraz godziny najwiekszego natezenia ruchu. Odlegtosci pomiedzy
poszczegdlnymi dzielnicami miasta bywajg bardzo duze, a korki mogq
znaczqco opdzni€ przejazd. Z tego wzgledu warto grupowaé spotkania

wedtug lokalizacji, co pozwoli ograniczy¢ ryzyko spdznien.

Cho¢ spotkania biznesowe nie zawsze rozpoczynajq sie o ustalonej godzinie,
nie oznacza to, ze goscie mogqg sobie pozwoli¢ na opdznienie. Prawo do
spéznienia przystuguje wytgcznie gospodarzowi spotkania.
Dlatego planujgc dzieh wypetniony spotkaniami, nalezy z odpowiednim
wyprzedzeniem uwzgledni€ realny czas dojazdu oraz mozliwe utrudnienia

komunikacyjne.

Powitania, tytuty i zasady — czyli nigeryjska etykieta w

praktyce

W nigeryjskiej kulturze biznesowej duzg wage przywiqzuje sie do hierarchii
oraz tytutdw, ktére stanowiq istotny element wzajemnego szacunku.
W korespondencji mailowej oraz oficjalnych listach nalezy zwracaé
szczegblng uwage na stanowisko, tytut i pte€¢ potencjalnego partnera
biznesowego, a w przypadku kobiet réwniez na ich status matrymonialny,
wiasciwie dobierajgc forme grzecznosciowq (Ms. lub Mrs.). Warto mie¢ na
uwadze, ze cze$€ imion nigeryjskich jest neutralna ptciowo i moze by¢
noszona zardwno przez kobiety, jak i mezczyzn, jok na przyktad Bolaji czy
Chika, co dodatkowo podkresla znaczenie starannego przygotowania do
pierwszego kontaktu.
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Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

W nigeryjskiej kulturze biznesowej wyglgd zewnetrzny odgrywa istotng role
i jest postrzegany joko wyraz profesjonalizmu oraz szacunku wobec
partnera. Obowiqzuje raczej tradycyjny dress code, mezczyzni powinni
wybiera¢ formalne, najczesciej ciemne stroje, uzupetnione krawatem.
W przypadku kobiet nieakceptowane sq kreacje zbyt odkryte, dlatego
zalecany jest elegancki, stonowany ubior dostosowany do oficjalnego

charakteru spotkan.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzen

biznesowych

Po spotkaniach B2B warto zaproponowac wspdlne spedzenie czasu w mniej
formalnej atmosferze, na przyktad podczas kolacji lub spotkania
towarzyskiego. W Nigerii to wtasnie rozmowy prowadzone poza salg
konferencyjnq czesto sprzyjajg budowaniu relacji i bywajg momentem,
w ktorym zapaddajqg kluczowe decyzje biznesowe. Nalezy jednak pamigtad,
ze wielu Nigeryjczykdéw nie spozywa alkoholu, dlatego zapraszajgc na drinka,

warto zachowa¢ elastycznos¢ i otwarto$€ na alternatywne formy spotkania.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Biznes w Nigerii opiera sie w duzej mierze na bliskich relacjach, dlatego jesli
zalezy nam na  nadaniu  rozmowom  odpowiedniego  tempaq,
najskuteczniejszqg formq kontaktu pozostajg spotkania  osobiste.
Budowanie nowej relacji biznesowej wymaga czasu oraz gotowosci do

poznania drugiej strony i zrozumienia wspoblnych  priorytetéw.
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W trakcie rozmow wstepnych czesto pojawiajqg sie tematy rodzinne, religijne,
sportowe, zwtaszcza pitka nozna, ktéra cieszy sie w Nigerii ogromng
popularnosciq, oraz zagadnienia kulturowe. Dobrym poczgtkiem spotkania
jest okazanie uznania dla lokalnej goScinnosSci, muzyki czy wspomnienie
nigeryjskich potraw, ktérych mielismy juz okazje sprébowaé, poniewaz

szacunek dla rodzimej kuchni jest szczegdlnie doceniany.

Zbyt szybkie przechodzenie od powitania do rozméw stricte biznesowych
moze zosta¢ odebrane jako brak ogtady. Uscisk dtoni jest standardowqg
formqg powitania w kontekscie biznesowym, jednak nalezy pamiegtag,
ze czesto trwa on diuzej niz w kulturze europejskiej i moze towarzyszy¢ nawet
catej poczgtkowej czeSci rozmowy. Wizytdwki powinno sie wreczac

i przyjmowac¢ wytgcznie prawq rekq, co jest wyrazem dobrych manier.

Istotnym elementem nigeryjskiego stylu negocjacji jest targowanie sig,
ktére stanowi naturalng cze$€¢ rozmow handlowych. Przygotowujqgc oferte
cenowq, warto uwzgledni¢ mozliwoS§¢€ negocjacji oraz pozostawic

odpowiedni margines na ewentualne ustepstwa cenowe.

Upominek czy niezregcznoS¢E? O prezentach w nigeryjskim

biznesie

W nigeryjskiej kulturze biznesowe] drobne upominki sqg mile widziane
i postrzegane jako gest uprzejmoSci oraz budowania relacji.
Szczegblnie cenione sq prezenty pochodzqgce z kraju partnera biznesowego,
ktére podkreslajg osobisty charakter spotkania. Nalezy jednak pamietag,
ze wielu Nigeryjczykdw nie spozywa alkoholu, dlatego, jesli nie mamy

pewnosci co do zwyczajéw danej osoby, warto unika¢ wreczania alkoholu
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jako prezentu i zdecydowal sie na bardziej uniwersalny, neutralny

podarunek.

Jak pisa¢ do partnerdw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

Korespondencja biznesowa z nigeryjskimi partnerami prowadzona jest
w jezyku angielskim i powinna uwzglednia¢ wiasciwe formy grzecznosSciowe
oraz tytuty, do ktérych Nigeryjczycy przywiqzujq duzg wage. Staranny dobor
zwrotow i odpowiednie adresowanie rozméwcy sq istotnym elementem
budowania profesjonalnego wizerunku oraz wzajemnego szacunku

w relacjach biznesowych.

Jak nawiqgzywac kontakty biznesowe w Nigerii

Przed przyjozdem do Nigerii warto rozpoczqg¢€ przygotowania networkingowe
z odpowiednim wyprzedzeniem. Dobrym pierwszym krokiem jest zebranie
informaciji o firmie, z ktérg planujemy wspotprace, oraz o jej wtascicielach
lub kadrze zarzqdzajgcej, a nastepnie nawigzanie wstepnego kontaktu,
na przyktad poprzez dodanie ich do sieci kontaktéw na Linkedin.
Aktywno§¢ w internetowych grupach branzowych zwigzanych z danym
sektorem pozwala poszerzy¢ sie€ relacji i zwigksza szanse na wartoSciowe
kontakty biznesowe. Warto réwniez pytaé poznanych Nigeryjczykéw
o rekomendacje potencjalnych partnerébw — panuje bowiem przekonanie,

ze na pewnym poziomie networkingu w Nigerii ,wszyscy sie znajq”.

Networking odgrywa w Nigerii kluczowq rolg, dlatego jeszcze przed
wyjazdem dobrze jest sprawdzi¢, jokie wydarzenia branzowe, targi czy
spotkania biznesowe odbywajqg sie w czasie planowanego pobytu.
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Skutecznym dziataniem moze by¢ takze bezposSredni kontakt z izbami
handlowymi lub stowarzyszeniami branzowymi i zwrécenie sie do nich
z proSbq o spotkanie, co czesto otwiera drzwi do dalszych relacii

biznesowych.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazaé

nigeryjskim partnerom

Rynek nigeryjski jest silnie nasycony produktami z catego $wiata, dlatego
samo przestanie oferty handlowej rzadko prowadzi bezposrednio
do zawarcia kontraktu eksportowego. Przygotowujqc oferte, nalezy zadbaé
o jej staranne dopasowanie do odbiorcy, zarébwno pod wzgledem jezyka,
lokalnych uwarunkowan, jak i realnych potrzeb rynku. Warto eliminowac
elementy, ktére nie majqg zastosowania w nigeryjskich warunkach,
na przyktad w ofertach z branzy HVAC pomija¢ rozwiqzania zwigzane
z mrozoodpornosciq czy obcigzeniem Sniegiem, a w przypadku kosmetykow
kolorowych skupi€ sig na produktach odpowiednich dla okreSlonych odcieni
skory. Istotny jest rowniez rozmiar materiatéw, podstawowa oferta powinna
mie¢ format umozliwiajgcy wygodne przestanie e-mailem, poniewaz wielu
Nigeryjczykdéw niechetnie klika w dodatkowe linki prowadzqce do pobrania

obszernych katalogéw.

Jednym z czestych bteddw popetnianych przez firmy migdzynarodowe jest
przekonanie, ze rynek nigeryjski jest ,mniej rozwinigty” i funkcjonuje
w oderwaniu od globalnych standarddéw biznesowych. Takie podejscie
czesto prowadzi do protekcjonalnego tonu i nadmiernego akcentowania
wyzszosci wiasnych produktéw lub rozwiqgzan, co bywa odbierane jako
arogancja i moze powaznie naruszyc¢ relacje biznesowe. W trakcie rozmow

nalezy zawsze odnosi€ sig do nigeryjskiego partnera z naleznym szacunkiem
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i — nawet dysponujgc doskonatym rozwigzaniem — w pierwszej kolejnosci
wstucha¢ sie w potrzeby klienta. W przeszioSci zdarzaty sie sytuacje,
w ktoérych dystrybutorzy zrywali wspotprace handlowq wytgcznie dlatego,
ze nie czuli sie odpowiednio traktowani przez dostawce. Warto pamietag,
ze Nigeryjczycy majqg prawo krytycznie odnosi¢ sig do wyzwah stojgcych
przed ich krajem, natomiast partner zagraniczny powinien unikac¢ takich

komentarzy.

W Nigerii skutecznie dziatajq te same strategie sprzedazowe, co na innych
rynkach, a najlepsze rezultaty przynosi sprzedaz konsultacyjna oparta
na dialogu i zadawaniu pytah. Przystepujgc do takiego modelu wspbtpracy,
warto jasno zakomunikowaé kontrahentowi, ze pytania stuzg lepszemu
zrozumieniu jego potrzeb |1 umozliwig zaproponowanie najbardzie]

adekwatnego rozwiqzania.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w Nigerii

Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Lagos

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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