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Kultura biznesu w Kolumbii

Kolumbia przycigga coraz wigksze zainteresowanie inwestorow
i przedsigbiorcow z catego Swiata. Jednak skuteczne prowadzenie
dziatalnoSci gospodarczej w tym kraju wymaga nie tylko znajomosci
lokalnych przepisdéw, ale przede wszystkim zrozumienia kolumbijskiej
kultury biznesowej. Kraj ten charakteryzuje sie unikalnym podejsciem do
budowania relacji, negocjaciji oraz organizacji spotkan, ktére znacznie

rézniq sie od europejskich standardéw.

W Kolumbii relacje miedzyludzkie stanowig fundament udanej wspotpracy,
a osobisty kontakt i wzajemne zaufanie sg kluczem do sukcesu w biznesie.
Znajomos$¢E lokalnych zwyczajdw, norm spotecznych i etykiety nie tylko
utatwia nawigzywanie kontaktéw, ale roéwniez pozwala unikaé
nieporozumien, ktére mogtyby wptyngé negatywnie na rozwdj partnerstwa.
Od witasciwego sposobu powitania, poprzez styl prowadzenia negocjacii,

az po wybér odpowiedniego stroju — kazdy detal ma znaczenie.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

kolumbijskimi partnerami

Planujgc rozpoczecie dziatalnoéci w Kolumbii, warto zwrdci¢ szczegdlng
uwage na lokalne zwyczaje, ktére mogq miec kluczowe znaczenie dla
powodzenia wspdtpracy. Kultura biznesowa w Kolumbii jest zréznicowana
w zaleznosci od regionu. W duzych miastach, takich jak Bogota czy Medellin,
relacje biznesowe charakteryzujg sie wyzszym stopniem formalnosci
- czesto wigkszym niz w Europie. Z kolei w mniejszych miejscowosciach,

na przyktad w Cali lub na pdéinocnym wybrzezu kraju, styl komunikaciji
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i prowadzenia intereséw jest na ogdt bardziej swobodny i nieformalny.
Niezaleznie jednak od regionu, nawigzywanie osobistych relacji jest
fundamentem skutecznego prowadzenia dziatalnoSci gospodarczej

w Kolumbii.

Warto rowniez pamigtaé, ze europejskie normy gestykulacji sg w Kolumbii
szeroko akceptowane i nie budzg kontrowersji. Typowym elementem
kolumbijskiej etykiety w kontaktach migdzy mezczyznami jest poklepywanie

sie po plecach, co stanowi gest przyjozny i wzmacniajgcy relacje.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowa¢ spotkania z

kolumbijskimi partnerami

Planujgc spotkania biznesowe w Kolumbii, warto uwzgledni¢ lokalne
Zwyczaje zwigzane z organizacjq czasu pracy oraz urlopami. Kolumbijczycy
tradycyjnie biorg wolne w okresie Bozego Narodzenia i Nowego Roku, a takze
podczas Tygodnia Wielkanocnego, ktéry konczy sie Wielkq Niedzielq.
Okres $wigteczny, zwtaszcza miedzy 16 grudnia a 15 styczniq, to czas wakacji,
kiedy wiele firm zawiesza dziatalnoS¢ Ilub ogranicza jg do minimum,
koncentrujgc sie jedynie na biezgcych operacjach. Wizyta w Kolumbii w tym

okresie moze okazac sie nieefektywna i wiqzac€ sie ze stratqg czasu.

Aby efektywnie zaplanowaé spotkania, zaleca sie rozpoczecie ustalen na
dwa do trzech tygodni przed planowanym przyjozdem. Warto jednak
pamietag, ze potwierdzenie niektérych termindédw moze nastgpi¢ dopiero na
krétko przed wizytq, co jest w Kolumbii do§¢ powszechnq praktykq. Z tego
wzgledu wskazane jest ostateczne potwierdzenie zaplanowanych spotkah

na dzieh przed ich odbyciem.
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Dobrq praktykg jest wczesniejsze przekazanie kolumbijskim partnerom
tematu rozmowy oraz materiatdw informacyjnych, cho¢ nie nalezy
oczekiwaé, ze druga strona przeprowadzi szczegbtowqg analize
dostarczonych dokumentdéw. Istnieje rdéwniez prawdopodobiefstwo,

ze uczestnicy spotkania nie zapoznajqg sig z materiatami przed spotkaniem.

Warto mie€ na uwadze, ze punktualnosé w Kolumbii bywa problematyczna.
Spbznienia nie sq jednak postrzegane jako brak szacunku czy lekcewazenie,
lecz raczej wynikajg z lokalnych uwarunkowanf, takich jak duze korki,
szczegblnie w Bogocie. Dlatego planujgc podrdéz na spotkanie, warto
przewidzie¢ dodatkowy czas, aby unikng¢ opdznien. Jesli jednak zdarzy sie
spéznienie, nalezy koniecznie skontaktowaé sie telefonicznie z kolumbijskq
firmg i poinformowa¢ o zaistniatej sytuacji. Ponadto, nie jest niczym
nadzwyczajnym, ze spotkania w Kolumbii trwajq dtuzej, niz byto to pierwotnie

przewidziane, co warto uwzgledni€ przy planowaniu harmonogramu dnia.

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli kolumbijska etykieta

w praktyce

W kontaktach biznesowych w Kolumbii duzq role odgrywajg zaréwno forma
powitania, jak i stosowanie odpowiednich tytutdbw. Cho¢ na co dzieh
powszechnie uzywa sig imion, warto pamietag, ze tytuty sq oznakq szacunku.
Zwroty takie jak ,doktor” (hiszp. doctor) sq szeroko stosowane i nie
ograniczajg sie wytqcznie do osob z tytutem doktora - mogq by¢ uzywane
wobec kazdego, kto posiada wyzszy stopieh naukowy lub piastuje wazne

stanowisko.

Podczas spotkah nalezy spodziewaé sie mocnego, czesto ditugiego uscisku

dioni, ktory jest zazwyczaj potgczony z intensywnym kontaktem wzrokowym.
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USmiech jest roéwniez istotnym elementem pierwszego wrazenia,
podkreslajgcym zyczliwo$€ i otwartos€. W trakcie rozmowy mozna
kilkukrotnie ustysze¢ pytania o samopoczucie oraz o to, jak uktadajg sie

sprawy — to wyraz zainteresowania i troski, ktéry buduje relacje.

W relacjach z kobietami, przy pierwszym spotkaniu standardowym gestem
jest uscisk dtoni. Jednak podczas kolejnych spotkan, gdy relacja staje sie
bardziej zazyta, zwyczajem jest pocatowanie kobiety w prawy policzek. Gdy
rozmowy wykraczajg poza kwestie biznesowe i nabierajg bardziej
osobistego charakteru, takie przywitanie staje sie wrecz oczekiwane.
Analogicznie wyglqgda pozegnanie, zaréwno uscisk dtoni, jak i pocatunek

w policzek sq waznymi elementami kohczqgcymi spotkanie.

Kolumbijczycy przyktadajg duzg wage do prawidtowego powitania
i pozegnania, traktujgc je jako integralng cze$¢ budowania wzajemnego

zaufania i dobrych relacii.

Wyglgd ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

W kolumbijskiej kulturze biznesowej wyglqd zewnetrzny odgrywa istotng role
i stanowi wazny element pierwszego wrazenia. Kolumbijczycy przywiqzujg
duzqg wage do stroju, postrzegajgc go jako wyraz profesjonalizmu i szacunku
wobec partnera. Podczas spotkan biznesowych oczekuje sie klasycznego,

formalnego ubioru.

Mezczyzni powinni zaktada¢ eleganckie garnitury, ktére podkreslajg ich
profesjonalizmm i powage w podejSciu do spraw biznesowych.
Kobiety natomiast powinny wybiera¢ stonowane kostiumy lub eleganckie

sukienki, ktére tgczq formalny charakter z prostotq i klasq. Taki strdj nie tylko
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wpisuje sie¢ w lokalne oczekiwania, ale réwniez pomaga w budowaniu

zaufania i wzmacnianiu pozycji w relacjach zawodowych.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh

biznesowych

Organizujgc wydarzenia towarzyskie, takie jaok przyjecia wieczorne, warto
uwzgledni¢ kolumbijskie zwyczaje dotyczgce zapraszania gosci. Tradycyjnie
zaproszenia wysyta sie w formie papierowej, cho€ coraz czesciej stosowanqg
praktykq jest przesytanie ich za posrednictwem komunikatorow, takich jak
WhatsApp. Warto jednak mie¢ na uwadze, ze Kolumbijczycy nie zawsze
potwierdzajg swojq obecnos¢, a nawet jesli to zrobig, mogq ostatecznie nie
pojawi¢ sie na wydarzeniu. Spdznienia réwniez nie sq niczym niezwyktym,
podobnie jak w przypadku spotkan biznesowych, goscie mogq przyby¢

pdzniej niz przewidziano.

Jesli chodzi o positki, obiad w Kolumbii serwowany jest zazwyczaj migdzy
godzing 12:30 a 14:30, natomiast kolacja odbywa sig¢ w przedziale od okoto
18:00 do 20:00. Warto uwzgledni¢ te ramy czasowe przy planowaniu spotkan

przy stole.

W relacjach biznesowych czestym gestem jest zapraszanie partneréw do
prywatnych doméw wakacyjnych lub mieszkah nad morzem. Nalezy jednak
traktowaé takie zaproszenia jako wyraz uprzejmosci i grzecznosci,
w wiekszosci przypadkdéw do realizacji tego rodzaju spotkah raczej nie
dochodzi. Jest to element kultury relacyjnej, ktéry podkresla otwartos¢

Kolumbijczykdéw, cho¢ niekoniecznie wigze sig z konkretnymi planami.
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Jak rozmawiac€ o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

W kolumbijskim Swiecie biznesu wymiana wizytdbwek odbywa sie zazwyczaj
na poczgtku spotkania, cho¢ coraz czesciej przybiera ona forme
elektroniczng, kontakty przekazywane sq poprzez aplikacje takie jak
WhatsApp. Warto mie¢ przygotowane zaréwno tradycyjne wizytowki,
jak i gotowo$C¢ do szybkiej wymiany danych cyfrowych. Kolumbijscy
partnerzy z aprobatg przyjmujq prezentacje lub broszury zawierajgce
informacje o firmie lub projekcie, szczegdlnie jesli materiaty te sq dostepne
w jezyku hiszpanskim, co Swiadczy o szacunku do lokalnej kultury i utatwia

komunikacje.

Kluczowym elementem budowania relacji biznesowych jest spotkanie
twarzq w twarz oraz osobiste poznanie potencjalnego partnera handlowego.
Kolumbijczycy cenig bezposredni kontakt i czesciej preferujg rozmowy
telefoniczne niz korespondencje e-mailowq, co nadaje interakcjom bardziej
osobisty charakter. Typowym elementem lokalnej kultury biznesowej jest
rowniez tqczenie spotkan z positkami, zaréwno obiady, jak i kolacje stanowiq
doskonatq okazje do nawigzania blizszych relacji. Warto przy tym pamiegtac,
ze chociaz rozmowy o charakterze ogblnobiznesowym sq podczas takich
spotkan mile widziane, to szczegbtowych negocjaciji, zwtaszcza dotyczgceych

cen, nie prowadzi sig przy stole.

Kolumbijczycy zazwyczaj nie podejmujq bezposrednich rozméw na temat
cen na wczesnym etapie negocjacji. Cho€ zwracajg uwage na jakos¢
oferowanych produktéw czy ustug, to cena czesto stanowi kluczowy czynnik

decydujgcy o zawarciu umowy. W procesie negocjacyjnym warto wiec
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przygotowa¢ sie na doktadne omodwienie kwestii cenowych, ale nie

spodziewa¢ sie, ze nastgpi to szybko.

Warto rbwniez mie¢ na uwadze, ze kolumbijska kultura biznesowa jest
hierarchiczna. Ostateczne decyzje podejmowane sq przez osoby
najwyzszego szczebla w organizacji. Dlatego dobrze jest odpowiednio
wczeSnie ustali€, kto w firmie parthera ma decydujgcy gfos.
Rekomendowane jest rdowniez zaangazowanie lokalnego prawnika,
ktéry zapewni zgodno$¢ wszystkich aspektdw umowy z kolumbijskim

prawem, CoO moze znaczgco usprawnié caty proces zawierania kontraktu.

Upominek czy niezrecznoS¢? O prezentach

w kolumbijskim biznesie

W kolumbijskiej kulturze biznesowej wreczanie upominkdw jest nie tylko mile
widziane, ale czesto postrzegane jako istotny element budowania
i podtrzymywania relacji. Kolumbijczycy sq otwarci na otrzymywanie
prezentéw, ktére stanowiq wyraz uprzejmosci i troski o relacje. Najczesciej
wybierane upominki to alkohole, stodycze, ciastka Ilub inne drobne

smakotyki, ktére dobrze wpisujqg sie w lokalne zwyczaije.

Szczegblnie waznym momentem na wreczanie prezentdw jest okres
Swigteczny. Wysytanie paczki prezentowej w tym czasie jest postrzegane
jako gest podtrzymujqcy wiezi i okazujgcy szacunek wobec partnera
biznesowego. Taka inicjatywa moze znaczgco wzmochi€ relacje

i pozytywnie wptyng¢ na dalszg wspbtprace.
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Jak pisa¢ do partnerdéw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

W kontaktach biznesowych z kolumbijskimi partnerami niezwykle istotne jest
dostosowanie jezyka komunikacji do lokalnych realibw. Cho¢ wsréd
wyksztatconych Kolumbijczykdw znajomos$E jezyka angielskiego stopniowo
rosSnie, zwiaszcza w firmach o migdzynarodowym zasiegu, nie mozna
zaktada€, ze wszyscy rozmowcy swobodnie sig nim postugujg. Dlatego
szczegblnie na wczesnym etapie wspodtpracy wskazane jest, aby cata
korespondencija, a takze materiaty promocyjne, byty przygotowane w jezyku

hiszpanskim.

Warto réwniez rozwazy¢ zaangazowanie lokalnego ttumacza, ktoéry bedzie
towarzyszyt podczas pierwszych spotkan z potencjalnymi partnerami. Taki
gest nie tylko utatwi komunikacje, ale takze pokaze szacunek wobec
kolumbijskiej kultury i zwigkszy szanse na budowanie pozytywnych relacji.
Pisemne kontakty inicjujgce wspbtprace, podobnie jak wszystkie kluczowe
dokumenty, zdecydowanie powinny by¢ sporzqdzane w jezyku hiszpafskim,
co pozwoli unikng€ nieporozumien i utatwi skuteczne przekazanie intencii

biznesowych.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Kolumbii

Podczas pierwszej wizyty w Kolumbii warto by¢ przygotowanym na pytania
dotyczgce swoich wrazefi z pobytu. Kolumbijczycy sq zazwyczaj bardzo
ciekawi opinii gosci o ich kraju i chetnie pytajg, czy podoba sie on
odwiedzajgcym. Interesuje ich, jok rzeczywisto§€¢ odbierana jest

w poréwnaniu do wczeéniejszych wyobrazen, dlatego otwarte dzielenie sig
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pozytywnymi spostrzezeniami moze poméc w budowaniu przyjaznej

atmosfery.

Jednocze$nie nalezy pamigtaé, ze mieszkancy Kolumbii sq Swiadomi
negatywnych stereotypdw, ktére czesto pojawiajqg sie¢ w konteksScie ich
ojczyzny, zwigzanych z przemocq czy handlem narkotykami. Z tego wzgledu
zaleca sie ostroznoS¢ podczas poruszania tego typu tematow.
Unikanie stereotypdw i skupienie sie na pozytywnych aspektach kraju, takich
jak jego kultura, przyroda czy goscinnoS§¢ mieszkancéw, pomoze
w nawigzaniu dobrych relacji i okaze szacunek wobec kolumbijskich

partneréw.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

kolumbijskim partnerom

Przygotowujgc prezentacje dla kolumbijskich partneréw biznesowych,
warto nie tylko przedstawi¢ oferte firmy, ale rowniez podkresli¢
jej doSwiadczenie na arenie migdzynarodowej. Wskazane
jest zaprezentowanie wspdtpracy z kontrahentoami ze Standow
Zjednoczonych i Europy Zachodniej, co z pewnoscig doda firmie prestizu

i wzmocni jej wiarygodno$¢ w oczach kolumbijskich odbiorcow.

Ponadto, waznym aspektem jest forma samej prezentacji. Powinna by¢ ona
przygotowana w sposéb umozliwiajqcy tatwe przestanie oraz otwarcie na
urzgdzeniach mobilnych, co w Kolumbii jest bardzo praktyczne i czesto
oczekiwane. Najlepszym rozwigzaniem bedzie zapisanie jej w formacie PDF,
ktoéry gwarantuje kompatybilnos€ z rdéinymi systemami i urzqgdzeniami,

a jednoczes$nie zachowuje estetyke oraz czytelno§¢ materiatow.
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@Trade.gov.pl Kultura biznesu w Kolumbii

Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Bogocie

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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