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Kultura biznesu w Peru

Peru jako jedno z dynamicznie rozwijajgcych sie panstw Ameryki
Potudniowej, oferuje zagranicznym przedsigbiorcom wiele mozliwosci
biznesowych, szczegblnie w sektorach takich jok gérnictwo, budownictwo,
przemyst opakowaniowy, edukacja czy technologie informatyczne.
Aby jednak skutecznie porusza¢ sie¢ po peruwianskim rynku i budowac
trwate relacje, niezbedne jest zrozumienie lokalnej kultury biznesowej, ktéra
charakteryzuje sie unikalnym potgczeniem tradycji, formalnoSci

i emocjonalnego podejscia do relacji zawodowych.

Peruwianska kultura biznesu opiera sie na wzajemnym szacunku, zaufaniu
oraz stopniowym budowaniu relacji, ktére czesto wykraczajg poza ramy
formalnych negocjacji. Wchodzgc na ten rynek, nalezy by¢ przygotowanym
na pewne roznice w podejsciu do prowadzenia rozmdéw handlowych,
sposobu organizacji spotkah czy gestdw uprzejmosci, ktére w Peru

odgrywaijq istotnq role w budowaniu zaufania.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

peruwianskimi partnerami

Peru, jedno z panstw Ameryki Potudniowej wyrdznia sie niezwykiq
réznorodnosciq kulturowq i etniczng, co ma istotny wptyw na tamtejsze
relacje biznesowe. Kluczem do skutecznego wejScia na rynek peruwianski
jest wspotpraca z lokalnym partnerem, takim jak agent lub posrednik, ktory
pomoze w  nawigowaniu przez ziozonoS¢  lokalnego  rynku.
Jednym z najbardziej charakterystycznych elementéw peruwianskiej kultury

biznesowej jest targowanie sig, ktére stanowi integralng czes¢ zaréwno
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codziennych interakcji, jok i rozméw na najwyzszym szczeblu. Warto mie€
Swiadomos¢, ze ostateczna cena po negocjacjach czesto okazuje sig
znacznie nizsza od tej zaproponowanej na poczgtku, dlatego elastycznosé

i umiejetnoS¢ negocjacji sq tu niezwykle wazne.

Peru oferuje szerokie mozliwosci dla zagranicznych firm, zwitaszcza
w sektorach takich jak budownictwo cywilne, goérnictwo, przemyst
opakowaniowy, edukacja oraz szeroko rozumiana branza IT. Jezykiem

urzgdowym w kraju jest hiszpanski, a oficjalng walutg — nowy sol.

Spotkania biznesowe w Peru czesto przebiegajqg w atmosferze petnej emocii,
co jest naturalnym odzwierciedleniem temperamentu mieszkahcodw
Ameryki Potudniowej. Zdarza sig, ze w trakcie negocjacji pojawiajg sig
zarébwno pozytywne gesty przyjazni i uprzejmosci, jak i negatywne oznaki
zdenerwowania czy nawet wrogosci. Emocjonalna gestykulacja odgrywa
w kulturze peruwianskiej istotng rolg, dlatego mozna sie spodziewaé
wyraznych reakcji rozméwcow. Niemniej jednak, z naszej strony warto
zachowaé¢ umiarkowanie - unika¢ nadmiernej gestykulacji i unikac
konfrontacyjnych sytuaciji. Kluczowe znaczenie ma takze panowanie nad
tonem gtosu, ktory powinien pozosta¢ spokojny i opanowany, co sprzyja

budowaniu zaufania i skutecznym negocjacjom.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac spotkania z

peruwianskimi partnerami

Skuteczna wspbtpraca z partnerami biznesowymi w Peru wymaga
odpowiedniego podejScia do planowania spotkan, z uwzglednieniem
lokalnych zwyczajéw oraz rytmu dnia. Najlepszq praktykq jest ustalanie
terminbw spotkaf z co nhajmniej dwu- Iub czterotygodniowym
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wyprzedzeniem, co pozwala obu stronom na odpowiednie przygotowanie
si¢ do rozmow. Waznym elementem jest réwniez potwierdzenie ustalonego
terminu — najlepiej przesta¢ je na kilka dni przed planowang datg, choé
w wyjgtkowych przypadkach mozliwe jest rowniez potwierdzenie spotkania

na dzieh przed.

Preferowane godziny spotkah biznesowych w Peru to poranki, w przedziale
od 9:00 do 12:00, oraz popotudnia, migdzy 15:00 a 18:00. Wynika to z lokalnych
zwyczajow zwigzanych z positkami — obiad spozywany jest w godzinach
13:00-15:00, natomiast kolacja przypada zazwyczaj na czas miedzy 20:00
a 23:00. Organizowanie spotkan poza wskazanymi przedziatami czasowymi
moze by¢ dla peruwianskich partneréw niekomfortowe, dlatego warto

dostosowa¢ harmonogram do tych preferenciji.

Nalezy réwniez mie€ na uwadze, ze punktualno§¢ w Peru nie zawsze jest
traktowana z takqg samgqg rygorystycznoscig, joak w innych kulturach.
Opdznienia w rozpoczegciu spotkan zdarzajq sie stosunkowo czgsto. Niemniej
jednak, warto w zaproszeniach i komunikacji podkresli€ znaczenie
terminowosci, co moze pozytywnie wptyngé na utrzymanie dyscypliny
czasowej. Bez wzgledu na elastycznos¢ lokalnych zwyczajéw, kluczowe jest,
by wykaza¢ gotowoS€ do uczestnictwa w spotkaniu o ustalonej godzinie

- to wyraz szacunku wobec partnera oraz Swiadectwo profesjonalizmu.

Warto takze pamigtaé, ze niezapowiedziane wizyty nie sqg mile widziane
w peruwiafskiej kulturze biznesowej. Kazde spotkanie powinno byé
uprzednio zaplanowane i potwierdzone, co podkresla wage wzajemnych
relacji oraz szacunek dla czasu drugiej strony. Dbanie o te aspekty

organizacyjne sprzyja budowaniu zaufania i dtugofalowej wspotpracy.
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Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli peruwianska etykieta

w praktyce

W peruwianskiej kulturze biznesowej zasady savoir-vivre odgrywajqg
niezwykle istotnq rolg, zwtaszcza podczas pierwszego spotkania, ktére czesto
stanowi fundament dalszych relacji. Standardowq formq powitania jest
uScisk dtoni, ktéremu towarzyszy przedstawienie si¢ — ta zasada obowigzuje
zarébwno w kontaktach z mezczyznami, jok i z kobietami. Peruwiahczycy
nalezq do najbardziej formalnych i powsciggliwych spoteczefstw Ameryki
Potudniowej, dlatego w trakcie rozmdow warto zwrdci¢ szczegdlng uwage na
stosowanie odpowiednich zwrotéw grzecznoSciowych. To nie tylko przejaw
uprzejmosci, ale takze istotny element podkresSlajgcy szacunek wobec

rozmowcy.

Mimo tej formalnosci, Peruwianczycy potrafig doceni¢ takze dowcip, takt
i umiejetnoS¢ prowadzenia rozmowy z wyczuciem. W miare pogtebiania
relacji, szczegdblnie w bardziej towarzyskich okolicznosciach, pojawiajq sie
rowniez mniej formalne gesty. W takich sytuacjach spotykane sq pocatunki
w policzek - gtdwnie migdzy kobietami - a takze uscisk z lekkim
poklepaniem po plecach, charakterystyczny dla blizszych, przyjacielskich

kontaktow.

Cennym gestem, ktory z pewnos$cig zostanie pozytywnie odebrany, jest
znajomoS¢ podstawowych zwrotdbw w jezyku hiszpanskim. Nawet jesl
gtdbwnym jezykiem rozmowy bedzie angielski, taka inicjatywa pokazuje
otwarto§¢ na lokalng kulture i che¢ nawigzania blizszego kontaktu
z peruwiafiskim partnerem. Wykazanie sie znajomosciq lokalnego jezyka,
choéby w minimalnym zakresie, to wyraz szacunku, ktéry moze znaczqco

utatwi¢ budowanie wzajemnego zaufania i sympatii.
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Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

W peruwiafskiej kulturze biznesowej odpowiedni stréj odgrywa istotng role
w kreowaniu profesjonalnego wizerunku i budowaniu pierwszego wrazenia.
Mezczyzn obowiqgzuje formalny ubiér, na ktéry sktada sie starannie dobrany,
dobrze skrojony garnitur. DbatoS¢ o detale, takie jaok odpowiedni krawat,
wypastowane buty czy schludny wyglgd ogélny, jest mile widziana

i Swiadczy o szacunku wobec partnera biznesowego.

Kobiety w kontaktach zawodowych réwniez powinny postawi¢ na elegancje
i umiar, wybierajgc skromne kostiumy lub klasyczne sukienki. Stylizacja
powinna by€ stonowana, ale zarazem profesjonalna, podkreslajgca powage
sytuaciji. Wazne jest, aby unika¢ zbyt ekstrawaganckich dodatkéw czy
jaskrawych koloréw, ktére mogtyby zostaé odebrane jako nieodpowiednie

w formalnym Srodowisku.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzenh

biznesowych

Peruwianscy kontrahenci przywiqgzujg duzg wage do budowania relaciji
osobistych z potencjalnymi partnerami biznesowymi. Zanim bedq gotowi
nawiqgza¢ konkretne wspdtprace i zawieraC umowy, kluczowe jest
wzbudzenie ich zaufania. Proces ten czesto wykracza poza formalne
spotkania w biurze - waznym elementem stajg sie tu wydarzenia

o charakterze towarzyskim.

Biznesowe lunche i kolacje stanowig doskonatq okazje do blizszego
poznania sie i wymiany poglgdéw w mniej formalnej atmosferze. Tego typu
spotkania sq czesto postrzegane joko nieodigczny element procesu

nawiqzywania relacji w Peru, umozliwiajgc pdrtnerom lepsze zrozumienie
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wzajemnych wartoéci i oczekiwan. Przywigzanie do budowania osobistych
wiezi sprawiag, ze takie okazje majg ogromne znaczenie dla powodzenia

przysztych negocjacji i projektow.

Z kolei przyjecia towarzyskie pojawiajqg sie zazwyczaj na pdzniejszym etapie
relacji, gdy partnerzy biznesowi zdqgzyli si¢ juz dobrze poznac i wypracowali
pewien poziom zaufania. Spotkania tego rodzaju sprzyjajg umacnianiu
relacji i pogtebianiu wzajemnego zrozumienia, co przektada sie na lepszq
atmosfere wspdtpracy oraz zwigksza efektywnoS€ i produktywno$é
wspolnych dziatah. Dzieki otwartosci na takie formy kontaktu mozna nie tylko
zbudowa¢ solidne podstawy biznesowe, ale réwniez zyska¢ partnera, ktéry

bedzie bardziej zaangazowany we wspdlne projekty.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Negocjacje z peruwianskimi partnerami biznesowymi majg swoj
specyficzny, wieloetapowy charakter, ktéry warto dobrze zrozumie€, aby
skutecznie budowac relacje i osigqga¢ porozumienia. Spotkania biznesowe
zazwyczaj nie rozpoczynajg sie od razu od omawiania konkretow.
Peruwiahscy przedsigbiorcy preferujg najpierw poruszenie tematdw
luZzniejszych, takich jak kuchniq, kultura czy turystyka. Tego rodzaju wstep ma
na celu rozluznienie atmosfery i stworzenie przyjoznego klimatu do dalszych

rozmow, przy jednoczesnym zachowaniu szacunku wobec partnera.

osoby zajmujgce najwyzsze stanowiska kierownicze. Jednak zdarzajq sie
robwniez sytuacje, w ktérych dialog handlowy prowadzony jest
z przedstawicielami Sredniego szczebla zarzgdzania. Szczegdlng uwage
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warto zwrdci€ na role inzynierdbw wyzszego szczebla — w Peru sq oni
postrzegani jako osoby o wysokim statusie zawodowym, czesto
rébwnorzednym z absolwentami studiéw z zarzgdzania czy programoéw MBA
w Polsce. Przyktadowo, stanowisko inzyniera przemystowego w Peru moze
by¢ utozsamione z pozycjg menedzera Iub eksperta w dziedzinie

zarzgdzania.

Negocjacje handlowe na rynku peruwianskim cechuje powszechna
praktyka targowania sie i ‘schodzenia z ceny’, dlatego warto by¢
przygotowanym na tego typu przebieg rozmow. Peruwiaiscy partnerzy
czesto prezentujg szerokqg znajomos¢ tematu, starajgc sie wykazaé
kompetencje i zbudowaé swojg pozycje w dialogu. Mozna réwniez
zaobserwowaé zmienne nastawienie rozmoéwcdw — naprzemienne
okazywanie zainteresowania, pewnego dystansu, spokoju, a czasem nawet
rozemocjonowania. Takie podejécie ma na celu osiggnigcie jak najlepszych

warunkéw negocjacyjnych przed finalnym domknigciem rozmow.

Nieodzownym elementem prowadzenia interesbw w Peru jest rowniez
wspéipraca z lokalnym agentem Ilub przedstawicielem prawnym.
Obecnos$¢ takiej osoby jest czesto wymagana nie tylko ze wzgleddw
formalnych, ale takze dla sprawniejszego poruszania sie po lokalnym rynku
oraz w relacjach z kontrahentami. Znajomos§¢ lokalnych uwarunkowan
prawnych i kulturowych przez agenta moze znaczqco zwigkszy€ skutecznos¢
negocjacji i przyczynic sie¢ do budowy trwatych, owocnych relaciji

biznesowych.
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Upominek czy niezrecznoS¢€? O prezentach

w peruwianskim biznesie

W peruwianskie] kulturze biznesowej wreczanie drobnych upominkdéw jest
nie tylko dopuszczalne, ale takze mile widziane i moze pozytywnie wptyngé
na rozwdj relacji z partnerem. Symboliczny prezent, zwtaszcza taki, ktory
nawigzuje do naszego kraju i kultury, jest doskonatym sposobem na
okazanie szacunku oraz zainteresowania wspoétpracq. Tego rodzaju gesty
wzbudzajg ciekawos¢, otwierajg rozmdéwcdw na nowe doswiadczenia

i mogq przyczynic sie do zacieSnienia relacji biznesowych.

Warto jednak pamigtaé, aby prezent byt subtelny i odpowiedni do okaz;ji
- nie powinien by¢ zbyt kosztowny, gdyz mégiby zostaé odebrany jako
proba wywierania presji lub stawia¢ drugqg strone w niezrecznej sytuacii.
Idealnie sprawdzajg sie upominki o charakterze kulturowym, takie jak
regionalne rekodzieto, lokalne przysmaki czy drobne przedmioty
symbolizujgce tradycje kraju, z ktérego pochodzimy. Taki gest nie tylko
podkre$la naszg tozsamos¢, ale réwniez Swiadczy o otwartosci i checi
budowania wzajemnego zrozumienia, co w peruwianskim biznesie ma

ogromne znaczenie.

Jak pisa¢ do partnerdw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

W kontaktach biznesowych z peruwiafskimi partnerami stosowanie
zarbwno jezyka hiszpanskiego, jak i angielskiego jest powszechnie
akceptowane. Wybér odpowiedniego jezyka zalezy od specyfiki relacji oraz
preferencji drugiej strony. Hiszpafnski joko jezyk urzedowy w Peruy,
jest naturalnym wyborem w korespondenciji z lokalnymi firmami, zwtaszcza
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jesli rozmobwecy nie postugujqg sig biegle angielskim. Z kolei angielski jako jezyk
miedzynarodowy, jest czesto uzywany w kontaktach z wigkszymi
przedsigbiorstwami czy migdzynarodowymi korporacjami, ktére dziatajg na

rynku peruwiahskim.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Peru

Nawigzywanie kontaktéw biznesowych w Peru wymaga odpowiedniego
przygotowania i strategicznego podejScia. No samym poczqgtku warto
zadba¢ o stworzenie dobrze przemyslanej sieci kontaktéw, obejmujgcej
kluczowych partneréw w wybranej branzy. Niezbednym elementem tego
procesu jest réwniez ustalenie konkretnego harmonogramu spotkan,
ktéry pozwoli na systematyczne budowanie relacji oraz poznanie

potencjalnych kontrahentéw.

Dla peruwianskich przedsiebiorcéw, szczegdlnie w relacjach z zagranicznymi
partnerami, fundamentalne znaczenie majg takie aspekty jak jakosé
oferowanych produktéw, warunki i czestotliwo$¢ dostaw, certyfikacja
dostawcow oraz obecnos¢ lub brak posrednikéw w catym tahcuchu dostaw.
Z tego wzgledu warto by¢ przygotowanym na szczegdtowe rozmowy
dotyczgce tych kwestii juz na wczesnym etapie wspdtpracy.
TransparentnoS¢ oraz przedstawienie jasnych warunkéw handlowych

buduje zaufanie i wzmacnia pozycje negocjacyjna.

Podczas pierwszych spotkan biznesowych w Peru istotng role odgrywajqg
wizytoéwki, ktére sq powszechnie uzywang formq nawigzywania kontaktu.
Wreczanie wizytowki jest nie tylko elementem formalnoéci, ale takze
wyrazem profesjonalizmmu i szacunku wobec partnera. Warto zadba¢ o to,

aby wizytdwka byta dwujezyczna — w jezyku angielskim oraz hiszpafiskim
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- co moze utatwi¢ dalszg komunikacje i zosta¢ odebrane joko dowdd

zaangazowania w relacje z lokalnym rynkiem.

Pamigtajgc o tych zasadach, mozna skutecznie budowal sieC
wartosciowych kontaktéw biznesowych w Peru, ktére stang sie solidng

podstawq do rozwoju dtugofalowej wspdtpracy.

Prezentacjaq, ktéra robi wrazenie — co warto pokazaé

peruwianskim partnerom

Prezentacja firmy to jeden z kluczowych elementéw budowania wizerunku
oraz nawiqzywania relacji z peruwianskimi partnerami biznesowymi.
Jej forma i zawarto§¢ mogq w znaczgcym stopniu wptynqg¢ na dalszy
przebieg wspobtpracy, dlatego warto zadbaé o to, by byta starannie
przygotowana. Kluczowe jest, aby prezentacja byta zwigzia, przejrzysta
i niezbyt dtuga — peruwianscy kontrahenci ceniq sobie konkretne informacje

podane w przystepny sposob, bez nadmiernego rozwlekania tematu.

Jednoczednie nalezy by¢ przygotowanym na to, ze partnerzy mogq
wykazywaé zainteresowanie szczegdtami, zwilaszcza w  kwestiach
technicznych czy logistycznych. Dlatego oprécz samej prezentacji warto
mie¢ pod rekqg dodatkowe materiaty, ktére pozwolg odpowiedzie€ na
bardziej szczegbtowe pytania. Mogq to by¢ dane techniczne oferowanych
produktéw, informacje o ich parametrach, dane dotyczgce cykli dostaw,
a takze certyfikaty jakosci, transportowe czy zgodnoSci z normami
miedzynarodowymi. Tego typu dokumenty stanowiq nie tylko potwierdzenie
profesjonalizmu, ale rowniez wazny argument w negocjacjach, ktéry moze

przyspieszy€ proces decyzyjny i zawarcie wspotpracy handlowej.
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Warto rowniez pamietag, ze peruwianscy partnerzy przywigzujq duzg woge
do transparentno$ci oraz wiarygodnosci dostawcy. Dlatego dobrze
przygotowana prezentacja, uzupetniona o konkretne dane i certyfikaty, nie
tylko robi wrazenie, ale takze buduje zaufanie, ktore jest podstawq kazdej
udanej relacji biznesowej. Przejrzystos¢, spdjnos¢ przekazu oraz gotowos¢ do
udzielenia odpowiedzi na szczegbtowe pytania to elementy, ktére

z pewnosciq zostang docenione na peruwiafskim rynku.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w Peru

Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Santiago

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére przystugujq Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH7) 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 zaktadajg, 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 poprawnos¢ 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 informacije.
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