JAPONSKA KULTURA BIZNESU

W Japonii najczestszq formq powitania,
1. OBYCZAJE pozegnania i wyrazenia wdzigcznosci jest
uklon. Ze strony zachodniego biznesmena
wystarczy lekki ukfon lub pochylenie glowy —
mozna tez poczekac, az Japonczyk ukfoni sie
albo wyciggnie dion i po prostu uczyni¢ to
samo.

Wizytowka, estetycznie wydrukowana i
przechowywana w wizytowniku (nigdy w
kieszeni!) to podstawa znajomosci. Wrecza
si¢ jq zwrocongq, tekstem w strong odbiorcy,
przyjmuje z szacunkiem; podczas rozmowy
trzyma na stole przed sobq — stuzy jako
podpora dla pamieci.

Przedsiebiorstwo  japonskie ma  scisle
ustalonq hierarchie. Zawsze okazuje sig
szacunek osobie wyzej postawionej.

2. ROZNICE W WYRAZANIU MYSLI

Tak, oczywiscie, chetnie
Japonscy biznesmeni (zwlaszcza niemajqcy to przemyslimy
doswiadczenia we wspoipracy z zagranicq)
unikajq otwartych zaprzeczen i odmow,
uwazajqc je za niegrzeczne. Wyznajq tez
zasade, ze "wystarczy uslysze¢ jedno, by
zrozumie¢ dziesie¢" — odpowiednik polskiego
"madrej glowie dos¢ dwie stowie".

Udato sie!

Mate
szanse!

Czesto styszane 'tak, tak" nie oznacza
"zgadzam sie", lecz "stysze, co mowisz".

W  sytuacji odbieranej jako narastanie
nieporozumien warto poprosi¢ partnera, by
ze wzgledu na dobro wspolnego projektu
jasno i szczerze przedstawil swe stanowisko.

3. POTRZEBA GROMADZENIA INFORMACJI

Chcecie WIECE] informacji?! Lo . B . .
Przedsiebiorcy japonscy potrzebujq wielu

danych, aby moc wszechstronnie i na roznych
poziomach  firmy rozwazy¢  propozycje
i unikngé w przysziosci sytuacji mogqcych
przynies¢ szkode projektowi lub firmie.

Warto by¢ przygotowanym na szereg pytan
i stara¢ sie dostarcza¢ wyczerpujqcych,
sprawdzonych odpowiedzi.
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4. SPOTKANIA | JESZCZE RAZ SPOTKANIA

Kontakt  osobisty  jest cenniejszy  niz
korespondencja i telefony. Zwlaszcza w
przypadku pierwszych kontaktow spotkanie
bezposrednie (szczegolnie poparte
rekomendacjq znajomej firmy lub instytucji)
moze zaowocowal szybszym  podjeciem
wspoipracy.

n/

Japorczycy czesto organizujq zebrania "w
sprawie", na ktorych nie zapadajq zadne
decyzje, ale ktore w rezultacie budujq wsrod
uczestnikow  projektu  zgode,  harmonie
i wspolne stanowisko.

5. DLUGOTRWALY PROCES DECYZYJNY

Nemawashi, czyli "obwiqzywanie korzeni”, to
termin  wywodzqcy sie z ogrodnictwa.
Oznacza przygotowanie korzeni roslin do
przesadzki. Czynnos¢ ta chroni korzenie
przed uszkodzeniami — podobnie nemawashi

META

ecyzja

chroni
nieporozumieniami 1

Japonskie  firmy  bardzo
bezpieczenstwo i
gotowe sq dlugo je wypracowywac.

Pamietajmy — cierpliwosé to zaleta.

Dokiadnie przemyslana decyzja skutkuje
sprawnym wprowadzeniem jej w zZycie.

negocjujqce firmy przed
brakiem  zgody.
wysoko  ceniq

harmonie wspolpracy; ecyzia
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6. POMOC

Polski oddziat JETRO oraz centrala w Japonii oferujq rozne formy pomocy i zrodta informacyi:

=
=
=

=
=

Analizy rynkowe, przepisy wwozowe, cla, regulacje, raporty (dostepne na stronie www)

Internetowa baza ofert handlowych TTPP

Publikacje na temat japonskiej kultury biznesu — "Prowadzenie dzialalnosci gospodarczej w Japonii" oraz
"Jak negocjowac z Japonczykami" (dostepne w bibliotece JETRO Warszawa)

Centra Wspierania Biznesu w najwiekszych miastach Japonii

Targi, rozmowy handlowe, seminaria organizowane przez JETRO

Zapraszamy na strony http://www.jetro.go.jp/poland/

JETRO zaleca korzystanie z ustug dobrych tlumaczy jezyka japonskiego, znajqcych kulturowe osadzenie jezyka
biznesowego. Gdyz trzeba pamietaé — w jezyku japonskim "tak" nie zawsze znaczy "tak"!
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