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Kultura biznesu w Chile

Kultura biznesowa w Chile tqczy formalng etykiete z duzym znaczeniem
relacji osobistych i wzajemnego zaufania. Cho¢ kraj ten nalezy do
najbardzie] stabilnych i rozwinigtych gospodarek Ameryki tacinskiej,
skuteczne prowadzenie dziatalnosci wymaga znajomosci lokalnych
zwyczajow komunikacyjnych, stylu prowadzenia negocjacji oraz zasad
budowania kontaktéw biznesowych. W relacjach z chilijskimi partnerami
istotng role odgrywajg bezpoSrednie spotkania, rekomendacje oraz
stopniowe budowanie relacji, a decyzje biznesowe czesto poprzedza proces
wzajemnego poznania sie i zdobywania zaufania. Zrozumienie tych
uwarunkowaf kulturowych pozwala nie tylko unikng€ nieporozumien,
ale takze zwigksza szanse na nawigzanie trwatej i efektywnej wspodtpracy na

chilijskim rynku.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z chilijskimi

partnerami

Jezykiem urzedowym Chile jest hiszpanhski i to on dominuje réwniez
w przestrzeni biznesowej. W porébwnaniu z Europq jezyk angielski jest
wykorzystywany znacznie rzadziej. Co prawda osoby pracujgce w duzych
przedsiebiorstwach oraz na wyzszych stanowiskach zazwyczaj postugujq sie
angielskim na poziomie komunikatywnym, najczesciej w odmianie

amerykanskiej, jednak w kontaktach biznesowych zdecydowanie preferujg
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jezyk hiszpafski. W instytucjach publicznych sytuacije, w ktérych pracownicy

swobodnie komunikujqg sie po angielsku, nalezg do rzadkosci.

Planujgc wizyty handlowe w Chile, nalezy réwniez pamigtaé o lokalnym
kalendarzu. Nie zaleca sig¢ organizowania wyjazddw biznesowych w okresie
wakacyjnym przypadajgcym na styczen i luty, gdyz w tym czasie wiele oséb

przebywa na urlopach, a aktywnoS¢€ biznesowa jest znacznie ograniczona.

W kulturze chilijskiej dystans interpersonalny jest zazwyczaj mniejszy niz
w Polsce. Chilijczycy czesto starajq sie zmniejszy¢ fizyczny dystans w trakcie
rozmowy, na przyktad wykonujgc krok do przodu. Warto to zaakceptowac
i nie cofac sig, poniewaz mogtoby to zosta€ odebrane jako sygnat dystansu
lub braku sympatii. Jednoczeénie pozytywnie odbierane sq takie gesty jak
utrzymywanie kontaktu wzrokowego czy przyjazne poklepanie po ramieniu,

ktére mogq by¢ wyrazem aprobaty i zainteresowania rozmdwca.

Nalezy natomiast unika€ gestéw uznawanych za niegrzeczne lub ofensywne,
takich jak wskazywanie na kogo$§ palcem, pstrykanie palcami w celu
zwrdcenia czyjej§ uwagi czy uderzanie pieScig w stét. Takie zachowania
mogq zosta¢ odebrane jaoko brak szacunku i negatywnie wptyngé na

atmosfere rozmowy.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac¢ spotkania z

chilijskimi partnerami

Planowanie spotkan biznesowych w Chile wymaga uwzglednienia zaréwno
formalnych zasad, jok i lokalnych zwyczajéw. Na spotkania nalezy
przybywa¢ punktualnie, jednak warto pamietag¢, ze chilijscy partnerzy nie

zawsze przywiqzujg tak duzg wage do Scistej punktualnosci jak w wielu
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krajach europejskich. Niewielkie opdznienia sg wigc mozliwe i zazwyczaj nie

sq odbierane negatywnie.

W chilijskiej kulturze biznesowej ogromne znaczenie majq relacje osobiste.
Budowanie zaufania oraz bezposredni kontakt sq czesto wazniejsze niz
szybkie przechodzenie do konkretéw biznesowych. Z tego wzgledu pierwsze
spotkanie ma czesto charakter zapoznawczy — stuzy przede wszystkim
poznaniu sig, rozmowie w mniej formalnej atmosferze oraz ogdlnemu
przedstawieniu potencjalnej wspdtpracy, podczas gdy szczegdtowe kwestie

biznesowe omawiane sq dopiero w kolejnych etapach.

Propozycje spotkan warto sktada¢ z odpowiednim wyprzedzeniem, najlepigj
co najmniej tydzieh wczesniej. W Chile popularng formq prowadzenia
rozmow biznesowych sq spotkania przy positkach. Lunch biznesowy odbywa
sie najczesciej miedzy godzing 13:00 a 15:00, natomiast kolacje biznesowe

zwykle rozpoczynajq sie okoto godziny 20:00.

Planujgc harmonogram, nalezy rowniez pamiegtag, ze soboty nie sq uwazane
za odpowiedni dzieh na spotkania biznesowe. Nie zaleca sie takzie
umawiania spotkan w pigtkowe popotudnia, gdy wiele oséb kohczy juz
tydzieh pracy. W codziennej komunikacji, réwniez w kontaktach
biznesowych, powszechnie wykorzystywane sq komunikatory internetowe
- szczegblnie WhatsApp, ktéry stanowi jedno z podstawowych narzedzi

kontaktu z partnerami biznesowymi w Chile.
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Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli chilijska etykieta

w praktyce

Etykieta biznesowa w Chile opiera si¢ na uprzejmosci, bezposrednioéci oraz
duzym znaczeniu relacji interpersonalnych. Podczas powitania i pozegnania
powszechnym gestem jest uScisk dtoni. Nie powinno jednak dziwic,
ze Chilijczycy czesto witajg sie takze pocatunkiem w prawy policzek,
szczegblnie w kontaktach z osobami pici przeciwnej. Moze sie to zdarzy¢
nawet podczas pierwszego spotkania biznesowego, zwtaszcza gdy zostato
ono zorganizowane przez posrednika, ktdéry dobrze zna obie strony.
Warto jednak zauwazy¢, ze od czasu pandemii COVID-19 w 2020 roku

zwyczaj ten jest stosowany znacznie rzadzie;j.

Przybywajgc na spotkanie lub przyjecie, nalezy przywitac sie ze wszystkimi
obecnymi, podajgc reke i utrzymujgc kontakt wzrokowy, co jest oznakq
szacunku i zainteresowania rozmoéwcq. Zgodnie z zasadami uprzejmosci

w pierwszej kolejnosci nalezy przywita¢ gospodarza spotkania.

Warto réwniez pamieta¢ o specyfice chilijskich nazwisk. Obywatele Chile
zazwyczaj noszg dwa nazwiska: pierwsze pochodzi od ojca i jest uzywane
jako gtdéwne, natomiast drugie pochodzi od matki. W oficjalnych sytuacjach
najczesSciej uzywa sie pierwszego z nich. Znajomos¢ tej zasady utatwia
poprawne zwracanie si¢ do partnerédw biznesowych i pomaga unikngé

nieporozumieh w komunikaciji.
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Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

W chilijskim Srodowisku biznesowym duze znaczenie przywigzuje sie do
profesjonalnego i eleganckiego wyglgdu. Standardem jest klasyczny,
formalny ubiér, ktéry podkresla powage spotkania oraz szacunek wobec
partnerbw  biznesowych.  Mezczyzni  najczesciej noszg  garnitury
w stonowanych kolorach, takich jaok granatowy lub szary, uzupetnione
krawatem. Unika sig przy tym jaskrawych, krzykliwych barw, ktére mogtyby

zosta¢ odebrane jako zbyt ekstrawaganckie w formalnym kontekscie.

Kobiety zazwyczaj wybierajg eleganckie sukienki lub kostiumy, czesto
w potqczeniu z obuwiem na obcasie. Podobnie jak w przypadku mezczyzn,
preferowane sqg klasyczne fasony i stonowana  kolorystyka.
Schludny i profesjonalny wyglgd jest waznym elementem wizerunku
w kontaktach biznesowych i moze pozytywnie wptyng¢ na pierwsze wrazenie

podczas spotkan z chilijskimi partnerami.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzenh

biznesowych

W Chile spotkania towarzyskie i biznesowe czgsto wigzqg sie ze wspolnymi
positkami, dlatego warto zna¢ podstawowe zwyczaje zwigzane z porami
dnia i etykietq przy stole. Sniadania spozywa sie zazwyczaj miedzy godzing
7:30 a 9:00, lunch przypada najczesciej miedzy 13:00 a 15:00, a podwieczorek
miedzy 17:00 a 18:00. Ostatnim positkiem dnia jest kolacja, ktéra zwykle

odbywa sig w godzinach od 20:00 do 22:00.

Chilijczycy przywiqzujq duzg wage do dobrych manier przy stole. Jesli kto$
wznosi toast, nalezy odpowiedzie¢ toastem, wypowiadajqc stowo ,salud”

oraz utrzymujqc kontakt wzrokowy z pozostatymi uczestnikami. Warto
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rbwniez pamigtaé, ze spotkania przy stole nie kohczg sie zaraz
po zakonczeniu positku. Czesto jest to czas przeznaczony na rozmowy,
takze o charakterze biznesowym, dlatego nie nalezy spieszyC sie

z odejSciem od stotu.

Pozegnania w Chile mogg trwa¢ stosunkowo dtugo i majq zazwyczagj
bardzie] rozbudowany charakter niz w wielu krajach europejskich. Z tego
wzgledu zamiar wyjscia warto zasygnalizowa¢ delikatnie wczedniej, nawet

kilkanascie minut przed faktycznym opuszczeniem spotkania.

Istotnym elementem kultury ustugowej jest rowniez napiwek, zwany
Lpropina”. W restauracjach jest on zazwyczaj obowigzkowy i wynosi okoto
10% wartosci rachunku. Odmowa jego zaptacenia moze zosta¢ odebrana
negatywnie, a kelnerzy czesto wprost pytajg o doliczenie napiwku.
Napiwki sq takze powszechnie oczekiwane w wielu innych ustugach, nawet

gdy zamowienie zostato ztozone przez Internet.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Styl prowadzenia rozméw biznesowych w Chile opiera sie na formalnosci,
uprzejmosci oraz duzym znaczeniu relacji osobistych. Warto pamietag,
ze chilijska klasa wyzsza, z ktdérej wywodzi sie znaczna cze$€ Srodowiska
biznesowego, zazwyczaj zna i wykorzystuje w pracy jezyk angielski. Mimo to
w wielu sytuacjach preferowany jest jezyk hiszpanski, a sama komunikacija

odbywa sie w sposbdb uprzejmy i stosunkowo formalny.

W kontaktach biznesowych oczekuje sie zachowania odpowiedniej etykiety,
zarbwno w sposobie prowadzenia rozmowy, jok i w wyglgdzie czy

zachowaniu. Chilijczycy starajg sie utrzymywaé przyjoznqg atmosferg
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spotkan i zazwyczaj unikajg otwartych konfliktéw. Z tego wzgledu warto
powstrzymac sie¢ od poruszania tematdw kontrowersyjnych, takich jak
polityka (zwtaszcza postaé Augusto Pinocheta), religia czy pitka nozna.
Niewskazane jest takze krytykowanie innych oséb lub samego kraju.
Jednoczeénie nalezy pamigtaé, ze przerywanie rozméwcy lub wchodzenie
w zdanie moze by¢ w Chile odbierane nie jako brak kultury, lecz jako oznaka

zainteresowania tematem i zaangazowania w dyskusje.

Kazde spotkanie biznesowe rozpoczyna sie zazwyczaj od krotkiej,
nieformalnej rozmowy, tzw. small talku. Rozmowy o pogodzie, rodzinie czy
codziennych sprawach sg waznym elementem budowania relacii
osobistych, ktére w chilijskiej kulturze biznesowej majg duze znaczenie.
Dobre relacje mogqg odgrywac istotng rolg takze na pdzniejszych etapach

wspotpracy, w tym podczas podejmowania decyzji biznesowych.

Proces decyzyjny w Chile bywa stosunkowo ditugi. Decyzje rzadko zapadajq
podczas pierwszego spotkania i zazwyczaj nie sq komunikowane od razu.
Czesto wymagajqg kilku kolejnych spotkan, rozmoéw telefonicznych lub
dalszej wymiany informacji. Jest to naturalna cze$¢ procesu budowania
wzajemnego zaufania, ktére dla wielu chilijskich partneréw bywa wazniejsze

niz same argumenty biznesowe.

Warto réwniez pamigtaé, ze Chilijczycy bardzo rzadko méwiq ,nie” wprost.
Zamiast bezposredniej odmowy moze pojawi€ sie unikanie kontaktu, brak
odpowiedzi na wiadomosci lub nieodbieranie telefondw.
W praktyce brak dalszej komunikacji w takiej sytuaciji czesto oznacza brak

zainteresowania kontynuowaniem wspdbtpracy.
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Upominek czy niezrecznoS¢? O prezentach w chilijskim

biznesie

W chilijskim Srodowisku biznesowym wreczanie upominkéw nie jest
powszechnq praktykg, dlatego moze wywotaé zaskoczenie wsrod
obdarowywanych. Z tego wzgledu zaleca sig, aby z prezentami wstrzymac
sie do momentu nawigzania blizszych relacji z partnerem biznesowym.
Dopiero po pewnym czasie, gdy wspotpraca stanie sie bardziej osobista
i oparta na zaufaniu, taki gest moze zosta¢ odebrany jako uprzejmy

i stosowny.

Jedli jednak upominek zostanie wreczony, dobrqg manierq ze strony
obdarowanego jest jego otwarcie w obechosci osoby, ktéra go przekazuje.
Taki gest jest wyrazem zainteresowania oraz szacunku wobec darczyhcy

i podkresla pozytywny charakter relacji miedzy partnerami biznesowymi.

Jak pisa¢ do partnerdéw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

W kontaktach z partnerami biznesowymi w Chile zaleca sie prowadzenie

korespondenciji w jezyku hiszpanskim, o ile tylko jest to mozliwe.

Warto réwniez pamigtaé, ze tempo komunikacji biznesowej w Chile bywa
inne niz w wielu krajach europejskich. Odpowiedzi na e-maile, faksy, listy czy
wiadomosci telefoniczne mogqg pojawia¢ sie z pewnym opdznieniem.
Nie jest takze powszechnq praktykg potwierdzanie otrzymania wiadomosci.
Zdarza sig, ze partnerzy biznesowi odpowiadajqg dopiero wtedy, gdy pojawi
sie konkretna kwestia wymagajgca decyzji lub gdy nadarzy sie odpowiednia

okazja do kontynuowania rozmowy. Dlatego w korespondenciji z chilijskimi
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partnerami warto wykazac€ sie cierpliwosciqg i uwzgledni€ nieco bardziej

elastyczny rytm komunikaciji.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Chile

Nawigzywanie kontaktow biznesowych w Chile czgsto wymaga czasu oraz
odpowiedniego wprowadzenia. Podczas pierwszego kontaktu Chilijczycy
mogq by¢ do$¢ powsciqgliwi i nieufni wobec nowych partneréw, zwtaszcza
jesli nie istnieje zaden wspblny punkt odniesieniq, taki jok rekomendacja ze

strony instytuciji, partnera biznesowego lub osoby prywatne;.

Najskuteczniejszym sposobem na rozpoczecie relacji biznesowej jest
przedstawienie przez zaufang osobe lub instytucje, ktéra moze poleci¢
potencjalnego partnera. Duze znaczenie ma réwniez osobiste poznanie sig,
na przyktad podczas targébw branzowych, konferenciji czy innych wydarzeh
biznesowych, gdzie tatwiej jest nawigzac bezposredni kontakt i rozpoczqé

budowanie relacji.

Warto takze pamigta¢, ze Chilijczycy nie zawsze czujq sie zobowigzani do
odpowiadania ha wiadomosci od nieznanych im oséb. Z tego powodu tzw.
~cold mailing” czgsto okazuje sie¢ mato skuteczny. Znacznie lepsze rezultaty
przynoszq dziatania oparte na rekomendacjach oraz stopniowym

budowaniu zaufania.

B8 PAITH

1 1 Grupa PFR



Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazaé

chilijskim partnerom

Podczas prezentowania oferty chilijskim partnerom biznesowym warto
zadbaé o jej szczegbtowoSC oraz przejrzysto$€. Materiaty informacyjne
powinny by¢ przygotowane w sposdb doktadny i profesjonalny, tak aby
jasno przedstawiaty zakres oferty, warunki wspdtpracy oraz potencjalne
korzysci dla partnera. Zaleca sie rowniez przygotowanie materiatow w jezyku
hiszpanskim, co ufatwia odbidr prezentacji i pokazuje zaangazowanie

w relacje z lokalnym rynkiem.

W prezentacji warto takze podkredlic doswiadczenie firmy oraz jej
dotychczasowe osiggniecia, zwtaszcza sukcesy na rynkach rozwinietych.
Dobrq praktykg jest rowniez przedstawienie rekomendacji od innych
przedsiebiorstw lub  partnerbw biznesowych, ktére potwierdzajq
wiarygodnoS¢ i jakoS€ oferowanych produktow lub ustug. Tego typu
infformacje mogq znaczqco zwigkszy¢ zaufanie chilijskich partneréw

i pozytywnie wptyng¢ na odbidr oferty.
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Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Santiago

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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