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Kultura biznesu w Brazylii

Brazylia, jako najwigksza gospodarka Ameryki Potudniowej i jeden
z kluczowych rynkébw wschodzgcych, przycigga uwage wielu firm
planujgcych ekspansje zagraniczng. Jednak aby osiggngé sukces w tym
dynamicznym, ale jednocze$nie wymagajgcym Srodowisku, nie wystarczy
jedynie atrakcyjna oferta czy konkurencyjny produkt. W Brazylii biznes opiera
sie przede wszystkim na relacjach miedzyludzkich, wzajemnym zaufaniu
i znajomosci lokalnych zwyczajéw. Styl prowadzenia rozmow, sposdb
budowania zaufania czy nawet przebieg spotkanh rézniqg sie od standardow

znanych w Europie czy Ameryce Potnocnej.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

brazylijskimi partnerami

W Brazylii jezykiem urzegdowym jest portugalski, natomiast angielski uzywany
jest gtbwnie w Srodowiskach biznesowych. Nawet podczas duzych
wydarzen, takich jak targi branzowe, znajomos¢ jezykdébw obcych bywa
ograniczona, dlatego nie nalezy zaktadaé, ze lokalni partnerzy bedg
postugiwaé sie jezykiem angielskim. Jesli rozmowy majg odbywaé
sig w innym jezyku niz portugalski, warto wczesniej poinformowaé o tym
partnerdw lub zatrudni¢ ttumacza. Dobrym rozwigzaniem jest rowniez
zaongazowanie miejscowego przedstawiciela, ktéry nie tylko biegle

postuguje sie portugalskim, ale taokze dobrze zna lokalny rynek.
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Taka osoba wzbudza wigksze zaufanie u brazylijskich partneréw i potrafi

skutecznie petni¢ role mediatora miedzy roznymi kulturami i rynkami.

W kontaktach osobistych Brazylijczycy chetnie gestykulujg podczas
rozmowy, co robig zupetnie naturalnie, i nie utrzymujqg duzego dystansu
personalnego. Przyjaznym gestem, ktoéry sprzyja budowaniu zaufania, moze
by¢ dotknigcie reki lub ramienia rozmoéwcy. Pandemia Covid-19 przyczynita
sie do popularyzacji spotkan wirtualnych, niemniej jednak w przypadku
bardziej zaawansowanych rozméw lub finalizacji uméw, bezposSrednie

spotkania nadal odgrywajq istotnq role.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac¢ spotkania z

brazylijskimi partnerami

W planowaniu spotkan biznesowych z brazylijskimi partnerami warto
uwzgledni¢ lokalny kalendarz i specyfike tamtejszej kultury pracy.
Styczen, lipiec oraz grudzieh to miesiqce wakacyjne, w ktérych najlepiej
unika¢ umawiania spotkah. Podobnie okres karnawatowy, bedgcy jednym
z najwazniejszych wydarzeh spotecznych w Brazylii, nie sprzyja rozmowom
biznesowym. Negocjacje najlepiej planowaé po jego zakohczeniu.
Brazylijczycy ceniqg sobie bezposrednie spotkania i budowanie osobistych

relacji, ktére stanowiq kluczowy element prowadzenia biznesu w tym kraju.

Cho¢ punktualno$¢ w kregach biznesowych jest wymagana, nalezy liczy¢
sie z opdznieniami lub czestymi zmianami termindéw, szczegdlnie w duzych
miastach, gdzie korki i utrudnienia w ruchu sg codziennosciq.
Standardowy dzieh pracy w Brazylii trwa osiem godzin, z godzinng przerwg,
i zwykle zaczyna sie miedzy 8:00 a 8:30, konczqc o 17:00 lub 17:30. Prowadzqgc
interesy w Brazylii, nalezy przygotowaé sie¢ na dtugoterminowe

8 PAIH

4 Grupa PFR



zaangazowanie. Proces podejmowania decyzji jest tam czesto powolny
i mocno zalezny od hierarchii w firmach. Wymaga to cierpliwo$ci oraz
gotowosci na inwestycje zaréwno czasu, jok i Srodkédw finansowych.
Dodatkowym  wyzwaniemm moze by¢ rozbudowana  biurokracjo,
skomplikowany system podatkowy, przepisy prawa pracy, a takze trudnosci
zwigzane z uzyskiwaniem pozwolen i certyfikatéw, co sprawiq, ze negocjacje

i finalizowanie uméw mogqg znacznie sie wydtuzag.

Jesli chodzi o dni wolne, oprécz Swigt Bozego Narodzenia i Nowego Roku,
warto pamiegta¢ o innych waznych Swietach narodowych oraz lokalnych.
Do najwazniejszych nalezq: Dzien Swietego Sebastiana (20 stycznig,
obchodzony tylko w Rio de Janeiro), urodziny S@o Paulo (25 stycznia),
karnawat (cztery dni przed Srodg Popielcowq), Wielki Pigtek (marzec lub
kwiecien), Tiradentes (21 kwietnia), Dzieh Swietego Jerzego (23 kwietnig,
w Rio de Janeiro), Swieto Pracy (1 maja), Boze Ciato (czerwiec), Revolug@o
Constitucionalista (9 lipca, w stanie Sdo Paulo), Dzien Niepodlegtosci
(7 wrzeénia), Nossa Senhora Aparecida (12 pazdziernika), Dzieh Wszystkich
Swietych (2 listopada), Proclamag@o da Republica (15 listopada),
Dzieh Czarnej Swiadomosci (20 listopada) oraz Boze Narodzenie
(25 grudnia). Uwzglednienie tych dat w harmonogramie spotkan pozwoli

unikng€ nieporozumien i zwiekszy szanse na efektywnq wspodtprace.

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli brazylijska etykieta
w praktyce
W niektérych stanach Brazylii, zwlaszcza na pdtnocy kraju, nalezy byé

przygotowanym na dtuzsze powitania, ktébrym czesto towarzyszg rozmowy

na tematy prywatne. Tego rodzaju wstepne konwersacje stuzg lepszemu
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poznaniu partneréw biznesowych oraz budowaniu blizszych relacji, co ma

istotne znaczenie w brazylijskiej kulturze biznesowe].

Ze wzgledu na niepewnos$¢ co do poziomu znajomosci jezyka angielskiego
wsréd partnerébw, warto, w miare mozliwosci, przygotowaé materiaty
informacyjne w dwoch jezykach: portugalskim i angielskim, przy czym nalezy
uwzgledni¢ brazylijskg odmiang jezyka portugalskiego. W przypadku braku
materiatéw, takich jak broszury, foldery czy prezentacje w jezyku
portugalskim, dopuszczalne jest przedstawienie ich w jezyku angielskim.
Nie zaleca sig natomiast uzywania jezyka hiszpafskiego, gdyz moze to
zosta¢ odebrane jako brak znajomosci realibw brazylijskich lub
niewystarczajgce zainteresowanie rynkiem. Dobrq praktykg jest réwniez

przygotowanie wizytdwek w dwdch wersjach jezykowych.

Szczegblnie istotne jest opracowanie katalogdédw produktowych w jezyku
portugalskim, poniewaz utatwia to komunikacje oraz Swiadczy o realnym

zaangazowaniu firmy w rozwoj dziatalnosci na rynku brazylijskim.

Podczas pierwszego spotkania z partnerami biznesowymi nalezy stosowac
formy grzecznoéciowe Senhor (Pan) oraz Senhora (Pani). Warto jednak
pamiegtaé, ze Brazylijczycy zazwyczaj szybko przechodzg na bardziej

bezposredni sposdb komunikaciji i zwracajqg sie do rozmdéwcdw po imieniu.

Wyglad ma znaczenie — co moéwi o Tobie Twj stroj

Ze wzgledu na panujgce w Brazylii wysokie temperatury, najlepszym
wyborem odziezowym sq ubrania wykonane z naturalnych widkien,
ktére zapewniajg komfort i przewiewno§¢. W Srodowisku biznesowym
mezczyzni zazwyczaj noszq klasyczne garnitury, utrzymujgc formalny

i elegancki styl. Kobiety réwniez stosujg sie do zasad konserwatywnego
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ubioru, wybierajgc stroje odpowiednie do oficjalnych spotkah.
Niezwykle istothym elementem wizerunku, zaréwno dla mezczyzn,
jak i kobiet, sq eleganckie i zadbane buty. Ich czysto$¢ i schludny wyglgd

stanowiq wazny element ogdlinego odbioru profesjonalizmu.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh

biznesowych

W sytuacjach towarzyskich oraz podczas wydarzeh biznesowych w Brazylii
punktualno$¢ jest mile widziana i oczekiwana, niezaleznie od tego,
czy spotkania odbywajq sie w biurze, czy w restauraciji. Podczas spotkan przy
positkach w lokalach gastronomicznych zazwyczaj rachunek optaca strona
zapraszajgca, jednak w dobrym tonie jest, aby druga strona rowniez
zaproponowata uregulowanie naleznoSci. Warto pamigtaé, ze takie
spotkania nie majqg z géry ustalonej godziny zakohczenia, a rozmowy czgsto
przeciqggajq sie dtugo po zakonczeniu positku. Co wiecej, kwestie handlowe
zwykle poruszane sq dopiero po podaniu kawy, co pozwala wczedniej na

swobodniejszqg wymianeg zdaf i budowanie relaciji.

Rozpoczynajgc rozmowy biznesowe, dobrze jest przeprowadzi¢ krotkq
wymiane uprzejmosci i podzieli¢ sie kilkoma osobistymi informacjami.
Taki wstep sprzyja zblizeniu stron oraz budowie zaufania, ktére jest
fundamentem wspotpracy w brazylijskim Srodowisku biznesowym. Jeszcze
wigksze znaczenie ma to podczas spotkan o charakterze towarzyskim.
Tam elementy prywatne w rozmowie sq nieodigcznym ich sktadnikiem
i pomagajq lepiej pozna¢ partnerdw. Nalezy jednak zachowa¢ ostroznos¢
w komentowaniu zaréwno brazylijskiej kultury, jok i biurokracji — wszelka
krytyka w tym zakresie moze zosta¢ negatywnie odebrana. Réwniez nie

powinno sie mMowi¢ niczego niepochlebnego o wiasnym kraju, gdyz moze to
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wptyng€ niekorzystnie na postrzeganie rozméwcy. Otwartos¢, uprzejmosc
i szacunek wobec lokalnych zwyczajéw to klucz do sukcesu w relacjach

z brazylijskimi partnerami.

Jak rozmawiac€ o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Styl negocjacji i prowadzenia dialogu w Brazyli ma swojq specyfike,
ktérq warto poznaé przed rozpoczeciem rozmoéw handlowych. Brazylijczycy
czesto unikajg bezposredniego wyrazania odmowy, majg trudnos¢
z mdéwieniem ,nie”, poniewaz nie chcqg urazi€ rozmdbwcy. Nawet jesli
spotkanie przebiegato w przyjaznej atmosferze i rozmowa byta dtuga, nie
musi to oznaczac¢ realnego zainteresowania ofertq. Brak dalszego kontaktu
z ich strony jest zazwyczaj sygnatem, ze nie sqQ zainteresowani.
Dlatego kluczowa jest cierpliwo$¢ oraz powstrzymanie sie od wywierania

presji lub ponaglania partneréw w trakcie negocjacii.

Jesdli spotkanie odbywa sie w siedzibie brazylijskich partneréw, nalezy by¢
przygotowanym na mozliwe przerywanie rozmoéw przez niespodziewanych
gosci, co jest tam zupetnie naturalne. Spotkania rzadko przebiegajg wedtug
sztywnego harmonogramu, o kazda cze$¢ umowy moze stac sie
przedmiotem szczegbtowej dyskusji. Brazylijczycy czesto wielokrotnie
przeglqgdajg dokumenty i zadajq pytania doprecyzowujgce, co wymaga od
rozmobéwcy duzej cierpliwosci i uprzejmosci. Okazywanie frustracji w takich

sytuacjach jest zdecydowanie niepozgdane.

Ze wzgledu na ziozonoSE brazylijskiego systemu prownego, zwiaszcza
w obszarach podatkéw, taryf, prawa pracy, pozwolen czy certyfikatéw, warto
skorzysta¢ z ustug lokalnego, poleconego prawnika. Informacje dostepne
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w jezyku angielskim nie oddajg w petni skomplikowania brazylijskich

przepisow, dlatego profesjonalne wsparcie prawne jest nieocenione.

Podczas negocjacji warto przyjg¢ postawe osoby otwartej, ciekawej kraju
i gotowej do poznania lokalnych realidw biznesowych. Nie nalezy zaktadag,
ze zna sie lepiej od partnera brazylijskiego zasady prowadzenia intereséw
w Brazylii. Stuchanie i préba zrozumienia lokalnych uwarunkowah
sq kluczowe. Strategie skuteczne w Europie mogq okazac sie nieskuteczne
w Brazylii, dlatego warto zadawaé pytania dotyczqce konkretnego sektora,
zachowah konsumenckich czy innych specyficznych dla rynku aspektow.
Dzigki temu tatwiej bedzie dostosowaé oferte lub strategie dziatania do

lokalnych warunkow.

Przed rozmowami z potencjalnym partnerem biznesowym dobrze jest
zdoby¢ wiedze na temat Brazylii, interesujgcego nas sektora, poziomow
cenowych oraz konkurencji rynkowej. Pokazanie zaangazowania w proces
ekspansji na brazylijski rynek buduje wiarygodnos§¢ i pozytywnie wptywa na

wizerunek firmy.

W Brazylii interesy prowadzi sie przede wszystkim miedzy ludZzmi, a nie
wytgcznie miedzy firmami. Cho€ konkurencyjno$S¢ produktu jest istotna,
to nie ona odgrywa decydujgcq role. Budowanie relacji osobistych
z partnerami jest kluczowe, partner musi polubi¢ swojego rozmoéwce,
aby nawigzaé z nim wspotprace. Dlatego sympatia, otwartos¢ i pozytywne
nastawienie majg ogromne znaczenie w procesie budowania relaciji

biznesowych.

Warto réwniez pamietag, ze obecnos¢ na miejscu, w Brazylii, jest niezwykle
wazna, szczegodlnie w przypadku oferowania produktdéw o wysokiej wartosci.
Pierwsze zamodwienie czesto nie zostanie ztozone bez osobistej wizyty
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i spotkania z partnerem, dlatego podréz do Brazylii i bezposredni kontakt

pozostajg nieodzownym elementem skutecznych negocjaciji.

Upominek czy niezrgcznoSC? O prezentach w

brazylijskim biznesie

W brazylijskim srodowisku biznesowym upominki mogqg by€ mile widziane,
jednak nie odgrywajqg kluczowej roli przy nawigzywaniu relacji zawodowych.
Ich wreczanie nie jest obowigzkowe ani szczegdlnie oczekiwane na
wstepnym etapie znajomosci. Jesli jednak zdecydujemy sie na taki gest,
najlepiej przekaza¢ upominek podczas oficjalnego spotkania biznesowego,
lgczgc go z prezentacjg materiatdw firmowych. Taki drobny gest moze
pozytywnie wptynqg¢ na atmosfere spotkania i wzmocni¢ wizerunek firmy,
pokazujgc zaangazowanie i dbato§¢ o relacje, cho¢ gtéwny nacisk
w brazylijskich kontaktach handlowych ktadzie sie¢ na osobistq relacje

i zaufanie.

Jak pisa¢ do partnerdéw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

W prowadzeniu korespondenciji biznesowej z brazylijskimi partnerami zaleca
sig, aby w miarg moizliwosci komunikacja odbywata sie w jezyku
portugalskim, ktoéry jest jezykiem urzedowym i najpowszechniej uzywanym
w Brazylii. Taki gest nie tylko utatwia porozumienie, ale réwniez Swiadczy
o szacunku dla lokalnej kultury i zaangazowaniu w budowanie relacji.
W sytuacjach, gdy korespondencja prowadzona jest w jezyku angielskim,
warto wczesniej upewnic sig, ze brazylijski kontrahent swobodnie postuguje
sie tym jezykiem i bedzie w stanie uczestniczy¢é w wymianie wiadomosci

w tej formie. Nie nalezy automatycznie zaktadagd, ze wiekszos¢ lokalnych
B8 PAIH
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partnerdw biznesowych bedzie gotowa prowadzi€ korespondencje po
angielsku, nawet jesli porozumiewajg sie nim w ograniczonym zakresie

podczas spotkan osobistych.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Brazylii

W nawigzywaniu kontaktéw biznesowych w Brazylii kluczowe znaczenie
majg relacje miedzyludzkie. Powszechnie moéwi sie tam, ze Brazylijczycy
negocjujqg z ludzmi, a nie z firmami, dlatego budowanie przyjaznych
stosunkdéw z partnerami jest niezwykle istotne dla powodzenia wspdbtpracy.
Osobiste zaufanie oraz sympatia miedzy stronami czesto majq wigksze
znaczenie niz sama oferta handlowa. Warto réwniez pamietag,
ze miejscowe, zwtaszcza wigksze przedsigbiorstwa, charakteryzujq sie silnie
zhierarchizowanq strukturg. Kluczowe decyzje podejmowane sq najczesciej
przez wtascicieli firm lub prezeséw zarzgdu (CEO), co sprawia, ze proces
negocjacyjny moze by¢ diugotrwaty i wymaga duzej cierpliwosci oraz
elastycznosSci. Witasciwe podejscie, oparte na budowaniu relaciji
i zrozumieniu hierarchii, znaczgco zwigksza szanse na hawigzanie owocnej

wspotpracy.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

brazylijskim partnerom

Prezentacja skierowana do brazylijskich partneréw biznesowych powinna
by¢ zwiezta i trwaé okoto 15-20 minut. Warto pamietaé, ze Brazylijczycy
czesto zadajg pytania w trakcie wystgpienia, przerywajgc prezentacje,
co jest dla nich naturalnym sposobem prowadzenia dialogu. Dlatego nalezy
by¢ dobrze przygotowanym, cierpliwym i otwartym na interakcje, a przy tym

nie zapominaé o uSmiechu, ktéry sprzyja budowaniu pozytywnej atmosfery.
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Wazne jest, aby unika¢ nadmiaru tekstu na slajdach — lepszy efekt osiggnie
sie, wykorzystujgc materiaty wizualne, takie jak wykresy, zdjecia czy

infografiki, ktére lepiej przemawiajq do odbiorcow.

Pierwsze spotkanie z brazylijskimi partnerami najczesciej petni funkcije
wstepnej prezentacji firmy oraz okazji do nawigzania relacji. Rzadko kiedy
podejmowane sg na him kluczowe decyzje — ten proces zazwyczaj wymagad
wielu spotkaf i sporo czasu. Dlatego nie nalezy wywierac¢ presji ani poganiaé
partnerdbw w ich procedurach decyzyjnych. Cierpliwos¢, elastycznosé
i budowanie zaufania to podstawy skutecznej wspdtpracy na brazylijskim

rynku.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w Brazylii

Zroédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Sao Paulo

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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