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SLOWO WSTEPNE

Scenariusze negocjacyjne z ogélnymi lub poufnymi instrukcjami sta-
nowig jedno z narzedzi nauczania negocjacji, do ktérych zaliczy¢ mozna
takze wyktady, slajdy PowerPoint, studia przypadkéw, lektury teore-
tyczne, wideo-analize oraz scenki fabularne (m.in. odgrywanie rél bez
scenariuszy). Zdaniem H. Movius, scenariusze pomagaja uczy¢ sie przez
doswiadczenie oraz obserwacje prowadzac do skuteczniejszych zacho-
wan negocjacyjnych - sg bardziej efektywne niz tradycyjne metody wy-
ktadowe i przekazywanie informacji [Movius 2008: 509-533].

Symulacje ze scenariuszami moga zosta¢ podzielone réwniez na
obejmujace sytuacje nietypowe oraz bazujace na wydarzeniach rzeczy-
wistych. Ponadto na ¢wiczenia jednoetapowe, jednoetapowe stosowane
w seriach oraz wieloetapowe (wymagajgce m.in. wiekszych naktadéw
zaangazowania i czasu) [Lande 2012: 109-143]. Scenariusze negocja-
cyjne, poza materiatami dydaktycznymi, stanowi¢ moga rowniez doku-
ment ulatwiajacy zaplanowanie negocjacji. Ich funkcja w tym przypadku
zblizona jest do scenariuszy strategicznych skupiajgcych sie na mozli-
wych opcjach dziatan, potencjalnych argumentach i zachowaniach part-
nera negocjacyjnego [Mazur-Wtodarczyk 2025].

Nauki Symulacje negocjacyjne z wykorzystaniem scenariuszy stoso-
wane s3 nie tylko w celu rozwoju umiejetnosci negocjacyjnych, pracy
nad pewno$cig negocjatoréw oraz minimalizowania ryzyka wystapienia
btedéw, ale rdwniez po to aby zwrdci¢ uwage na wazne problemy mie-
dzynarodowe, takie jak np. kryzys klimatyczny Sterman i in. 2014; Roo-
ney-Varga i in. 2018], kryzysy nuklearne i humanitarne [Fung 2019:
113-116], potrzebe bardziej zréwnowazonego zarzadzania i ochrony
lasow [Boyer 2005: 299-310; Bernstein 2005: 311-318] itd.

Zdaniem R. Zhanga i E. Denga wyrézni¢ mozna pie¢ krokéw wdraza-
nia symulacji podczas zaje¢ z negocjacji. Zaliczy¢ do nich mozna:

1. przygotowanie scenariuszy, podzial na strony biorgce udziat w ne-
gocjacjach, rozdystrybuowanie informacji jawnych oraz tajnych,

2. prowadzenie symulowanych negocjacji pod okiem prowadzacego
zajecia, ktdry rejestruje caty proces komunikaciji,



3. udzielanie informacji zwrotnych i prowadzenie dyskusji podkresla-
jacej zastosowane argumenty, techniki, taktyki i strategie podsu-
mowujgce rozwijane umiejetnosci negocjacyjne,

4. podsumowanie i stosowanie nabytych umiejetno$ci w negocjacjach
rzeczywistych z mozliwoscia uzyskania dalszych wskazéwek
i wsparcia prowadzacego [Zhang, Deng 2024: 205-208].

Trzydziesty siodmy numer Przegladu Nauk Stosowanych pt. Scena-
riusze negocjacji miedzynarodowych obejmuje sze$¢ scenariuszy przygo-
towanych przez studentéw kierunku Zarzadzanie prowadzonego na
Wydziale Ekonomii i Zarzadzania Politechniki Opolskiej, a opracowa-
nych w ramach przedmiotu Negocjacje w biznesie miedzynarodowym.

Pierwszy scenariusz, autorstwa A. Mielnik, podejmuje tematyke roz-
mow biznesowych z przedstawicielami pochodzacymi z Ameryki Potu-
dniowej - Republiki Peru. Ukazuje on sytuacje negocjacyjng pomiedzy
polska firma zajmujaca sie dystrybucja tropikalnych owocéw i peru-
wianskim przedsiebiorstwem rolniczym gotowym wysytaé na polski
rynek mango i awokado. W tek$cie zwrdocono uwage na uwarunkowania
kulturowe w negocjacjach pomiedzy obydwoma krajami.

Tematyka negocjacji w srodowisku miedzynarodowym kontynuowa-
na jest w tekscie autorstwa R. Damasteja i M. Czarneckiego poswieco-
nym zagadnieniom dystrybucji polskich kosmetykéw na rynek Nowej
Zelandii. Autorzy zwrd6cili uwage na mozliwy proces negocjacyjny, roz-
nice kulturowe, strategie negocjacyjne oraz wyzwania zwigzane z wej-
$ciem na nowy rynek.

W przestrzen zagadnien zwigzanych z negocjacjami z przedstawicie-
lami Dominikany wprowadza scenariusz przygotowany przez P. Dudzicz
i H. Podstolak. Opracowane materialy przyblizaja sytuacje negocjacyjna
ukazang poprzez pryzmat dominikanskiej specyfiki kulturowej oraz jej
wptywu na wspoétprace biznesowa zwigzang z rynkiem cukiernictwa.

WSsrdd scenariuszy tego numeru PNS znajduje sie takze jeden poru-
szajacy tematyke zagadnien negocjacji pomiedzy strona polska i repre-
zentantem Azji potudniowo-wschodniej. Jego autorzy - 1. Czok i S. Woj-
ciechowski - przeanalizowali specyfike zachowan kulturowych przed-
stawicieli Republiki Filipin. W tekscie ich autorstwa przedstawiono za-
rysy negocjacji pomiedzy polska i filipinska firma technologiczna.



Na grunt zagadnien polsko-kenijskich rozméw biznesowych wpro-
wadzaja Y. Solodovnikova i A. Pakholchuk. Autorki podjely sie zgtebie-
nia tematyki wspélpracy polskiego biura podrézy i kenijskiego organi-
zatora turystycznego. W tek$cie przyblizono sytuacje zwigzang z organi-
zacja safari w Kenii.

Numer zamyka scenariusz negocjacji prowadzonymi pomiedzy re-
prezentantami Polski i Butgarii, a przygotowany przez F. Kurbel i ]. W3-
sowskiego. W artykule tym wskazano m.in. zagadnienia tgczenia tradycji
Z nowoczesnoscig reprezentowang przez dwie strony réznigce sie nie
tylko kultura biznesowa, ale i reprezentowanym pokoleniem oraz wizjg
wspo6lnego prowadzenia biznesu - restauracji.

Przedstawione w tym numerze scenariusze negocjacyjne moga sta-
nowi¢ materialy szkoleniowe pod przygotowywanie sie do udzialu
w negocjacjach prowadzonych w $rodowisku miedzynarodowym/mie-
dzykulturowym. Moga one réwniez wzbogacaé zajecia dydaktyczne,
uatrakcyjniajac zajecia, w ramach ktérych wykorzystywane sa gry sy-
mulacyjne zwigzane z komunikacja biznesowg, rozwigzywaniem Kkon-
fliktow, zarzadzaniem relacjami biznesowymi w $rodowisku miedzyna-
rodowym, jak rowniez negocjacjami miedzynarodowymi lub miedzykul-
turowymi. Ich unikalng strong jest nie tylko Swieze i kreatywne podej-
Scie autorow - os6b mlodych, przygotowujacych sie do wejscia na rynek
pracy, ale réwniez to, ze opisane Kraje nie s3 czestym tematem opraco-
wan zwigzanych z tematyka réznic kulturowych.

Katarzyna Mazur-Wtodarczyk
Roman Smietariski
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Anna MIELNIK

ROZNICE KULTUROWE W NEGOCJACJACH
BIZNESOWYCH - PODEJSCIE POLSKIE A PERUWIANSKIE

Streszczenie: Polska firma, dziatajgca w sektorze dystrybucji owocow tropi-
kalnych oraz peruwianska firma, lider eksportu rolniczego, spotykaja sie w
Limie, aby oméwié¢ wspétprace dotyczaca dostaw mango i awokado na polski
rynek. Negocjacje odbywaja sie w konteks$cie réznic kulturowych i gospodar-
czych. Peru jako wazny eksporter owocow, ktadzie nacisk na budowanie relacji i
unikanie konfliktéw, podczas gdy Polska dazy do konkretéw i zabezpieczenia
swoich intereséw. Peruwianska firma, mimo probleméw finansowych i ograni-
czonej produkcji przez El Nifo, traktuje Polske jako kluczowy rynek w Europie.
Oferuje korzysci takie jak darmowy transport, ale zalezy jej na utrzymaniu ceny
na poziomie 1,45 USD/kg. Polska firma, §$wiadoma trudno$ci partnera, naciska
na obnizenie ceny do 1,35 USD/kg i zabezpieczenie interesé6w w umowie. Klu-
czowym celem jest dtugoterminowa wspoétpraca z gwarancjg jakosci i regular-
nosci dostaw. Celem artykutu jest ukazanie wptywu réznic kulturowych na
negocjacje biznesowe miedzy polska a peruwianska firma oraz okreslenie stra-
tegii dostosowania podej$cia negocjacyjnego do specyfiki obu kultur.

CULTURAL DIFFERENCES IN BUSINESS NEGOTIATIONS - POLISH VS.
PERUVIAN APPROACH

Summary: A Polish tropical fruit distributor and a leading Peruvian agricultural
exporter are meeting in Lima to discuss cooperation on mango and avocado
supplies for the Polish market. Negotiations take place against cultural and
economic differences. Peru, as a major fruit exporter, emphasizes relationship
building and avoiding conflicts, while Poland focuses on specifics and securing
its interests. Despite financial challenges and production limits caused by El
Nifio, the Peruvian company sees Poland as a key market in Europe. They offer
benefits like free transport but aim to maintain a price of 1.45 USD/kg. Aware of
the Peruvian partner’s difficulties, the Polish company pushes for a price reduc-
tion to 1.35 USD/kg and seeks to safeguard its interests through contract claus-
es. The main goal is a long-term partnership with guarantees of quality and
regular supply. The aim of this article is to show the impact of cultural differ-
ences on business negotiations between a Polish and a Peruvian company, and
to determine strategies for adapting negotiation approaches to the specifics of
both cultures.
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Stowa kluczowe: ewolucja produktéow i ustug bankowych, bezpieczenstwo,
bankowos$¢ elektroniczna, produkt bankowy, bankowos¢ mobilna, bankowos¢
internetowa, ustuga bankowa.

Keywords: evolution of banking products and services, security, e-banking,
banking product, mobile banking, online banking, banking service.

1. WSTEP

Negocjacje biznesowe odgrywaja kluczowa role w miedzynarodowe;j
wspotpracy gospodarczej, jednak ich przebieg i skuteczno$¢ zaleza
w duzej mierze od réznic kulturowych [Fischer, Ury 2011; Hofstede
2007; Schroeder 2018]. Polska i Peru to kraje o odmiennych podejsciach
do prowadzenia rozméw handlowych, co wptywa na sposéb komunika-
cji, budowania relacji oraz ustalania warunkéw wspotpracy.

W Polsce negocjacje charakteryzujg sie bezposrednios$cia, koncentra-
cja na faktach oraz dazeniem do precyzyjnego okreslenia warunkow
umowy. Z kolei w Peru kluczowe znaczenie ma budowanie relacji i zau-
fania, a sam proces negocjacyjny czesto opiera sie na posrednim wyra-
zaniu intencji i unikaniu otwartych konfliktow.

Celem niniejszego artykutu jest analiza wptywu tych réznic na nego-
cjacje biznesowe miedzy polska a peruwianska firma. Oméwiono w nim
jak sposéb prowadzenia rozmoéw oraz priorytety negocjacyjne kazdej ze
stron moga wplynaé na przebieg wspdtpracy. Wnioski ptynace z tej ana-
lizy moga by¢ pomocne dla przedsiebiorcéw i negocjatoréw dziataja-
cych na rynkach miedzynarodowych.

2. INFORMACJE OGOLNE O NEGOCJACJACH

Polska firma, dynamicznie rozwijajgca sie w sektorze dystrybucji
owocow tropikalnych i peruwianska firma, lider w eksporcie produktow
rolnych z Ameryki Potudniowej, spotykaja sie w Limie, aby oméwi¢ wa-
runki potencjalnej wspotpracy. Celem negocjacji jest podpisanie umowy
dotyczacej dostaw wysokiej jakoSci owocow tropikalnych - przede
wszystkim mango i awokado - na polski rynek oraz rozwiniecie dtugo-
terminowej relacji handlowe;j.
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Negocjacje odbywaja sie na tle réznic kulturowych i ekonomicznych
miedzy Polska a Peru, ktére wptywaja na priorytety i styl negocjacji obu
stron.

Peru - kontekst gospodarczy i kulturowy

Peru, potozone na zachodnim wybrzezu Ameryki Poludniowej, jest
jednym z najwiekszych swiatowych eksporteréw owocdw tropikalnych,
takich jak awokado, mango, banany czy winogrona. Eksport produktow
rolnych odgrywa kluczowa role w gospodarce kraju, stanowigc jedno
z gtéwnych Zrédet przychodéw z handlu zagranicznego. Peru korzysta
ze swojego potozenia geograficznego i zréznicowanego klimatu, ktore
pozwalajg na uprawe owocdéw o wysokiej jakosci przez caty rok.

Kultura negocjacji w Peru podkre$la znaczenie budowania osobistych
relacji i wzajemnego zaufania. Wazne jest, aby przed rozpoczeciem roz-
mow biznesowych stworzy¢ przyjazna i serdeczng atmosfere. W peru-
wianskiej kulturze ceniona jest harmonia, dlatego otwarte konflikty s3
czesto unikane, a strony wolg wyrazac sprzeciw w sposob posredni.

Polska - kontekst gospodarczy i kulturowy

Polska, bedaca jednym z najwiekszych rynkéw Europy Srodkowo-
Wschodniej ma szybko rozwijajacy sie sektor handlu detalicznego,
w tym sprzedazy Swiezych produktéw spozywczych. Wzrost zaintere-
sowania owocami tropikalnymi w Polsce wynika z rosnacej $swiadomosci
zdrowego stylu zycia oraz trendu kulinarnego, ktéry promuje egzotycz-
ne sktadniki. Polska importuje wiekszo$¢ owocoéw tropikalnych, a kra-
jowi dystrybutorzy rywalizuja o stabilnych i niezawodnych dostawcéw.

Polacy w negocjacjach koncentruja sie na konkretach i daza do uzy-
skania jak najlepszych warunkéw finansowych. Styl negocjaciji jest bez-
posredni, oparty na faktach i liczbach. Dla polskich partneréw wazne sg
szczegOty umowy, w tym klauzule zabezpieczajgce interesy w przypadku
nieprzewidzianych okolicznosci.

3. INFORMACJE, KTORE ZNA TYLKO STRONA PERUWIANSKA
Peruwianska firma traktuje polski rynek jako kluczowy element swo-

jej strategii ekspansji w Europie Wschodniej. Wejscie do Polski pozwoli
im nie tylko zwiekszy¢ sprzedaz, ale takze zyska¢ partnera w promowa-
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niu swoich produktéw w regionie. Z tego wzgledu peruwianska firma

jest gotowa zaoferowa¢ dodatkowe korzysci, takie jak:

e darmowy transport w pierwszym roku wspétpracy,

e elastyczne terminy ptatnosci, np. w ratach, aby utatwi¢ polskiemu
partnerowi nawigzanie wspotpracy.

Jednak firma ta stoi przed istotnymi wyzwaniami: naturalne zjawisko
klimatyczne El Nifio spowodowato zmniejszenie tegorocznych zbiorow
mango i awokado, co ogranicza ich zdolno$¢ do realizacji duzych zamé-
wien. W najblizszych sze$ciu miesigcach moga dostarczy¢ jedynie 150
ton miesiecznie, co moze okazac sie niewystarczajace, aby sprosta¢ wy-
maganiom polskiej firmy.

Peruwianska firma ma takze problemy z ptynnoscia finansowg, wy-
nikajace z opdéznien w platnosciach od innych kontrahentéw. W zwigzku
Z tym peruwianska strona bedzie naciska¢ na szybkie podpisanie umo-
wy, unikajac ujawniania swoich ograniczen.

Wiedzac, Ze Polacy cenig precyzje i jasne warunki, peruwianska firma
bedzie starata sie utrzymac cene na poziomie co najmniej 1,45 USD za
kilogram. Zbyt niska cena mogtaby zagrozi¢ jej rentownosci.

Kluczowe interesy stron w negocjacjach dla Peru:

1. utrzymanie minimalnej ceny 1,45 USD za kilogram, co zapewni ren-
townosé,

2. podpisanie dlugoterminowej umowy na co najmniej dwa lata, co sta-
bilizuje przychody,

3. promocja marki peruwianskiej firmy jako dostawcy produktéow wy-
sokiej jakoéci na rynku polskim i w Europie Srodkowo-Wschodniej,

4. zwiekszenie eksportu do Polski jako elementu strategii rozszerzania
dziatalno$ci w Europie.

4. INFORMACJE, KTORE ZNA TYLKO STRONA POLSKA

Polska firma znajduje sie pod presjg czasu — musi zapewnic pierwsze
dostawy owocéw tropikalnych do polskich sieci handlowych przed se-
zonem Swigtecznym. W przypadku opo6Znien firma moze narazi¢ sie na
kary umowne i utrate zaufania kluczowych partneréw biznesowych.

Polska strona wie rowniez, ze peruwianska firma boryka sie z pro-
blemami finansowymi. Informacje te pozyskano dzieki kontaktom
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w branzy, dlatego polska firma planuje je wykorzysta¢ w negocjacjach,

oferujac np.:

e czeSciowe przedplaty w zamian za obniZenie ceny owocéw do po-
ziomu 1,35 USD za kilogram,

e dlugoterminowe partnerstwo w zamian za dodatkowe korzysci, takie
jak darmowy transport.

Polska firma jest Swiadoma, Ze peruwianska firma ma ograniczone
mozliwosci produkcyjne w wyniku zjawiska El Nifo, dlatego bedzie na-
ciska¢ na zapisanie w umowie klauzul o karach za opo6znienia oraz od-
szkodowania za niedotrzymanie warunkéw jakosciowych i ilosciowych
dostaw.

Polska firma bedzie dazy¢ do minimalizacji ryzyka zwigzanego z nie-
regularnoscig dostaw, dlatego kluczowym elementem negocjacji beda
zapisy zabezpieczajace interesy polskiej firmy. Polska strona rozumie, ze
peruwianscy partnerzy cenig sobie budowanie relacji osobistych, dlate-
go podczas negocjacji polska firma postara sie znaleZ¢ rownowage mie-
dzy swojg bezposrednio$cig a potrzebg stworzenia przyjaznej atmosfery.

Kluczowe interesy stron w negocjacjach dla Polski:

1. ustalenie mozliwie najnizszej ceny - najlepiej nieprzekraczajgcej

1,35 USD za kilogram,

2. gwarancja terminowosci i regularnosci dostaw, aby sprosta¢ umo-
wom z polskimi sieciami handlowymi,

3. klauzule zabezpieczajgce w umowie, takie jak kary za opdznienia lub
niska jako$¢ dostarczanych produktéw,

4. dostep do produktéw premium, ktére pozwolg wyrozni¢ sie na pol-
skim rynku spozywczym.

5. PODSUMOWANIE

Réznice kulturowe odgrywajg istotng role w negocjacjach bizneso-
wych i moga wptywaé zaréwno na ich przebieg, jak i ostateczny wynik.
Wspéipraca miedzy polska a peruwianska firma pokazuje, Ze skuteczne
negocjacje wymagaja nie tylko znajomosci wlasnych intereséw, ale tak-
ze dostosowania strategii do partnera biznesowego.

Polscy negocjatorzy, przyzwyczajeni do konkretnego i rzeczowego
stylu rozmoéw, powinni zwraca¢ wieksza uwage na budowanie relacji
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i dostosowywac sposéb komunikacji do bardziej posredniego stylu Pe-
ruwianczykow. Z kolei peruwianscy przedsiebiorcy, dla ktérych relacje
maja kluczowe znaczenie, musza liczy¢ sie z tym, ze polscy partnerzy
beda oczekiwali precyzyjnych warunkéw umowy i gwarancji jej realiza-
Cjl.

Zrozumienie i akceptacja tych réznic moze przyczynic sie do bardziej
efektywnej wspotpracy oraz budowania dtugoterminowych relacji han-
dlowych, ktére przyniosg korzysci obu stronom.
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Rafal DAMASTE]
Michat CZARNECKI

DYSTRYBUCJA POLSKICH KOSMETYKOW NA NOWYM RYNKU,
NEGOCJACJE Z NOWOZELANDCZYKAMI

Streszczenie: Artykut omawia scenariusz negocjacji miedzy polska firma "Eco-
Beauty", produkujaca kosmetyki naturalne a nowozelandzka firma dystrybu-
cyjna "Kiwi", specjalizujaca sie w sprzedazy kosmetykéw na rynku Nowej Ze-
landii. Celem artykutu jest ukazanie procesu negocjacyjnego miedzy tymi dwo-
ma podmiotami, z uwzglednieniem réznic kulturowych, strategii negocjacyj-
nych oraz wyzwan zwigzanych z wej$ciem na nowy rynek. "EcoBeauty" dazy do
ekspansji na nowy rynek, oferujac swoje produkty w kontekscie rosnacego
popytu na kosmetyki ekologiczne w Nowej Zelandii. Z kolei "Kiwi" poszukuje
nowych dostawcéw kosmetykdw naturalnych, ale z uwagi na intensywna kon-
kurencje i wysokie koszty importu, priorytetem dla firmy jest uzyskanie jak
najkorzystniejszych warunkéw cenowych i dostaw. Negocjacje pomiedzy stro-
nami obejmujg kwestie ceny, warunkéw dostawy oraz promocji produktéw,
z uwzglednieniem interes6w obu firm, ich celéw finansowych oraz strategii
rozwoju na rynku nowozelandzkim. Celem "EcoBeauty" jest zbudowanie dtugo-
terminowej wspoétpracy z wiarygodnym dystrybutorem, podczas gdy "Kiwi"
stara sie uzyska¢ elastyczne warunki dostaw oraz zapewni¢ konkurencyjnos¢
swoich cen na wymagajacym rynku.

DISTRIBUTION OF POLISH COSMETIC PRODUCTS IN A NEW MARKET,
NEGOTIATING WITH NEW ZEALANDERS

Summary: The article discusses a negotiation scenario between the Polish
company "EcoBeauty," a producer of natural cosmetics, and the New Zealand
distribution company "Kiwi," specializing in the sale of cosmetics in the New
Zealand market. The aim of the article is to present the negotiation process
between these two entities, taking into account cultural differences, negotiation
strategies, and the challenges associated with entering a new market.
"EcoBeauty" aims to expand into a new market by offering its products in re-
sponse to the growing demand for eco-friendly cosmetics in New Zealand.
Meanwhile, "Kiwi" is seeking new suppliers of natural cosmetics, but due to
intense competition and high import costs, the company's priority is to secure
the most favorable pricing and delivery terms. The negotiations between the
two parties focus on price, delivery conditions, and product promotion, consid-
ering the interests, financial goals, and market development strategies of both
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companies in New Zealand. "EcoBeauty” aims to establish a long-term partner-
ship with a reliable distributor, while "Kiwi" seeks to secure flexible delivery
terms and maintain competitive pricing in the demanding market.

Stowa Kkluczowe: kosmetyki naturalne, negocjacje, ekspansja miedzynarodo-
wa, rynek Nowej Zelandii, partnerstwo dystrybucyjne.

Keywords: actions natural cosmetics, negotiation, international expansion,
New Zealand market, distribution partnership.

1. WSTEP

Scenariusz negocjacji dotyczy potencjalnej wspoétpracy pomiedzy
polska firmg "EcoBeauty", specjalizujaca sie w produkcji kosmetykow
naturalnych, a nowozelandzkim dystrybutorem "Kiwi", dziatajagcym na
rosngcym rynku produktéw ekologicznych. "EcoBeauty” dazy do rozsze-
rzenia swojej dziatalnosci na rynek Nowej Zelandii, gdzie popyt na ko-
smetyki naturalne i organiczne jest coraz wiekszy. Z kolei firma "Kiwi"
poszukuje nowych dostawcéw, aby zréznicowaé swoja oferte i sprostac
zmieniajacym sie preferencjom konsumentéw nowozelandzkich. Proces
negocjacji bedzie koncentrowat sie na ustaleniu korzystnych warunkéw
wspétpracy dla obu stron, uwzgledniajgc kwestie cenowe, warunki do-
stawy oraz pozycjonowanie na rynku.

W konteks$cie miedzynarodowych negocjacji biznesowych, istotne
jest zrozumienie réznic kulturowych miedzy stronami. G. Hofstede
[2007] wskazuje, Ze roznice kulturowe moga znaczgco wptywac na spo-
s6b prowadzenia negocjacji, zwtaszcza w zakresie komunikacji, podej-
mowania decyzji oraz postrzegania czasu i hierarchii. Podobnie, E. Mey-
er [2014] podkresla, Ze réznice w stylach komunikacji i podejscia do
negocjacji moga prowadzi¢ do nieporozumien, jesli nie zostang odpo-
wiednio zarzgdzane. W przypadku negocjacji miedzy "EcoBeauty"
a "Kiwi", r6znice kulturowe miedzy Polska a Nowa Zelandig moga wpty-
na¢ na tempo negocjacji, sposéb podejmowania decyzji oraz oczekiwa-
nia co do elastyczno$ci w warunkach wspoétpracy.

Teorie negocjacji, takie jak model Harvard Negotiation Project [Fi-
scher, Ury 2011] sugeruja, ze skuteczne negocjacje powinny koncentro-
wac sie na interesach stron, a nie na ich pozycjach. W przypadku "Eco-
Beauty" i "Kiwi", kluczowe bedzie znalezienie wspdélnych interesow,
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takich jak dtugoterminowa wspédipraca i wzajemne korzysci, przy jed-
noczesnym uwzglednieniu réznic w priorytetach, takich jak cena i wa-
runki dostawy. Dodatkowo, F. Trompenaars i C. Hampden-Turner
[2002] zwracajg uwage na znaczenie zrozumienia réznic w podejsciu do
relacji biznesowych, co ma kluczowe znaczenie dla sukcesu negocjacji
miedzy firmami z r6znych kultur.

2. ECOBEAUTY VS KIWI

Tto sytuacji

Polska firma "EcoBeauty" specjalizuje sie w produkcji ekologicznych
i naturalnych kosmetykéw. Firma chce rozszerzy¢ swojg dziatalno$¢ na
rynek Nowej Zelandii, gdzie ro$nie popyt na produkty kosmetyczne
oparte na naturalnych sktadnikach, bez sztucznych dodatkéw. Polska
firma skontaktowata sie z nowozelandzka firma "Kiwi", ktéra dziata jako
dystrybutor kosmetykéw w Nowej Zelandii, oferujac wspotprace w za-
kresie sprzedazy swoich produktéw. Po pierwszych rozmowach, strony
musz3 ustali¢ szczegélty dotyczace ceny, warunkéw dostawy oraz pro-
mocji produktéw. Obie grupy wecielaja sie w zespoty negocjacyjne repre-
zentujgce strony.

Strona I: Polska firma "EcoBeauty”
Tto negocjacyjne

EcoBeauty to firma zajmujaca sie produkcja kosmetykéw ekologicz-
nych, ktéra wchodzi na rynek Nowej Zelandii, majgc doswiadczenie
gtéwnie w Europie; firma jest w fazie rozwoju miedzynarodowego, jed-
nak jej zasoby finansowe sa ograniczone, a kosztowne inwestycje zwig-
zane z logistyka oraz spelieniem wymogoéw jakosciowych mogg stano-
wic¢ bariere. Nalezy pamietaé, ze EcoBeauty dysponuje napietym budze-
tem, co oznacza, Ze nie ma duzych $srodkéw na marketing w Nowej Ze-
landii i zalezy jej na wspotpracy z wiarygodnym dystrybutorem, ktéry
pomoze jej zdoby¢ rynek bez koniecznosci ponoszenia duzych wydat-
kow na reklamy. Dodatkowo koszty transportu produktéw z Polski do
Nowej Zelandii s3 wysokie, a czas dostawy dtugi, co zniecheca klientéw
oczekujacych szybkiej dostepnosci. Firma obawia sie réwniez ryzyka
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zwigzanego z nowym rynkiem, poniewaz nie ma pewnosci, jak szybko
przyjma sie jej produkty w Nowej Zelandii, a brak dokladnej wiedzy o
preferencjach konsumentow sprawia, Ze negocjacje muszg przewidywac
przestrzen na testowanie rynku. Réwnocze$nie EcoBeauty planuje pod-
stawowe inwestycje w badania i rozw6j, co pozwoli jej w przysztosci
dostosowa¢ produkty i opakowania do oczekiwan nowozelandzkich
konsumentéw w zaleznosci od wynikow pierwszej serii zaméwien.

Informacje potrzebne do negocjacji

Firma: "EcoBeauty" produkuje kosmetyki ekologiczne w Polsce i chce
zdoby¢ rynek Nowej Zelandii, gdzie coraz wiecej konsumentéw
szuka produktéw naturalnych i bezpiecznych dla Srodowiska.

Cel: Zawarcie umowy na sprzedaz swoich kosmetykéw na rynku
nowozelandzkim.

Okolicznosci: Firma "EcoBeauty"” wchodzi na nowy rynek, wiec zalezy jej
na dtugoterminowej wspétpracy z wiarygodnym dystrybuto-
rem. Firma posiada stabilng pozycje na rynku europejskim, ale
nie chce ryzykowac zbyt duzych inwestycji.

Punkt aspiracji: 500 000 NZD (warto$¢ pierwszej partii zamowienia).

Dolna linia: 400 000 NZD (minimalna kwota, kt6ra firma jest w stanie
zaakceptowac).

Punkt otwarcia: 600 000 NZD (cena wyjsciowa, ktéra daje przestrzen
do negocjacji).

BATNA: Firma ma juz kilku dystrybutoréw na rynku europejskim
i moze skoncentrowac¢ sie na innych rynkach, jesli negocjacje nie prze-
biegna pomyslnie.

Strategia negocjacyjna

"EcoBeauty" chce podkresli¢ wyjatkowos¢é swoich produktéw, ich
ekologiczne pochodzenie oraz rosnacy trend na rynku kosmetykéw na-
turalnych w Nowej Zelandii. Firma stawia na jako$¢, wiec cena moze by¢
wyzsza, ale zalezy jej na dtugoterminowej wspotpracy.
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Hierarchia celow "EcoBeauty”

1. Zawarcie umowy z "Kiwi" na sprzedaz kosmetykow: Najwazniejszy
cel to ustanowienie dtugoterminowej wspotpracy z wiarygodnym
dystrybutorem na rynku nowozelandzkim. Pozwoli to firmie "EcoBe-
auty" zyskac staty kanat sprzedazy swoich produktow.

2. Zabezpieczenie minimum 450 000 NZD na pierwszy rok wspétpracy:
Firma chce uzyskac¢ jak najwiecej pieniedzy z pierwszej partii zamoé-
wienia, co pozwoli pokry¢ koszty transportu i poczatkowych inwe-
stycji w marketing na rynku nowozelandzkim.

3. Oferowanie konkurencyjnej jakosci produktéw: Firma chce, aby ich
kosmetyki byly postrzegane jako premium na rynku, dlatego zalezy
jej na utrzymaniu wysokiej jakosci i spetnianiu ekologicznych stan-
dard6éw, nawet jesli cena jest wyzsza od konkurencyjnych marek.

4. Elastyczno$¢ w negocjacjach dostaw: Firma chce mie¢ mozliwo$¢
dostosowania warunkéw dostawy, aby uwzgledni¢ zmienno$¢ popy-
tu na rynku Nowej Zelandii i optymalizowac¢ koszty logistyczne.

5. Sukces na nowym rynku: Z perspektywy "EcoBeauty" sukces na ryn-
ku nowozelandzkim jest kluczowy, aby rozwinaé marke poza Europa,
co datoby jej dostep do innych rynkéw na Pacyfiku i w Azji.

Strona II: Nowozelandzka firma "Kiwi"

Tto negocjacyjne

"Kiwi" to firma zajmujaca sie dystrybucja kosmetykéw na rynku No-
wej Zelandii. Chociaz jest silnie obecna na rynku, boryka sie z intensyw-
ng konkurencjg, zaré6wno ze strony lokalnych dostawcéw, jak i zagra-
nicznych dystrybutoréw. Wzrost kosztow importu i trudnos$ci w dosto-
sowaniu sie do rosngcej konkurencji sprawiaja, ze firma musi podejmo-
wa¢é przemyslane decyzje o nowych partnerach. "Kiwi" wspéipracuje z
wieloma lokalnymi dostawcami, ale zaledwie kilka procent rynku nalezy
do zagranicznych firm, co sprawia, Ze firma jest ostrozna przy nawiazy-
waniu wspéipracy z nowymi zagranicznymi dostawcami. Negocjacje
musza wiec obejmowac nie tylko atrakcyjnos¢ oferty, ale takze konku-
rencyjnos¢ ceny.

Zwiekszone koszty transportu stanowig dodatkowg trudno$¢, bo
wptlyng na reakcje konsumentéw, ktérzy moga by¢ wrazliwi na cene. W
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tym kontekscie firma musi uzgodni¢ korzystne warunki dostaw, aby nie
zwieksza¢ cen zbytnio i nie utraci¢ konkurencyjnosci na rynku. Upodo-
bania konsumentéw, ktérzy preferuja produkty tansze lub bardziej do-
stepne, sprawiajg, zZe negocjacje z zagranicznymi dostawcami muszg
uwzglednia¢ mozliwo$¢ negocjowania korzystniejszych warunkéw za-
réwno pod wzgledem ceny, jak i dostaw. Dodatkowo, "Kiwi" potrzebuje
odpowiedniej marzy, by utrzyma¢ rentowno$¢, dlatego negocjacje doty-
czace ceny musza uwzglednia¢é mozliwo$¢ uzyskania konkurencyjnej
marzy przy sprzedazy nowych produktéow. W tym kontekscie firma mo-
ze negocjowac z dostawcy z Polski korzystniejsze ceny. Warto réwniez
zaznaczy¢, ze "Kiwi" nie ma pelnej kontroli nad cenami i dostawami
produktéw, poniewaz zalezy od innych firm w taficuchu dostaw. Dlatego
negocjacje musza uwzglednia¢ elastyczno$¢ i mozliwo$¢ dostosowania
warunkéow dostaw w zaleznos$ci od sytuacji na rynku. Firma liczy na to,
ze uda sie wynegocjowac korzystne warunki z nowym zagranicznym
partnerem, ktére pozwola na dalszy rozwoj firmy w kontekscie zmienia-
jacej sie sytuacji rynkowe;j.

Informacje potrzebne do negocjacji

Firma: "Kiwi" specjalizuje sie w dystrybucji kosmetykéw w Nowej
Zelandii, z naciskiem na produkty naturalne i organiczne. Ma
doswiadczenie w sprzedazy, ale z racji rosnacej konkurencji na
rynku, musi by¢ ostrozna przy wyborze nowych dostawcow.

Cel: Zawarcie umowy z "EcoBeauty” na sprzedaz kosmetykéw na-
turalnych w Nowej Zelandii, z naciskiem na konkurencyjno$¢
ceny i szerokg dostepnos¢ produktow.

Okolicznosci: Firma ma kilku konkurencyjnych dostawcéw i chce za-
pewni¢ najlepsza oferte dla swoich klientéw, co oznacza nego-
cjowanie korzystnych warunkéw wspétpracy.

Punkt aspiracji: 450 000 NZD (warto$¢ zamoOwienia na pierwszy
rok).

Dolna linia: 350 000 NZD (kwota, ktdra firma jest w stanie zaak-
ceptowac jako minimalng).
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Punkt otwarcia: 300 000 NZD (cena wyjsciowa do negocjacji, z uwagi
na potrzebe obnizenia kosztow).

BATNA: Firma "Kiwi" ma innych dostawcéw kosmetykéw natural-

nych, w tym krajowych producentéw, wiec nie zalezy jej wytgcznie na
tym kontrakcie.

Hierarchia celow "Kiwi"

. Uzyskanie najkorzystniejszej ceny: priorytetem jest negocjowanie jak
najnizszej ceny za produkty, poniewaz koszty transportu i importu sa
juz wysokie, a firma nie chce, by ceny produktéw staty sie zbyt wygé-
rowane w oczach konsumentéw.

. Zabezpieczenie konkurencyjnych warunkéw dostawy: Waznym ce-
lem jest uzyskanie elastyczno$ci w zakresie dostaw, szczegolnie
w poczatkowej fazie wspotpracy, aby dostosowac proces importu do
zmiennego popytu na rynku.

. Zabezpieczenie odpowiedniej marzy: Firma chce mie¢ pewnos$¢, ze
produkty beda w stanie generowaé wystarczajagca marze przy ich
sprzedazy, dlatego negocjacje musza uwzgledniaé wysoka jakosé
przy zachowaniu korzystnej ceny.

. Dlugoterminowa wspétpraca z wiarygodnym dostawca: "Kiwi" zale-
7y na nawigzaniu stabilnej, dtugoterminowej wspoétpracy, ale tylko
wtedy, gdy firma "EcoBeauty"” speini wymogi dotyczace jakosci, ceny
i warunkow dostaw.

. Zachowanie konkurencyjnosci na rynku: Firma dazy do zachowania
swojej pozycji lidera w dystrybucji kosmetykéw naturalnych, wiec
negocjacje musza prowadzi¢ do takiej oferty, ktéra pozwoli im kon-
kurowa¢ z innymi dystrybutorami i dostawcami na rynku nowoze-
landzkim.

3. ZAKONCZENIE

Negocjacje miedzy polska firmg "EcoBeauty" a nowozelandzkim dys-

trybutorem "Kiwi" stanowig ciekawy przyktad wyzwan zwigzanych
z ekspansjg miedzynarodowa w branzy kosmetycznej. Celem artykutu
byta analiza procesu negocjacyjnego miedzy tymi dwoma podmiotami,
z uwzglednieniem réznic kulturowych, strategii negocjacyjnych oraz

specyfiki rynku nowozelandzkiego. Jak wskazuje literatura, réznice kul-
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turowe, opisane przez G. Hofstede i E. Meyer, moga znaczaco wptywac
na przebieg negocjacji, zwtaszcza w kontekscie komunikacji, podejmo-
wania decyzji oraz postrzegania czasu i hierarchii. W przypadku "Eco-
Beauty" i "Kiwi", kluczowe byto znalezienie wspo6lnych intereséw, ktére
pozwola na zbudowanie dtugoterminowej wspéipracy, przy jednocze-
snym uwzglednieniu réznic w priorytetach, takich jak cena i warunki
dostawy.

Teorie negocjacji, takie jak model Harvard Negotiation Project przed-
stawiony przez R. Fisher i W. Ury sugeruja, Ze skuteczne negocjacje po-
winny koncentrowac¢ sie na interesach stron, a nie na ich pozycjach.
W przypadku "EcoBeauty" i "Kiwi", kluczowe byto znalezienie réwno-
wagi miedzy potrzebg "EcoBeauty” do zbudowania stabilnej obecnosci
na rynku nowozelandzkim a wymaganiami "Kiwi" dotyczacymi konku-
rencyjnych cen i elastycznych warunkéw dostaw. Dodatkowo, F. Trom-
penaars i C. Hampden-Turner zwracajag uwage na znaczenie zrozumie-
nia réznic w podejsciu do relacji biznesowych, co moze mie¢ kluczowe
znaczenie dla sukcesu negocjacji miedzy firmami z r6znych kultur.

Podsumowujgc, negocjacje te pokazujg, jak wazne jest zrozumienie
zaréwno kulturowych, jak i rynkowych uwarunkowan w procesie eks-
pansji miedzynarodowej. Dla "EcoBeauty” sukces na rynku nowoze-
landzkim otworzy drzwi do innych rynkéw na Pacyfiku i w Azji, podczas
gdy dla "Kiwi" wspétpraca z nowym dostawcg moze wzmocnic jej pozy-
cje na konkurencyjnym rynku. Wspoétpraca ta moze przynie$¢ obopdlne
korzysci, pod warunkiem, Ze obie strony beda w stanie znalez¢ kom-
promis w kluczowych kwestiach, takich jak cena, warunki dostawy
i promocja produktéw. Artykut podkresla, Ze skuteczne negocjacje wy-
magaja nie tylko znajomosci rynku, ale takze umiejetnos$ci zarzadzania
réznicami kulturowymi i strategicznego podejscia do wspotpracy mie-
dzynarodowe;j.
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Paulina DUDZICZ
Hanna PODSTOLAK

DOMINIKANSKIE SEODKOSCI HANI

Streszczenie: Niniejszy asymilator kulturowy przedstawia réznice pomiedzy
kulturg Dominikany a kulturg Polski. Prezentuje sytuacje negocjacyjna dwoch
stron i za pomoca przyktadowych kwestii negocjowanych pokazuje specyfike
kultury dominikanskiej. Stronami negocjacji jest Paula Duran - rodowita Domi-
nikanka i Hanna Podstolak - Polka. Przedmiotem sporu sa warunki wspétpracy
miedzy paniami w ramach nowo otwartej dziatalno$ci. Celem artykutu jest
u$wiadamianie réznic miedzykulturowych i ich wpltywu na wspétprace bizne-
sowa.

DOMINICAN HANIA’S SWEETS

Summary: This cultural assimilator presents the differences between the cul-
ture of the Dominican Republic and the culture of Polish. It presents the negoti-
ating situation of the two parties and shows the specificity of the Dominican
culture by means of examples of negotiated issues. The parties to the negotia-
tions are Paula Duran - a native Dominican and Hanna Podstolak - a Pole. The
subject of the dispute is the terms of cooperation between you as part of the
newly opened business. The aim of the article is to raise awareness of cultural
differences and their impact on business cooperation.

Stowa Kkluczowe: negocjacje, kultura, réznice kulturowe.

Keywords: negotiations, culture, cultural differences.
1. WSTEP

Wspbiczesna rzeczywistos¢ rynkowa charakteryzuje sie wzmozong
intensywnos$cig interakcji, zaré6wno bezposrednich, jak i posrednich,
w tym realizowanych za posrednictwem nowych mediéw. Kontakty te,
obejmujace zaréwno sfere zawodowa, jak i prywatng, zachodza miedzy
jednostkami wywodzacymi sie z réznorodnych kontekstow kulturo-
wych i spotecznych. W konsekwencji wzrasta potrzeba prowadzenia
badan nad komunikacja miedzykulturowg, ktére maja na celu nie tylko
opisanie tego zjawiska, ale przede wszystkim identyfikacje wytycznych
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stuzacych ksztattowaniu kompetencji miedzykulturowych [Budzanow-
ska-Drzewieckaiin. 2016: 9].

Zrozumienie r6znic kulturowych i ich wptywu na procesy negocja-
cyjne oraz zarzadzanie organizacjami staje sie kluczowe dla efektywnej
wspotpracy w miedzynarodowym otoczeniu biznesowym. Zdaniem ba-
daczy zjawiska, kultura jest fundamentalnym czynnikiem ksztattujacym
zachowania spoteczne, a réznice w wartosciach, normach i sposobach
komunikacji moga prowadzi¢ do nieporozumienn w relacjach zawodo-
wych [Boski 2010: 42-45]. Analiza negocjacji miedzy przedstawicielami
réznych kultur wymaga zastosowania modeli teoretycznych, ktére po-
zwalaja lepiej zrozumie¢ wptyw czynnikéw kulturowych na podejmo-
wanie decyzji biznesowych. W kontekscie zarzgdzania miedzykulturo-
wego istotne jest uwzglednienie modelu wymiaréw kulturowych
G. Hofstede, ktéry wskazuje na znaczenie dystansu wladzy, unikania
niepewnosci oraz indywidualizmu i kolektywizmu w organizacjach
[Hofstede 2007: 102]. Skuteczna komunikacja i negocjacje w $rodowi-
sku miedzynarodowym wymagajg dostosowania sie do réznych styléw
zarzadzania oraz rozumienia odmiennych sposobéw budowania zaufa-
nia i podejmowania decyzji [Meyer 2023: 76].

Analiza modeli kapitalizmu F. Trompenaarsa pokazuje, Ze rdéznice
kulturowe wptywaja nie tylko na komunikacje, ale takze na ogélng stra-
tegie prowadzenia biznesu. Wyréznia on siedem modeli kapitalizmu,
wskazujac, ze kultury latynoamerykanskie, w tym Dominikana, charak-
teryzuja sie silnym naciskiem na relacje i elastyczno$¢, w przeciwien-
stwie do bardziej sformalizowanego i proceduralnego podejscia krajow
europejskich, takich jak Polska [Trompenaars 2012: 9-25]. Kultury pol-
ska i dominikanska staty sie podstawg opracowania niniejszego artyku-
tu. Zaprezentowany asymilator kulturowy ma na celu u§wiadamianie jak
bardzo jako ludzie moZemy sie od siebie rézni¢ i jakimi odmiennymi
czynnikami mozemy sie kierowac. Celem jest takze pokazanie, Ze pomi-
mo wielu réznic, przy obopdélnym zaangazowaniu jesteSmy w stanie
dojs¢ do porozumienia i razem osiggna¢ wiecej, niz pojedynczo.

2. OPIS SYTUAC(]I

Hania Podstolak (22 lata), mistrzyni cukiernictwa, na polskim ryn-
ku znana z nietuzinkowego podej$cia do stodkosci i niesamowitego

28



kunsztu cukierniczego. Paula Duran (22 lata) rodowita Dominikanka
i doSwiadczona przedsiebiorczyni, prowadzaca dziatalno$¢ na Domini-
kanie. Mtode kobiety poznatly sie rok temu na Bavaro Beach w Punta
Cana. Pierwsze rozmowy zakrapiane byly Mamajuana, drinkiem, z kto-
rego styneta ojczyzna Pauli. Znajomo$¢ dziewczyn prawdopodobnie
zakonczytaby sie tamtego wieczoru na plazy, gdyby nie fakt, Ze byt to
pierwszy wieczdér Hani na Dominikanie, a bar, w ktérym sie spotkaty
przyjmowal wytacznie peso dominikanskie. Paula ptacac zazartowata,
Ze nastepnego drinka wypijg na koszt Polki w jej kraju. Tak tez sie stato.
P6t roku poéZniej Paula i Hania staly sie dobrymi znajomymi i zaczely
mys$le¢ o wspélpracy na skale miedzynarodowa. Pierwsz3 filie zaplano-
waty na Dominikanie. Hania bowiem byta cukiernikiem z prawdziwego
zdarzenia, a Paula przedsiebiorczynia z dosSwiadczeniem w otwieraniu
biznesow, ktore z czasem osiaggaty wielkie sukcesy.

Potaczenie umiejetnosci dziewczyn mogtoby przynie$¢ niesamowite
rezultaty. Z czasem okazato sie jednak, ze dominikaniska kultura znacz-
nie rézni sie od polskiej, a zeby zacza¢ dziata¢ najpierw nalezy dojs¢ do
kompromisu w kilku sprawach. Okazuje sie, Zze Paula cenigca domini-
kanska kulture, oczekuje respektowania licznych dni wolnych,
w tym calego lutego, ktéry spedza na fiestach i karnawale. Hania, przy-
zwyczajona do intensywnej pracy i szczegélowego planowania, nie wi-
dzi mozliwos$ci zamykania cukierni w kluczowych momentach sezonu,
takich jak walentynki. Obie strony musza znalez¢ kompromis w kwe-
stiach harmonogramu pracy, wynagrodzen dla pracownikéw, promocji
cukierni podczas lokalnych wydarzen, a takze podziatu zyskéw. Paula
chciataby, aby 50% dochodu z imprez sponsorowanych trafiato do lo-
kalnych druzyn sportowych, co Hania uznaje za nadmierne. Z kolei Ha-
nia nalega na kontrolowanie standardéw cukierni, w tym regularne wi-
deokonferencje, ktérych terminy Paula uwaza za zbyt wczesne.

Dodatkowym punktem spornym jest nazwa cukierni. Paula chciataby,
aby odzwierciedlata ona réwniez jej wktad w projekt, proponujgc zmia-
ne na ,Stodkosci Hani i Pauli”. Hania, dla ktérej marka jest oczkiem w
glowie, niechetnie odnosi sie do tego pomystu. Mimo réznic obie kobiety
dostrzegaja ogromny potencjat wspétpracy. Paula widzi w ofercie Hani
mozliwo$¢ podbicia serc Dominikanczykéw dzieki tradycyjnym dese-
rom wzbogaconym polskimi specjatami, a Hania liczy na rozwiniecie
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dziatalno$ci na nowym rynku. Negocjacje beda kluczowe dla ustalenia
warunkéw wspotpracy, ktére zadowola obie strony, uwzgledniajac réz-
nice kulturowe, ambicje i wizje rozwoju.

3. STRONAI - PAULA - PRZEDSIEBIORCZYNI Z DOMINIKANY,
POTENCJALNA SZEFOWA FILII FIRMY SLODKOSCI HANI

Paula jest 22-letnig przedsiebiorczynig z Dominikany. Ma na swoim
koncie wielkie sukcesy odnoszone w firmach, na ktorych czele stoi. Ma
doswiadczenie w prowadzeniu firm w swojej ojczyZnie. Hanie poznata
pot roku temu w barze. Wypily pare drinkéw, a kiedy przyszto do ptace-
nia okazalo sie, Ze nie ma ona pieniedzy. Wtedy wydata jej sie troche
spieta, bardzo sie zestresowata tym, Ze nie ma jak zaptaci¢, a to przeciez
nic takiego. Nie ma sie kasy dzi$, zaptaci sie jutro. Paula poznajac Hanie
dowiedziata sie, ze jest ona wtascicielkg cukierni Stodkosci Hani i od
razu zweszyla biznes. Dominikanczycy lubig stodkosci, a w jej rejonie
mato jest fajnych lokali ze stodko$ciami. Sukces byt oczywisty. Zapropo-
nowata wiec Hani wspétprace i poprowadzenie filii jej firmy na Domini-
kanie, na co ta sie zgodzita.

Paula prowadzi juz dziatalno$¢ tego typu na Dominikanie, poznajac
przy drinku przedsiebiorcéw z catego Swiata namawia ich do inwestycji
w dziatalno$¢ na Dominikanie. Prowadzi w ten sposéb juz pie¢ firm
w roznych specjalizacjach. Stodkosci Hani bylyby széstym przedsie-
wzieciem. Gdyby nie drobne problemy zwigzane z zbyt duza iloscig dni
wolnych w roku i nierentownymi dziataniami, Paula prowadzitaby
osiem dziatalnosci. Ale kto spodziewalby sie tego, Ze w sumie 3 miesigce
wolnego w roku stang sie gwozdziem do trumny biznesu. Na pewno nie
to bylo powodem, chociaz takie padty zarzuty. Paula byta przekonana,
Ze przyczyng byto nieodpowiednie nastawienie do klienta. Dominikan-
czycy wymagaja goscinnosci, przyjacielskiego podejscia, optymizmu
i ,luzu”. Nie masz pieniedzy! Nie szkodzi, zaplacisz innym razem! Nie
wszystkie biznesy miaty takie podejscie, wiec nie ma pewnosci, po kté-
rej stronie lezata wina rozpadu biznesu.

Paula jest mtoda, kocha zabawe, czerpie z Zycia i uczestniczy w licz-
nych fiestach, a jej ulubionym $wietem jest Carnaval. Dlatego za kazdym
razem najwazniejszym w negocjowaniu warunkéw pracy punktem
uznaje wolny luty. Paula sama jest sobie szefem, wiec nie chce przepra-
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cowac catego lutego. Musi znaleZ¢ sie w tym miesigcu czas na fieste.
W temacie $wiat, Paula chciataby, aby wszystkie obchodzone $wieta na
Dominikanie byty respektowane przez Hanie. Niewazne, ze jest ich duzo,
to przeciez ich kultura. Chciataby tez poznac polska kulture, a dni wolne
od pracy w kulturze Hani przyjac¢ jak swoje. Ma nadzieje, Ze jest ich spo-
ro, to oznaczac¢ bedzie wiecej wolnego i wiecej fiesty!

Paula zauwazyta, Ze coraz mniej wartych uwagi przedsiebiorcéw
odwiedza bary. Trudniej jest jej zdoby¢ chetnych na biznes na Domini-
kanie. Ostatnio bedac z chtopakiem na randce odwiedzita po tarncach
Z przewagg rodzaju tanca bachata i merengue, lokalne boisko do gry
w pelota. Zwykle nie lubita na pierwszych randkach oglada¢ meczu, ale
skoro on ptaci, to czemu nie. Wéwczas nie mogta podejs¢, ale widziata
tam Kkilku interesujgcych obcokrajowcéw i biznesmenéw dominikan-
skich, a wiec potencjalnych chetnych na rozpoczecie biznesu. Dostrzegta
w tym miejscu potencjat do przedsiebiorczego rozwoju. Pomys$lata, Ze
wspotpraca z Hanig pomoze jej pokazac sie z dobrej strony. Moze gdyby
serwowaty dulce de leche (kremowy karmelowy deser podobny do tof-
fi), dulce de coco (stodycz zrobiona z kokoséw, mleka i cukru, czasem
z dodatkiem wanilii lub cynamonu), bizcocho dominicano (dominikan-
ski tort, ktdry jest wilgotny, bogaty w smak i czesto udekorowany stod-
kimi kremami) i wzbogacityby oferte o receptury Hani, to przyciagneto-
by do niej inwestoréw. Dodatkowym plusem mogtoby okaza¢ sie prze-
kazanie zysku na rzecz druzyny, przyktadowo 50 procent. Prawdopo-
dobnie na taka dziatalno$¢ na rzecz wspoélnoty i druzyny pelota Hania
sie nie zgodzi, a szkoda, spoteczenstwo Dominikany powinno trzymac
sie razem. Aby Dominikana znata imie Pauli, zaproponowata ona Hani
zmiane nazwy firmy na Stodko$ci Hani i Pauli, ale ta nie byta zadowolo-
na. Dobrze, ze Paula nie wspomniata o nazwie Stodkosci Pauli i Hani.
W koncu, gdyby nie Paula, stodycze Hani nigdy nie miatyby mozliwosci
znaleZ¢ sie na Dominikanie. Trudno, bedzie musiata przygotowac¢ pla-
kietke ze swoim imieniem i czesto sie przedstawia¢. A moze Hania
zmieni jeszcze zdanie w tej kwestii.

Paula zarabia naprawde sporo jak na warunki Dominikany. Srednio
jej dochdéd wynosi 100 000 peso dominikanskich miesiecznie. Jest to
okoto 6 razy wiecej niz zarabia przecietny Dominikanczyk. Nie zalezy jej
na wysokich zarobkach, ale usatysfakcjonuje ja 20 000 DOP. Bardziej
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zalezy jej na bliskich znajomych, ktére stara sie wkreci¢ w biznes. Jedna
to jej kolezanka z podworka, znaja sie od dziecka. Druga to cérka jej
matki. Trzecia to byta barmanka z Soles Chill Out Bar. Dwie kolejne stra-
city prace we wcze$niejszych nieudanych biznesach - Paula chciataby
wynagrodzi¢ im lata niskoptatnej pracy i trudnych warunkéw. Postara
sie wywalczy¢ dla nich wszystkich najlepsze mozliwe wynagrodzenie.

Hania wymaga od Pauli rzeczy niemozliwych, a wiec konferencji
0 godz. 6:00 rano czasu dominikanskiego. Paula o tej porze $pi. Chetnie
spotka sie o godz. 16:00 jej czasu, ale Hania nie jest chetna na ustepstwa
w tej sprawie. Paula postara sie ,wyjs$¢ na swoje” w negocjacjach.

Indywidualna hierarchia celow

1. Wolny luty - Dominikanczycy uwielbiajg fiesty i celebracje zycia, a
ich kultura petna jest radosci, muzyki i taica. Punktem kulminacyj-
nym roku, jesli chodzi o zabawe i cieszenie sie Zyciem jest Carnaval -
karnawal, to wtasnie wtedy buduje sie wiezi i tworzy wspolnote. Nie
mozesz zgodzi¢ sie na to, aby luty byl miesigcem ciezkiej pracy. Musi
on pozosta¢ dla ciebie itwojego zespolu miesigcem wolnym ze
wzgledu na liczne fiesty w tym czasie zwigzane z karnawatem - tak
bytoby najlepiej (wariant optymalny). Jesli jednak to sie nie uda, usa-
tysfakcjonuje cie tez tydzien wolnego w punkcie kulminacyjnym kar-
nawatu, ktéry zahaczy o ostatnia niedziele miesiaca i Swieto Niepod-
legtosci 27 lutego (wariant minimalny).

2. Wynagrodzenie i liczba pracownikéw - dzieki ciezkiej pracy i duze-
mu zaangazowaniu zarabiasz godziwie. Nie mozesz tego jednak po-
wiedzie¢ o kobietach, ktore chcesz zatrudnic i stworzy¢ z nich zespét
pracowniczy w cukierni Stodkos$ci Hani. Sa to twoje bliskie znajome,
ktérych ciezki los obserwujesz od lat. Chciataby$ zatrudnic¢ trzy ko-
biety na stanowisko piekarz-cukiernik, wszystkie majg doswiadcze-
nie w branzy. Dodatkowo obstuga cukierni chciatabys, aby zajety sie
kolejne dwie panie. Musisz wynegocjowa¢ wynagrodzenie 17 000 -
20 000 peso dominikanskich (1168 ztotych - 1375 ztotych, przy kur-
sie ok. 0,0665 zlotych za 1 peso) oraz zatrudnienie w sumie pieé
0s6éb, dodatkowo chciataby$ otrzymywaé 30 000 peso miesiecznie
dla siebie (wariant optymalny). Nie mozesz zgodzi¢ sie na wynagro-
dzenie ponizej 15 000 peso (1031 ztotych) dla pracownikéw i mniej
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niz 20 000 peso dla siebie oraz zatrudnienie mniej niz czterech os6b
(wariant mozliwy do zaakceptowania).

. Poczestunek na meczach peloty - Dominikanski baseball jest spor-
tem narodowym twojego kraju, mito$¢ do tego sportu macie we krwi.
Mecze sa waznymi wydarzeniami, gdzie spotka¢ mozna inwestoréw
z catej Dominikany. Chciataby$ organizowac poczestunki na meczach.
Otworzytoby to ci drzwi do dominikanskiego Swiata biznesu jeszcze
szerzej, a zarazem zwiekszytoby to szacunek spotecznosci lokalnej do
twojej osoby. Nie mozesz odpusci¢ organizacji poczestunku chociaz
raz w miesigcu. Najlepiej bytoby, aby utarg ze sprzedazy przeznacza-
ny byt w 50% na finansowanie kadry dominikanskiej (wariant opty-
malny). Jeste$ jednak w stanie przyja¢ oddanie 5-10% zysku kadrze,
jesli sprzedaz bedzie odbywac sie 2 razy w miesigcu (wariant mozli-
wy do zaakceptowania). Priorytetem w tej kwestii jest mozliwos$¢ or-
ganizowania sprzedazy na tych wydarzeniach.

. Dominikanskie §wieta majg by¢ wolne od pracy:

Dzien Trzech Kroli, 6 stycznia - rodzinne $wieto podobne do Bozego
Narodzenia, dzieci dostajag wtedy prezenty od medrcéw. Zaréwno ty,
jak i twdj zespot cenicie ten dzien i czas spedzany wtedy z bliskimi.
Fiesta de la Virgen de Altagracia, obchodzona 21 stycznia - Altagracia
jest przeciez patronka Dominikany, a tego dnia odbywaja sie na jej
cze$¢ pielgrzymki do bazyliki w Higuey. Dla mnie i innych Domini-
kanczykéw wazne jest by oddac jej nalezyty hotd.

Los Muertos, 2 listopada - Swieto Zmartych. My Dominikanczycy
traktujemy $mier¢ i pamie¢ o zmartych w wyjatkowy sposob, spe-
dzamy wtedy czas z bliskimi i odwiedzamy cmentarze. Jest to row-
niez okazja do $wietowania. Catymi rodzinami urzadzamy pikniki na
grobach swoich bliskich, wierzac, ze tego dnia dusze zmartych zste-
puja z zaswiatdéw i Swietuja z nimi.

Wszystkie wymienione $§wieta majg by¢ dniami wolnymi od pracy.

. Konferencje - Hania wymaga spotkan o godz. 11:00 jej czasu. Na Do-
minikanie jest to 6:00 rano. Ta godzina nie jest dla ciebie wygodna. O
tej porze dnia nie bedziesz nawet wiedziala, jak sie nazywasz, a co
dopiero jaki wczoraj byt utarg. W najgorszym wypadku mozesz zgo-
dzi¢ sie na godz. 12:00 czasu polskiego (wariant minimalny). Najle-
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piej bytoby spotkania tego typu przeprowadzac¢ o godz. 21:00 czasu
polskiego (na Dominikanie godz. 16:00). Dodatkowo, nie czujesz po-
trzeby codziennych spotkan - raz w tygodniu twoim zdaniem by wy-
starczyto (wariant optymalny). Wéwczas obserwujesz mniejszy ruch
w cukierniach i tatwiej bedzie ci sie wyrwa¢, aby porozmawia¢ z Pau-
la.

6. Stodkosci Hani i Pauli - skoro mamy prowadzi¢ firme wspdlnie,
chciatabys, aby nazwa firmy uwzgledniata twoje imie (wariant opty-
malny). Jednak najwazniejsze jest to, zeby firma osiggata sukcesy
i przynosita zysk, zmiana nazwy nie jest priorytetowa (wariant moz-
liwy do zaakceptowania.

4. STRONA II - HANIA, SZEFOWA SLODKOSCI HANI

Hania, pomimo mtodego wieku, odniosta wielki sukces na polskim
rynku w $wiecie stodkosci. Od wielu lat jest wielka pasjonatka cukier-
nictwa, konczac przy tym wiele szkolen z zakresu tortéw artystycznych,
stodkich stotow, wyrobéw czekoladowych i makaronikéw. Jej biznes jest
dla niej wszystkim, poniewaz po$wiecita dla niego studia, znajomych
i czas wolny, dzieki czemu otworzyta juz trzy cukiernie w Polsce. Jedna
z nich miesci sie w centrum Wroclawia, druga w centrum Krakowa,
a trzecia (najmtodsze ,dziecko” Hani) zostata otwarta w Gdansku.

Ze wzgledu na rozwijajacga sie dziatalno$¢, Hania zatrudnia 30 pra-
cownikow, w tym piekarzy, cukiernikéw, sprzedawcow, kierowcéw oraz
osoby dbajace o czystos¢. Jest to bardzo duze wyzwanie, nad ktérym
gléwna kontrole sprawuje wiasnie Hania, ktérej dni sg zaplanowane co
do minuty, a czas wolny nie istnieje, poniewaz kazdy miesigc wiaze sie
z innym rodzajem stodkoSci, a zapisy na zamo6wienia wybiegaja niekiedy
do trzech lat w przyszto$¢. Tutaj nie ma miejsca na dni wolne, w tym
biznesie trzeba ciezko pracowa¢. Na 22. urodziny Hania sprezentowata
sobie wycieczke na Dominikane, byt to okres, w ktérym mogta pozwoli¢
sobie na odrobine odpoczynku, a jej cukierniami zarzadzali wykwalifi-
kowani i sprawdzeni kierownicy. Ku zaskoczeniu, poznata tam Paule,
ktéra odmieniata jej zycie. Hania jest bardzo podatna na sugestie, ale
musi mie¢ wszystko pod kontrola. Po wstepnych rozmowach i ustale-
niach - zgodzita sie, moze prowadzi¢ ,Stodkosci Hani” na Dominikanie!
Kto by pomyslat... Od razu pomyslata o pysznych tradycyjnych deserach
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jakie jej tutaj zasmakowaty i jakie beda serwowacl. Pierwszego dnia
sprébowata Dulce de Leche (karmelowy deser z mleka skondensowane-
go, cukru i wanilii, czesto uzywany jako polewa do ciast czy ciasteczek)
i Majarete (budyn na bazie kukurydzy i mleka kokosowego, z dodatkiem
cynamonu, gatki muszkatotowej i wanilii), ale takze wyczytata o innych
specjatach tutejszej kuchni, takich jak: Bizcocho Dominicano, Arepa Dul-
ce Dominicana i Batata Dulce. Zalezato jej, aby zacheci¢ nowych Kklien-
tow do skosztowania naszych pysznych sernikéw, ciastek i ciasteczek
oraz tortow! Wiedziata, ze to bedzie to, czym zachwyca sie Dominikan-
czycy!

»Stodkosci Hani” to oczko w glowie mtodej przedsiebiorczyni i dba
o nie kazdego dnia. W poniedziatki ma wideokonferencje ze swoimi ze-
spotami, od godziny 6:30 do 8:00 taczy sie z pracownikami we wroctaw-
skiej cukierni, od 8:30 do 10:00 rozmawia z zespotem z Krakowa, a od
10:30 do 12:00 jest na taczach z gdanska pracownig cukiernicza. Na-
stepnie prowadzi social media i jest w stalym kontakcie z klientami.
Poniedziatek jest dniem zamoéwien towaru i rozplanowania stodkosci na
nadchodzacy sezon. We wtorek Hania chodzi na zajecia z fitnessu, po-
niewaz ,w zdrowym ciele, zdrowy duch”, a reszte dnia spedza nad przy-
gotowaniami ofert weselnych na nadchodzacy sezon 2025 i 2026 oraz
poczatki 2027 r. Srody sa dniami przeznaczonymi dla Wroctawia. Hania
pojawia sie tam osobiscie, aby przeprowadzi¢ szkolenie ,z podstaw tor-
tu”, kolejnego dnia rozpoczyna kolejne szkolenie ,stodki stét w stylu
Boho” w na krakowskim rynku, a kolejnego dnia w pieknym Gdansku
przeprowadza rozmowy kwalifikacyjne do swojej nowo otwartej pra-
cowni. Weekendy to dni wielkich imprez, w zalezno$ci, gdzie jest po-
trzebna osobiScie - tam jedzie. Przyktadowo w zeszty weekend byta na
weselu, organizowanym dla tysigca gosci! Hania Zyje w cigglym stresie,
napiety grafik nie pozwala na ustepstwa w wideokonferencjach, ponie-
waz od punktualnosci, zalezy caly dzien. Jest §wiadoma, Ze od potowy
stycznia do poczatku marca, nie ma wielu zamoéwien i jest to czas, w
ktérym chetnie prowadzi szkolenia lub jezdzi na wakacje. Od konca
marca az do konica pazdziernika Hania wraz z zespotem pracuje na pet-
nych obrotach. Te miesigce sa przepetnione komuniami, weselami,
a w raz z nimi, setkami zaméwien na stodkie stoty i torty. Jej pracownicy
s3 $wiadomi wyrzeczen jakich musza sie podja¢, ale Hania zawsze wie,
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jak im to wynagrodzi¢. Pracownicy Hani, w zaleznoSci od stanowiska
i umiejetnosci, zarabiajg od 7500 zt netto, a ona sama zarabia kilka razy
tyle. Dodatkowo, raz na kwartatl organizowane sa wieczory spa, wyjazdy
integracyjne czy wycieczki i szkolenia. Dodatkowa dziatalno$¢, wigzaca
sie z tak niskimi kosztami, jak na Dominikanie nie jest Hani straszna,
poniewaz wie, Ze moze sobie na to pozwolic.

Stodki biznes na Dominikanie wigze sie ze skrupulatnym rozplano-
waniem czasu wolnego, czasu zamowien, dostaw oraz wideokonferencji,
na ktérych bardzo zalezy Hani. Nie moze ona zgodzi¢ sie na konferencje
w godzinach 8:00/11:00 oraz 17:00/19:00 czasu polskiego, poniewaz
w tych godzinach prowadzi je z polskimi przedsiebiorcami oraz swoim
zespotem. Jedynym dogodnym terminem bytaby godzina 11:00 (wariant
optymalny), niechetnie jednak, mogtaby zgodzi¢ sie na godzine 20:00
czasu polskiego (wariant mozliwy do zaakceptowania). Tak jak wcze-
$niej byto wspomniane przez Hanie, biznes na Dominikanie nie moze
generowac duzych kosztéw, poniewaz nie jest to priorytet dla Hani, we-
dtug wieloletniego doswiadczenia, wie, Ze potrzeba dwdéch pracowni-
koéw, ktdrzy beda codziennie zajmowac sie cukiernig oraz moze zgodzic
sie na dodatkowg pomoc w okresach, ktére beda tego wymagac (sezon
$lubny/komunijny). Hania jest w stanie przeznaczy¢ 20 000 DOP na
kazdego z pracownikdéw, poniewaz nie wie jakie sg ich kwalifikacje,
umiejetnosci oraz doswiadczenie. Aby mie¢ pewnos$¢, ze wszystko idzie
po twojej mysli, planujesz raz na miesigc zjawi¢ sie w cukierni, aby do-
pilnowa¢, doszkoli¢ oraz zapozna¢ swoich pracownikéw.

Hania styszata o wielkiej dominikanskiej mitosci do meczéw peloty.
Wie, Ze jest to idealna okazja, aby lokalsi zapoznali sie ze stodko$ciami.
Na takich wydarzeniach serwowane s3g tematyczne wypieki, stodkie
stoty oraz pokazny tort, ktéry odnosi sie do catej imprezy. Wszystko to
jest oprawione w tematyczne ozdoby, tace, serwety, a cale wydarzenie
wyglada jak z bajki. Jest to réwniez czas idealny na promocje, jak
i Swietny zarobek. JesteS w stanie zapewni¢ podstawowy poczestunek
dla zawodnikéw, ale nie zgodzisz sie, aby wiekszo$¢ stodkosci rozdawa-
na byta za darmo, przeciez to sg koszty, ale nie po to inwestujesz w ten
biznes, aby wyj$¢ na zero lub co gorsza na minus. Jeste§ w stanie prze-
znaczy¢ od 5% (wariant optymalny) do 20% (wariant maksymalny) na
druzyne, ale nie wiecej. Dodatkowo planuje przylatywa¢ na mecze pelo-
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ty, aby ludzie kojarzyli ,Stodkosci Hani” z jej wizerunkiem. Nie wiesz
jeszcze jak czesto bedziesz na Dominikanie, ale rzadziej niz raz na mie-
sigc.

Hania wspominata Pauli o planowaniu stodkiego roku i o miesigcach,
ktére sa kluczowe w stodkim biznesie. Sezon rozpoczyna sie juz pod
koniec stycznia, kiedy to trzeba szykowac oferte na $wieto zakochanych.
14 lutego obchodzony hucznie w Polsce, jak i na §wiecie, na pewno be-
dzie idealnym momentem, aby Dominikanczycy podarowali swojej
sympatii stodki podarunek. Z tego wzgledu potrzebujesz, aby pracowni-
cy byli zwarci i gotowi od konca stycznia, az po pierwsza potowe lutego.
Cukiernia nie moze pozwoli¢ sobie na zamkniecie w tym czasie, ponie-
waz bedzie to utrata klientéw oraz zysku. Wiesz, ze twoi nowi pracow-
nicy, sg wielkimi fanami karnawatu, z tego wzgledu respektujesz ich
kulture i przyzwyczajenia, dlatego jestes w stanie zamkng¢ cukiernie po
15 lutego az do poczatku marca. W tym czasie zbierzesz mysli, przed-
stawisz oferte na kolejny sezon i przygotujesz pracownikéw na ciezka
prace. Wymagasz bowiem od nich zaangazowania, az od kwietnia do
pazdziernika oraz od listopada az do konca grudnia. Jedynymi wyjatka-
mi beda polskie oraz dominikanskie wolne dni od pracy.

Indywidualna hierarchia celéw

1. Konferencje — Pierwszy raz masz do czynienia z rozszerzeniem dzia-
talnosci i otworzeniem filii za granica. Stresuje cie fakt, ze odlegtos¢
ponad 8 tysiecy km moze sprawi¢, ze utracisz kontrole nad wtasna
firma, a przeciez tak ciezko nad nig pracowatas. Najwazniejsze dla
ciebie jest to, aby codziennie dowiadywac sie co dziato sie dnia po-
przedniego w twojej cukierni na Dominikanie i jak bedzie wygladat
nowy dzien. Chcesz, aby zdawano ci codzienny raport, uwzgledniaja-
cy utarg, zyski i straty, problemy i dzielono sie z tobg istotnymi in-
formacjami dotyczacymi dziatalnosci firmy Stodko$ci Hani. Najlepiej
bytoby, aby takie spotkanie miato miejsce o godz. 11:00 (wariant op-
tymalny). Nie mozesz zgodzi¢ sie na konferencje w godzinach 8:00-
11:00 i17:00-19:00 czasu polskiego. Niechetnie zgodzitabys$ sie
réwniez na godz. 20:00 (wariant mozliwy do zaakceptowania).
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2. Stodkosci Hani - nie chcesz zmiany nazwy firmy. To ty jeste$ wiasci-
cielem i to pod twoim imieniem beda przygotowywane, wypiekane
i sprzedawane wypieki. Ten aspekt nie podlega negocjacjom.

3. Wynagrodzenie i liczba pracownikéw - znasz sie na rzeczy, wystar-
cza dwie osoby na stanowisku piekarz-cukiernik i jedna osoba do ob-
stugi cukierni. Nie chcesz generowaé¢ niepotrzebnych kosztéw.
Sprawdzitas, ile wynosza $rednie zarobki na Dominikanie, oscylujg
one miedzy 15 000-18 000 peso dominikanskich, co przektada sie na
okoto 1 000-1 200 ztotych (przy kursie wymiany ok. 0,0665 ztotych
za 1 peso). Chcesz zatrudni¢ trzy osoby i zaproponowac im wynagro-
dzenie 15 000 peso dominikanskich, Paula bedzie comiesiecznie wy-
nagradzana kwotg 20 000 peso (wariant optymalny). Na warunki
polskie jest to mato, ale chcesz zminimalizowa¢ koszty wynagrodzen.
Nie wiesz takze jaka jakos¢ pracy $wiadczy¢ bedg pracownicy. Paula
naciska na wiekszg ilo$¢ pracownikéw. Zgodzisz sie na maksymalnie
cztery osoby i za maksymalnie 18 000 peso dominikanskich, wyna-
grodzenie Pauli nie podlega negocjacjom (wariant mozliwy do zaak-
ceptowania).

4. Poczestunek na meczach peloty - jeste$ Swiadoma, Ze Dominikanczy-
cy uwielbiaja ten sport. Bedzie tam zatem duzo potencjalnych klien-
tow z pelnymi portfelami. Chcesz zorganizowac sprzedaz swoich wy-
robow na meczach dwa razy w miesigcu, a caly zysk zatrzymywac dla
siebie (wariant optymalny). Mozesz zgodzi¢ sie po czeSci na propozy-
cje Pauli zwigzang z oddaniem jakiego$ procentu utargu druzynie, ale
na pewno nie 50%. Najwiecej mozesz zaproponowaé 20% utargu z
jednego meczu w miesigcu (wariant minimalny).

5. Pracujacy luty - szanujesz kulture Pauli, ale nie mozesz sobie pozwo-
li¢ na zamkniecie cukierni na caly miesigc. Zaproponuj Pauli trzy do-
datkowe dni wolnego w lutym z okazji karnawatu (wariant optymal-
ny). Jesli propozycja zostanie odrzucona jeste$ w stanie da¢ pracow-
nikom pie¢ dni wolnego w lutym, a warunkiem bedzie, ze wszyscy
wezmg wolne w tym samym czasie (wariant minimalny). Wéwczas
bedziesz mogta zamkng¢ piekarnie i zaoszczedzi¢ na optatach.

6. Dominikanskie Swieta majg by¢ wolne od pracy - respektujesz kultu-
re i religie kazdego kraju. Wszystkie zaproponowane przez Paule
Swieta moga by¢ wole od pracy. Nie daj jednak po sobie pozna¢, ze
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nie jest to dla ciebie priorytet. Dodatkowo, swieta polskie takie np.
Swieto Niepodlegtosci (11 listopada) czy Swieto Pracy (1 maja) beda
dla nich dniami pracujacymi.

5. POSUMOWANIE

Scenariusz przedstawiony w niniejszym artykule ukazuje, jak istotng
role odgrywaja réznice kulturowe w procesie negocjacji i wspotpracy
biznesowej. Negocjacje pomiedzy Hanna i Paulg, obrazuja, w jaki sposob
odmienne wartos$ci, normy oraz podej$cie do zarzadzania i pracy moga
wptywac na relacje zawodowe. Rdznice te, podkreslaja znaczenie za-
réwno indywidualizmu i kolektywizmu, jak i hierarchii oraz elastyczno-
$ci organizacyjnej w ksztattowaniu dynamiki biznesowej. Ujecie tych
aspektéw pozwala lepiej zrozumie¢ potencjalne zrddia konfliktow,
a jednoczes$nie wskazuje mozliwe sposoby ich rozwigzania.

Przedstawione w artykule zagadnienia wpisuja sie w szerszy kon-
tekst badan nad komunikacja miedzykulturows i globalizacjg proceséw
biznesowych. Jak pokazuje przyklad analizowanych negocjacji, efektyw-
na wspotpraca miedzy przedstawicielami réznych kultur wymaga nie
tylko znajomosci lokalnych zwyczajow, ale takze gotowos$ci do adaptacji
i kompromisu. W tym kontekscie istotne jest budowanie kompetencji
miedzykulturowych. Umiejetno$¢ dostosowania strategii dziatania do
odmiennych oczekiwan kulturowych moze znaczaco zwiekszy¢ szanse
na powodzenie wspdlnych przedsiewzied.

Gléwnym celem artykutu byto uswiadomienie, Ze réznice kulturowe
nie sg bariera, lecz wyzwaniem, ktére - przy odpowiednim podejsciu -
moze prowadzi¢ do innowacyjnych rozwigzan i korzystnej synergii.
Przyktad negocjacji miedzy polska a dominikanska strong pokazuje, ze
otwarto$¢ na dialog i wzajemne zrozumienie stanowia fundament
owocnej wspdtpracy. Warto zatem nie tylko analizowac te rdznice, ale
takze aktywnie poszukiwac sposobow na ich efektywne wykorzystanie
w kontekscie globalnego biznesu.
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Izabela CZOK
Sebastian WOJCIECHOWSKI

MIEDZYKULTUROWE PODEJSCIE W BIZNESIE
TECHNOLOGICZNYM - PRZYPADEK FILIPIN

Streszczenie: Negocjacje w biznesie miedzynarodowym stanowig wyzwanie
dla wielu przedsiebiorcéw, nie tylko w Polsce. Aby ukazaé¢ miedzynarodowe
podejscie i wzory zachowan, ktére moga by¢ przydatne w negocjacjach mie-
dzynarodowych, przedstawiono scenariusz ukazujacy historie Adama Nowaka,
wtasciciela polskiej firmy technologicznej, ktéry odnidst sukces w negocjacjach
z filipinskimi partnerami, dzieki doktadnemu przygotowaniu i szacunkowi dla
lokalnej kultury. Zrozumienie filipinskich zwyczajéw, cierpliwos$¢ i budowanie
osobistych relacji okazaly sie kluczowe w osiagnieciu porozumienia. Adam
zyskal nie tylko wartoSciowych partneréw biznesowych, ale takze nowych
przyjaciot, co stanowi fundament przysztej wspélpracy miedzynarodowej
w branzy technologiczne;j.

CROSS-CULTURAL APPROACHES IN TECHNOLOGY BUSINESS - THE CASE
OF THE PHILIPPINES

Summary: Negotiations in international business are a challenge for many
entrepreneurs, not only in Poland. In order to show the international approach
and patterns of behavior that can be useful in international negotiations, a sce-
nario showing the story of Adam Nowak was presented, the owner of a Polish
technology company, succeeded in negotiations with Filipino partners through
preparation and respect for local culture. Understanding Filipino customs, pa-
tience, and building personal relationships were key to reaching an agreement.
Adam gained not only valuable business partners but also new friends, laying
the foundation for future international cooperation in the technology industry.

Stowa kluczowe: negocjacje miedzynarodowe, kultura filipiniska, relacje bizne-
sowe, branza technologiczna, wspétpraca miedzynarodowa.

Keywords: international negotiations, Filipino culture, business relationships,
technology industry, international cooperation.
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1. WSTEP

Ekspansja na rynki miedzynarodowe wymaga od przedsiebiorcy do-
gtebnego zrozumienia lokalnych uwarunkowan kulturowych, ktére cze-
sto determinujg przebieg wspotpracy biznesowej [Meyer 2023: 76;
Hampden-Turner, Trompenaars 2012; Roszkowska 2022]. Filipiny, be-
dace jednym z najbardziej rozwijajacych sie rynkéw Azji Potudniowo-
Wschodniej, oferuja szerokie mozliwosci dla potencjalnych zagranicz-
nych partneréw biznesowych w branzy technologicznej. Rynek ten wy-
maga od nich duzej elastycznosci, poznania kultury filipinskiej oraz do-
pasowania sie do miejscowych norm i zasad tam obowiazujacych. Adam,
polski przedsiebiorca z branzy technologicznej, postanowit skorzystac¢
z tej szansy i zainicjowac wspdtprace z filipinskimi partnerami bizneso-
wymi.

Scenariusz opisujacy negocjacje z filipinskimi partnerami pokazuje,
jak kluczowe jest zrozumienie réznic miedzykulturowych oraz przyjecie
odpowiedniego stylu komunikacji. Polska kultura opierajaca sie aser-
tywnosci i bezposrednim podejsciu, kontrastuje z filipinska, ktora kta-
dzie nacisk na unikanie konfliktéw, kolektywizm oraz budowanie relacji
osobistych. Filipiniska kultura biznesowa bardziej ceni kontakty zdobyte
w nieformalnych okolicznos$ciach niz podczas spotkan biznesowych. Aby
osiagnac¢ sukces, przedsiebiorca musi nie tylko zna¢ realia biznesowe,
ale takze zwraca¢ uwage na takie niuanse, jak chocby jezyk ciata swoich
partneréw biznesowych, co ma wptyw na przebieg negocjacji oraz kon-
cowe porozumienie. Niniejszy tekst przedstawia przypadek negocjacji
biznesowych miedzy Polakiem, a Filipinczykami. Ten scenariusz poka-
zuje, jak réznice kulturowe wptywaja na przebieg rozmoéw, jakie strate-
gie nalezy przyja¢, aby osiagnac¢ porozumienie oraz jakie znaczenie ma
dostosowanie sie do lokalnych norm. Artykut ten ma na celu ukazanie,
jak kluczowa role w negocjacjach miedzynarodowych odgrywa znajo-
mo$¢ kultury biznesowej partneréw oraz umiejetno$¢ dostosowania sie
do lokalnych zwyczajéw i wartoSci.
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2. NEGOCJACJE DOTYCZACE POTENCJALNE] WSPOLPRACY
BIZNESOWE] W BRANZY IT

Kontekst scenariusza opiera sie na historii polskiego przedsiebiorcy
z branzy technologicznej pragnacego nawiagza¢ wspétprace z filipinskim
producentem dziatajacym w branzy produkcyjno-technologicznej, aby
rozszerzy¢ swoja dziatalno$¢ i wejs¢ na rynek filipinski, ktéry stynie
z niskich kosztéw produkcji i eksportu elektroniki. W scenariuszu wy-
stepuja nastepujgce postacie: Adam Nowak, ktdry jest przedsiebiorca,
wtascicielem polskiej firmy technologicznej oraz reprezentanci filipin-
skiego producenta dziatajacego w branzy produkcyjno-technologiczne;.

Strona 1 - Adam Nowak

Adam Nowak to mtody, ambitny przedsiebiorca z Polski, ktérego pa-
sja do technologii i innowacji doprowadzita do stworzenia jedne;j
z preznie rozwijajacych sie firm technologicznych w kraju. Jego droga
zawodowa zaczetla sie od pracy w korporacji, gdzie zdobywat doswiad-
czenie w zarzadzaniu projektami IT. Juz wtedy wyrdzniat sie innowacyj-
nym podejSciem do rozwigzywania probleméw oraz umiejetnoscia ta-
czenia zespotdw o réznorodnych kompetencjach. Po kilku latach zdecy-
dowat sie na zatozenie wtasnej firmy, ktéra poczatkowo koncentrowata
sie na tworzeniu rozwigzan software’owych dla lokalnych przedsie-
biorstw.

Adam jest nie tylko utalentowanym biznesmenem, ale takze osobg
o szerokich zainteresowaniach i bogatym zyciu prywatnym. Jego zami-
lowanie do podrézy oraz poznawania nowych kultur odegrato kluczowa
role w jego podejsciu do ekspansji miedzynarodowej. Filipiny zaintere-
sowaly go zaréwno z powodow strategicznych - jako rozwijajacy sie
rynek technologiczny - jak i kulturowych. Adam zafascynowany kolek-
tywnym charakterem spoteczenstwa filipinskiego, ich otwarto$cia oraz
bogatg tradycja kulinarng, uznat ten kraj za idealne miejsce do nawiaza-
nia wspdlpracy. Jego podejscie do biznesu jest spdjne z jego osobistymi
wartosciami, ktére ktadg nacisk na budowanie relacji opartych na zau-
faniu, szacunku i zrozumieniu.

Hierarchia celé6w Adama wlicza profesjonalne cele strategiczne, do
ktdérych nalezy zbudowanie stabilnych relacji biznesowych z filipinskimi
partnerami w branzy technologicznej, rozszerzenie dziatalnosci firmy
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na miedzynarodowe rynki poprzez wejscie na rynek filipinski, uzyskanie
dostepu do taniej i efektywnej produkcji technologicznej na Filipinach.
Naleza do niej réwniez kulturowe cele osobiste i zawodowe takie jak
dogtebne zrozumienie kultury filipifiskiej jako kluczowego aspektu sku-
tecznych negocjacji i wspétpracy, uczestnictwo w lokalnych zwyczajach
i wydarzeniach spotecznych, promowanie otwartosci i empatii w swojej
strategii biznesowej. Nie mozna zapomnie¢ o réwnie waznych dla niego
celach, czyli tych skupionych na rozwoju osobistym i budowaniu dtugo-
falowych relacji. Zalicza sie do nich zdobycie nowych do$wiadczen
i wiedzy w zakresie miedzykulturowej komunikacji biznesowej, budo-
wanie dtugoterminowych relacji, opartych na wzajemnym zaufaniu
i lojalnosci, zaré6wno w sferze zawodowej, jak i osobistej. Adam miat
Swiadomo$¢, ze budowanie zaufania w relacjach biznesowych moze
przyjmowac rozne formy - w niektérych kulturach liczy sie formalnos¢
i profesjonalizm, w innych kluczowe s3 osobiste wiezi i wspélne do-
$wiadczenia.

Strona 2 - partnerzy z Filipin

Filipifiscy partnerzy Adama reprezentujg do§wiadczong firme dziata-
jaca w branzy produkcyjno-technologicznej, specjalizujaca sie w two-
rzeniu podzespotow elektronicznych i rozwigzan hardwarowych. Firma
ta jest dobrze znana na lokalnym rynku, ale réwniez zyskuje uznanie
w Azji Potudniowo-Wschodniej, dzieki dostosowywaniu sie do zmienia-
jacych sie trendéw technologicznych i konkurencyjnym kosztom pro-
dukcji. Zesp6t zarzadzajacy ma bogate doswiadczenie w budowaniu
relacji z miedzynarodowymi klientami, co pozwala im na nawigzywanie
wspétpracy z réznorodnymi kulturami.

Filipiniska kultura biznesowa ktadzie duzy nacisk na budowanie oso-
bistych relacji oraz zaufania miedzy partnerami. Firmy takie jak ta cze-
sto wybieraja zagranicznych kontrahentéw nie tylko na podstawie pro-
ponowanej oferty, ale takze w oparciu o osobiste wrazenie i zdolno$¢ do
respektowania lokalnych wartosci. Dla Filipinczykow relacje sg réwnie
wazne jak wyniki finansowe, a czas po$wiecony na nieformalne spotka-
nia, rozmowy i zrozumienie drugiej strony jest postrzegany jako inwe-
stycja w dtugofalowy sukces. Zespot filipinski sktada sie z decydentéw
réznych szczebli, co odzwierciedla ich kolektywna nature podejmowa-
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nia decyzji. Uzgodnienia musza przejs¢ przez rézne etapy akceptacji,
w ktérych liczy sie nie tylko aspekt biznesowy, ale réwniez zgodnos¢
z warto$ciami i interesami catej grupy. Przedstawiciele firmy doceniaja
zagranicznych partneréw, ktérzy wykazujg sie cierpliwoscia, szacun-
kiem dla proceséw decyzyjnych oraz gotowos$cig do poznawania lokal-
nej kultury.

Hierarchia celéw filipiniskiej strony jest nie mniej ztozona od polskie;j.
Do strategicznych celow biznesowych zaliczono pozyskanie stabilnego,
zagranicznego partnera, ktéry wniesie technologiczng innowacyjno$¢
i mozliwos$ci wspotpracy na skale miedzynarodows, utrzymanie konku-
rencyjnych kosztéw produkcji poprzez efektywne wykorzystanie lokal-
nych zasobdw i dostosowanie sie do wymogoéw rynku globalnego, roz-
woj firmy poprzez wejscie w nowe segmenty technologiczne, co pozwoli
na zwiekszenie eksportu i umocnienie pozycji na rynkach Azji i Europy.
W przypadku celéw kulturowych i relacyjnych byli oni zgodni co do
zbudowania zaufania i dlugoterminowych relacji z Adamem i jego firma
jako partnerem, ktéry rozumie warto$¢ filipinskiego stylu wspétpracy,
promowania wartosci kultury filipinskiej w kontaktach miedzynarodo-
wych, takich jak go$cinno$¢, szacunek i otwarto$¢ na budowanie relacji
osobistych, kreowania pozytywnego wizerunku swojej firmy jako ela-
stycznego i otwartego partnera, ktéry rozumie roéznice kulturowe
i umiejetnie wiacza je w strategie wspédtpracy. Uwzglednili réwniez cele
operacyjne i organizacyjne takie jak zapewnienie przejrzysto$ci w nego-
cjacjach, z uwzglednieniem formalizacji wszystkich uzgodnien dla unik-
niecia potencjalnych nieporozumien, zbudowanie procesu decyzyjnego
uwzgledniajgcego potrzeby i opinie wszystkich zaangazowanych intere-
sariuszy oraz optymalizacje procesu wdrazania wspotpracy, z uwzgled-
nieniem specyficznych wymogoéw technologicznych i harmonograméw
produkgji.

Pole porozumienia dla obu stron w kontekscie przedstawionego sce-
nariusza obejmuje wspélny interes w nawigzaniu dlugoterminowej,
wzajemnie korzystnej wspotpracy, ktéra pozwoli obu stronom osiggnaé
swoje strategiczne cele. Wspdlne priorytety wliczaja m.in. rozwdj tech-
nologiczny i dostep do nowych rynkéw, budowanie stabilnych relacji
i optymalizacje kosztéw oraz zgodnos$¢ kulturowa. Adam pragnie wyko-
rzysta¢ potencjat produkcyjny Filipin do poszerzenia dziatalno$ci swojej
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firmy, podczas gdy filipiniska firma chce zwiekszy¢ swoja obecnos$¢ na
rynkach europejskich. Obie strony cenig zaufanie i dtugoterminowe
partnerstwo jako kluczowe elementy sukcesu w branzy technologiczne;.
Adam poszukuje efektywnych kosztowo rozwigzan produkcyjnych,
a filipinska firma widzi w tym szanse na zwiekszenie swojego portfela
klientéw. Obie strony doceniajg znaczenie relacji osobistych w biznesie
i rozumiejg warto$¢ elastycznosci kulturowej w budowaniu miedzyna-
rodowego partnerstwa. Zainteresowanie Adama kulturg filipiniskg oraz
otwarto$¢ filipinskich partneré6w na wspdlne inicjatywy tworza pozy-
tywna podstawe do wspotpracy.

Jesli chodzi o mozliwe aspekty negocjacji, podczas rozmoéw zwrdcono
uwage na warunki finansowe, czyli negocjacje dotyczace kosztow pro-
dukgcji, podziatu zyskéw oraz warunkéw finansowych zwigzanych z eks-
portem produktéw na rynek europejski oraz dyskusje na temat mecha-
nizméw rozliczen i harmonogramu ptatnosci. Zakres wspotpracy obej-
mowat precyzyjne okreslenie zakresu obowigzkéw obu stron, w tym
technologii dostarczanych przez Adama oraz zasobéw i know-how ofe-
rowanych przez filipinska firme czy potencjalne rozszerzenie wspétpra-
cy na kolejne projekty technologiczne. Oméwiono takze wymogi jako-
Sciowe i technologiczne jako uzgodnienie standardéw technologicznych
i jakoSciowych dla produktéw oraz proceséw produkcyjnych i okresle-
nie wymagan dotyczacych certyfikacji produktéw na rynkach miedzyna-
rodowych.

Kwestig wartg przedyskutowania w przypadku mozliwych aspektéw
negocjacji okazal sie rowniez harmonogram dziatan, w tym przyjecie
realistycznych terminéw realizacji poszczegélnych etapéw wspéipracy,
z uwzglednieniem lokalnych uwarunkowan operacyjnych i zaplanowa-
nie cyklicznych spotkan lub konsultacji w celu oméwienia postepéw
wspotpracy, poniewaz rozne kultury inaczej postrzegaja synchronizacje
czy umiejetno$¢ planowania dtugoterminowego. PoSwiecono czas kwe-
stii formalizacji umowy, w celu opracowania szczegétowej umowy
uwzgledniajacej prawo lokalne i miedzynarodowe, okreslajacej wszyst-
kie warunki wspotpracy, w tym mechanizmy rozstrzygania sporéw oraz
zapewnienia klarownych zapiséw dotyczacych praw wilasnos$ci intelek-
tualnej i poufnosci danych. Poruszono takze aspekty kulturowe i rela-
cyjne dotyczgce organizacja nieformalnych spotkan i inicjatyw, takich
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jak wspdlne wydarzenia czy wizyty w Polsce, aby zacie$ni¢ relacje oraz
uwzglednienie réznic w stylach komunikacji, takich jak podejscie Fili-
pinczykéw do unikania konfrontacji i potrzeba cierpliwo$ci w procesie
decyzyjnym.

3. WSPOLPRACA Z FILIPINSKIM PARTNEREM

Przedsiebiorca Adam Nowak, wiasciciel polskiej firmy technologicz-
nej, postanowit rozszerzy¢ dziatalno$¢ swojej firmy na Filipiny. Adam
przed wyjazdem na Filipiny zapoznat sie z tamtejsza kultura. Poznat
zwyczaje, codzienne rytuaty oraz kulture filipinska, co pomogto mu le-
piej zrozumie¢ swojego partnera biznesowego podczas negocjacji. Do-
wiedziat sie, Ze jezykiem urzedowym jest tam filipinski, jednak na co
dzienn w biznesie uzywa sie rowniez jezyka angielskiego. Zgodnie z pla-
nem, biznesmen nawigzal rozmowe telefoniczng z tamtejszymi przed-
stawicielami. Pierwsza rozmowa miata formalny charakter, jednak Ad-
am kilkukrotnie wspomniat o checi blizszego zapoznania sie z unikalng
kulturg filipiniskg i sprobowania tamtejszych dan przyrzadzonych z lo-
kalnych sktadnikéw. Postawa Adama byta dla Filipinczykéw inspirujaca,
a jednocze$nie nieco zaskakujgca, poniewaz niewielu zagranicznych
przedsiebiorcow wykazuje tak gtebokie zainteresowanie lokalng kultu-
ra. Taki gest zbudowat nie tylko pozytywna atmosfere, ale rowniez pod-
stawy dla dtugofalowej wspoélpracy opartej na wzajemnym zrozumieniu
i szacunku. Filipinczycy z entuzjazmem podjeli dalsze rozmowy, a ich
zaufanie do Adama wzrosto, co stworzyto solidne fundamenty pod przy-
szte negocjacje i wspdlne projekty. Dzieki tej starannie przemyslanej
strategii Adam pokazal, Zze globalne relacje biznesowe mogg opierac sie
na wartosciach takich jak otwarto$¢, empatia i autentycznos¢, ktére ma-
ja réwnie duze znaczenie, jak aspekty czysto biznesowe.

Adam rozpoczat swoja dziatalno$¢ na Filipinach od zorganizowania
spotkania z lokalnymi przedsiebiorcami z branzy technologicznej, aby
lepiej zrozumie¢ specyfike rynku oraz nawigza¢ pierwsze relacje bizne-
sowe. Przygotowania do tego wydarzenia przeprowadzit z najwyzsza
staranno$cig, uwzgledniajac lokalne zwyczaje i etykiete. Polska nalezy
do krajéw o silnym unikaniu niepewnosci, wiec Adam byt gotowy ciezko
pracowac i by¢ zajety, Zeby osiaggna¢ pozadane rezultaty. Aby zyskac
zaufanie uczestnikdw, zadbal o wystanie zaproszen z miesiecznym wy-
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przedzeniem, dolaczajac list polecajacy od swojego dtugoletniego part-
nera biznesowego, ktéry byt znanym i cenionym graczem na filipinskim
rynku. Ten gest otworzy! mu wiele drzwi i zbudowat wiarygodnos¢ jesz-
cze przed samym spotkaniem. Termin ustalit w godzinach popotudnio-
wych, majac na uwadze, Ze na Filipinach lunch jest nie tylko czasem na
positek, ale rowniez waznym elementem Zycia towarzyskiego i zawo-
dowego, ktory moze trwaé¢ nawet dwie godziny. Adam wiedziat, ze sza-
cunek dla takich szczeg6téow to klucz do udanej wspotpracy. W dniu
spotkania Adam przybyt punktualnie, co byto dobrze przyjete, cho¢ wy-
raznie zauwazyt, ze wiekszos$¢ uczestnikéw przyszia z pewnym opoz-
nieniem. Zamiast okazaé zniecierpliwienie, Adam przyjat to z u$mie-
chem i spokojem, co zostato zauwazone i docenione przez gospodarzy.

Podczas powitania kazdy uczestnik spotkania mégt poczu¢ sie wyjat-
kowo. Adam starannie zapamietywal imiona i stanowiska swoich roz-
méwcdw, co na Filipinach ma ogromne znaczenie i §wiadczy o szacunku.
Przy wreczaniu wizytéwek zadbat o to, by robi¢ to oburacz, co jest
zgodne z azjatyckim protokotem biznesowym i byto bardzo dobrze ode-
brane przez filipinskich przedsiebiorcéw. W trakcie spotkania Adam
wykazal sie zaréwno profesjonalizmem, jak i otwartoscia na dialog. Za-
miast narzuca¢ swoje pomysty, stuchat z uwaga, zadajac pytania, ktore
pokazywaty jego zainteresowanie i che¢ zrozumienia lokalnych realiéw.
Kilkukrotnie odnidst sie do wczes$niejszych rozméw telefonicznych, co
zbudowato wrazenie, Ze naprawde angazuje sie w budowanie relacji.
Dzieki temu spotkaniu Adam nie tylko zdobyt cenne informacje o filipin-
skim rynku technologii, ale rowniez zyskal sympatie i zaufanie lokal-
nych przedsiebiorcow. Jego podejscie, taczace profesjonalizm z szacun-
kiem dla lokalnej kultury, sprawito, Ze zostatl zapamietany jako partner,
z ktérym warto wspoéipracowac.

Adam doskonale zdawat sobie sprawe, Ze filipinska kultura bizneso-
wa opiera sie na budowaniu osobistych relacji, ktére czesto sa réwnie
istotnie, jesli nie wazniejsze, niz same kwestie handlowe. Dlatego, zanim
przystapit do omawiania konkretnych propozycji wspétpracy, postano-
wit poswieci¢ czas na swobodne rozmowy, majgce na celu zbudowanie
zaufania i pozytywnej atmosfery. Po oficjalnym spotkaniu Adam zapro-
sit swoich filipinskich partneréw na lunch, ktéry zorganizowat w jednej
z popularnych lokalnych restauracji, specjalizujacych sie w tradycyjnej
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kuchni. Wiedziat, Ze jedzenie jest waznym elementem filipinskiej kultu-
ry, a wspoélny positek to swietna okazja do nawigzania blizszych relacji.
Podczas obiadu chwalit smaki regionalnych potraw, wyrazajac uznanie
dla réznorodnosci i unikalnosci filipiniskiej kuchni. Adam nie tylko kom-
plementowat dania, ale tez pytat o ich historie i znaczenie w lokalnej
tradycji, co dodatkowo zyskato uznanie jego rozmoéwcéw.

Rozmowy szybko przeszly na tematy codziennego zycia. Adam z du-
zym zainteresowaniem stuchat opowiesci o filipinskich zwyczajach
i stylu zycia, starajac sie zrozumie¢ mentalno$¢ swoich partnerow.
Z uSmiechem wspomniat réwniez o swoich doswiadczeniach z koszy-
koéwka, wiedzac, Ze to ulubiony sport Filipinczykéw. Ten temat okazat
sie strzalem w dziesiatke, a rozmowa o ulubionych druzynach i nieza-
pomnianych meczach szybko wprowadzita luzna i przyjacielska atmos-
fere. W trakcie rozmowy, ku zaskoczeniu Adama, jeden z partnerow
zadat mu osobiste pytanie dotyczace jego aktualnego statusu cywilnego.
Cho¢ w Polsce takie pytanie mogtoby zosta¢ uznane za zbyt osobiste,
Adam wiedziat z wcze$niejszych lektur i rozméw, ze na Filipinach jest to
naturalny sposéb wyrazania troski oraz checi lepszego poznania roz-
mowcy. Z uSmiechem i poczuciem humoru odpowiedziat, Ze jego aktual-
na mitoscia jest jego firma. Ta odpowiedZ rozbawita jego rozmoéwcow
i przetamata wszelkie bariery. Filipinczycy docenili nie tylko dystans do
siebie, ale takze to, Ze Adam zrozumial, iz pytanie byto oznaka serdecz-
nosci, a nie wscibstwa. W ich oczach pokazat, ze potrafi odnalez¢ sie
w roznorodnych sytuacjach, szanujac lokalne tradycje.

Dzieki takiemu podejsciu Adam nie tylko zdobyt sympatie swoich
partnerow, ale takze potwierdzil, Ze jest osobg, ktora traktuje relacje
miedzyludzkie jako fundament udanej wspétpracy. Jego umiejetnosc
faczenia profesjonalizmu z otwartoscig na kulture i zwyczaje lokalne
stworzyta solidne podstawy do dalszych rozmoéw biznesowych. W koncu
nadszedl kluczowy moment negocjacji. Adam, przygotowany zaré6wno
merytorycznie, jak i kulturowo, przystapit do prezentowania swojej
propozycji. Zdecydowat sie na spokojny, opanowany ton, zdajac sobie
sprawe, ze Filipinczycy cenig harmonie w rozmowach i moga unika¢
konfrontacyjnego stylu komunikacji. Unikajac wywierania presji, Adam
dbatl, aby jego stowa byty precyzyjne, a jednoczes$nie pozostawiaty prze-
strzen na pytania i uwagi ze strony partneréw. Podczas rozméw zauwa-
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zyt, ze jego filipinscy partnerzy czesto potakiwali na jego stowa, co
w pierwszej chwili mégtby odebraé jako zgode na warunki. Dzieki wcze-
$niejszemu przygotowaniu wiedziat jednak, ze w filipinskiej kulturze
»tak” nie zawsze oznacza rzeczywista akceptacje. Czesto jest to wyraz
uprzejmosci, checi unikniecia konfliktu lub potrzeby przemyslenia
sprawy. Aby unikna¢ potencjalnych nieporozumien, Adam zadbat o to,
by kazde ustalenie zostato spisane i potwierdzone na piSmie, co pomo-
gto wszystkim stronom mie¢ jasno$¢ co do tresci uzgodnien.

Proces podejmowania decyzji trwat dtuzej, niz Adam sie poczatkowo
spodziewat. Filipinscy partnerzy wielokrotnie konsultowali sie z przeto-
zonymi oraz swoimi wspétpracownikami. W przeciwienstwie do wielu
zachodnich kultur, w ktérych decyzje czesto podejmowane s3g indywi-
dualnie i szybko, na Filipinach proces ten bywa bardziej ztozony, oparty
na konsultacjach i zgodzie w grupie. Adam, zdajac sobie sprawe z tej
réznicy, wykazat sie cierpliwoscia. Kilkakrotnie musial spotkac sie
z réznymi osobami w firmie swoich partneréw, zanim mégt porozma-
wiac¢ z ostatecznym decydentem. Wiedziat jednak, ze kazde takie spo-
tkanie jest okazja do budowania relacji i wzmacniania zaufania, ktére
w filipinskiej kulturze biznesowej jest kluczowe. Do zachowan, ktére
nalezy uwzgledni¢ jest utrzymywanie i pielegnowanie dtugoletnich, ser-
decznych przyjazni. Zrozumienie, troska i zyczliwo$¢ sg wazne takze dla
Polakéw. Powyzsze pozwolito Adamowi bardziej stosownie zachowy-
wac sie w réznych sytuacjach ze strong filipinska.

Podczas kazdego etapu Adam dbat o to, by by¢ uprzejmym i ela-
stycznym. Zawsze pozostawal otwarty na sugestie i zmiany, pokazujac,
ze nie tylko zalezy mu na zawarciu umowy, ale takze na zrozumieniu
potrzeb i priorytetéw swoich partneréw. Taka postawa zostata doce-
niona, a jego zdolnos¢ do adaptacji do lokalnych zwyczajéw pokazata, ze
jest godnym zaufania partnerem. Ostatecznie negocjacje zakonczyty sie
sukcesem. Cho¢ proces wymagat czasu i cierpliwosci, Adam zyskat co$
wiecej niz tylko umowe, ale takze zdobyt zaufanie i sympatie swoich
filipinskich partneréw, co stworzyto solidne podstawy do dalszej
wspétpracy. Dzieki swojej znajomosci lokalnej kultury i umiejetnosci
dostosowania sie do jej wymagan, Adam pokazat, Ze miedzynarodowy
biznes to nie tylko kwestie finansowe, ale przede wszystkim relacje
miedzyludzkie.
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Jednym z kluczowych momentéw negocjacji byto zaproszenie Adama
na nieformalne przyjecie w domu jednego z partneréw biznesowych.
Adam przyjat zaproszenie z entuzjazmem, zdajac sobie sprawe, ze od-
mowa mogtaby zosta¢ odebrana jako brak szacunku lub zainteresowa-
nia. Dla gospodarza zaproszenie do swojego domu byto wyrazem zaufa-
nia i otwartosci, a dla Adama - okazja do pogtebienia wiezi z przysztymi
partnerami. Na przyjeciu atmosfera byta serdeczna i nieformalna. Adam
miatl okazje poznaé nie tylko gospodarza, ale takze wielu cztonkéw jego
rodziny oraz lokalnych przedsiebiorcéw. Wyrazit szczere uznanie dla
goscinno$ci i atmosfery panujacej w domu, podkreslajac, jak bardzo ceni
sobie mozliwo$¢ doswiadczenia filipinskiej kultury. Szczegdlng uwage
zwro6cit na przygotowane potrawy, ktére chwalit zar6wno za smak, jak
i sposéb podania, czym kolejny raz zyskat sympatie gospodarzy.

W trakcie przyjecia gospodarz zaprosit Adama do wspdlnego $pie-
wania karaoke - jednej z najpopularniejszych rozrywek na Filipinach,
stanowigcej nieodlaczny element wielu spotkan towarzyskich. Cho¢
Adam byt swiadomy, Ze nie posiada szczeg6lnych talentéw wokalnych,
z uSmiechem i pewng doza humoru zgodzit sie wzigé mikrofon. Wybrat
znany przebdj, ktory okazat sie hitem wsrdd obecnych. Jego wykonanie,
mimo drobnych wokalnych niedoskonatosci, zostato przyjete z ogrom-
nym entuzjazmem. Adam swoim wystepem udowodnit, Ze jest otwarty,
spontaniczny i gotowy wyj$¢ poza swojg strefe komfortu, aby lepiej zro-
zumie¢ i wiaczy¢ sie w lokalne zwyczaje. Obecni goscie, zaréwno czton-
kowie rodziny, jak i inni przedsiebiorcy, docenili jego gest i szczeros¢, co
dodatkowo umocnito jego pozycje jako osoby, z ktéra chca wspoétpraco-
waé. To doswiadczenie nie tylko pomoglo Adamowi zacie$ni¢ relacje
z partnerami biznesowymi, ale takze pokazato, jak wazne jest budowa-
nie wiezi poza salg konferencyjng. Dzieki swojej otwartosci i umiejetno-
$ci odnalezienia sie w réznorodnych sytuacjach, Adam zjednat sobie
sympatie i zyskat szacunek, co miato ogromny wptyw na przebieg i suk-
ces dalszych negocjacji.

Po kilku tygodniach intensywnych negocjacji, spotkan i nieformal-
nych rozméw, Adam oraz jego filipinscy partnerzy osiggneli satysfak-
cjonujace porozumienie. Dzieki starannos$ci, otwartosci i wzajemnemu
zrozumieniu wszystkie kluczowe kwestie zostaly dokladnie oméwione
i uzgodnione. Adam zadbat o to, aby kazde ustalenie zostato przyjete
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w formie pisemnej, co nie tylko stanowito formalng gwarancje, ale takze
eliminowato ryzyko potencjalnych nieporozumien wynikajacych z réz-
nic kulturowych. Z okazji zakonczenia negocjacji i sformalizowania
wspétpracy Adam postanowit zorganizowa¢ uroczysty obiad w jednej
z lepszych restauracji w Manili, stynacej z wyjatkowego potaczenia tra-
dycyjnej filipiniskiej kuchni z nowoczesnymi akcentami. Chciat w ten
spos6b podziekowa¢ swoim partnerom za ich zaangazowanie, cierpli-
wos¢ i otwarto$¢, ktore przyczynily sie do pomyslnego zakonczenia
rozmow.

Podczas obiadu Adam ponownie wykazat sie znajomoscig filipinskiej
kultury i empatia. W krétkiej, ale bardzo cieptej przemowie wyrazit
swoje uznanie dla ich profesjonalizmu oraz gos$cinno$ci, ktérg odczuwat
na kazdym kroku. Podkreslit, Ze wspétpraca z nimi byta dla niego nie
tylko biznesowym sukcesem, ale takze cennym dos$wiadczeniem, ktore
pozwolito mu lepiej zrozumie¢ réznorodno$é¢ kulturowa i znaczenie
relacji miedzyludzkich w biznesie. Adam nie szczedzit komplementow
pod adresem filipinskiej kuchni, méwigc, ze smakowanie lokalnych po-
traw stato sie dla niego jedng z najwiekszych przyjemnosci podczas po-
bytu w tym kraju. Dodat tez, Ze mozliwo$¢ poznania filipiniskiej kultury,
tradycji kulinarnych, przez zwyczaje, az po wspdlne $piewanie karaoke
byta dla niego inspiracja i Zrédtem radosci.

Kolacja zakonczyta sie w bardzo pozytywnej atmosferze, peinej
u$miechéw, wspomnien i nadziei na przysztg wspoétprace. Filipinscy
partnerzy docenili nie tylko gest Adama, ale takze jego szczeros$¢ i wysi-
tek wloZzony w zrozumienie ich kultury. W ich oczach Adam nie byt juz
tylko partnerem biznesowym, ale takze przyjacielem, ktéry szanuje
i ceni to, co dla nich wazne. Organizujgc uroczysty obiad, Adam nie tylko
zakonczyt negocjacje w wielkim stylu, ale takze wzmocnit fundamenty
przyszlych relacji. Jego podejscie, taczace profesjonalizm z autentycz-
nym szacunkiem dla lokalnej kultury, stworzyto solidng podstawe do
dtugoterminowej i owocnej wspétpracy, ktéra miata szanse przyniesc¢
korzys$ci obu stronom.

W drodze powrotnej do Polski Adam miat czas na refleksje nad wy-
darzeniami ostatnich tygodni. Analizujac swoje doSwiadczenia, doszedt
do wniosku, Ze sukces negocjacji nie byt wynikiem jedynie jego propo-
zycji biznesowych, czy profesjonalizmu, ale przede wszystkim zdolnosci
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do zrozumienia i dostosowania sie do lokalnej kultury. Zrozumiat, ze
jego przygotowanie przed podré6za i rozpoczecie od nauki o filipifiskich
zwyczajach, przez zrozumienie ich podej$cia do budowania relacji, az po
Swiadome uwzglednienie specyfiki ich stylu komunikacji, odegrato klu-
czowaq role. Byt sSwiadomy, Ze na Filipinach ogromne znaczenie maja nie
tylko kwestie biznesowe, ale takze osobiste wiezi i zaufanie. Dzieki temu
od samego poczatku skupiat sie na budowaniu relacji opartej na szacun-
ku i zrozumieniu, co przetozyto sie na pozytywna atmosfere w negocja-
cjach.

Cierpliwos¢, ktora okazal podczas wieloetapowych rozmoéw i licz-
nych konsultacji, réwniez byta kluczowa, zwtaszcza jezeli osoba pocho-
dzaca z kultury indywidualistycznej ma styczno$¢ z partnerem wycho-
wanym w Kkulturze kolektywistycznej. Na Filipinach decyzje rzadko za-
padaja szybko i wymagaja czasu, przemyslen i akceptacji réznych oséb
zaangazowanych w proces. Adam zrozumiatl, Ze zamiast narzekaé na ten
aspekt, powinien traktowac¢ go jako naturalny element wspoétpracy. Jego
wytrwatos¢ i cierpliwo$¢ zostaty docenione przez partneréw. Nie mniej
istotne bylo jego otwarte podejscie do filipinskiej kultury. Podziw dla
tradycji, kulinariéw i lokalnych zwyczajow, ktéry wielokrotnie wyrazat,
nie byt jedynie kurtuazjg. Adam rzeczywiscie chciat lepiej zrozumie¢
swoich partneréw i ich otoczenie. Moment, w ktérym wzigt mikrofon
podczas karaoke, cho¢ dla niego samego stanowil pewne wyzwanie, byt
symbolem jego gotowosci do wyjscia poza strefe komfortu. To wtasnie
takie gesty zjednaly mu sympatie i szacunek.

Adam zdat sobie sprawe, ze zyskat nie tylko warto$ciowych partne-
réw biznesowych, ale takze nowych przyjaciél. W filipinskiej kulturze
takie relacje majg ogromne znaczenie. Wnioski z tej podrdézy postanowit
wykorzysta¢ w przysztosSci. Zrozumiat, ze kazda kultura ma swoje uni-
kalne cechy, ktére warto poznac i szanowac, aby budowac trwate relacje
biznesowe. Postanowit, Zze w kazdym kolejnym miedzynarodowym
przedsiewzieciu réwnie starannie przygotuje sie do spotkania z lokal-
nymi partnerami. Wiedziat, Ze to, co sprawdzito sie na Filipinach, a mia-
nowicie szacunek, cierpliwos¢, otwartos¢ i elastyczno$¢ zostang funda-
mentem jego strategii w rozwijaniu globalnego biznesu. Peten optymi-
zmu i nowych pomystéw Adam wracat do Polski z przekonaniem, Ze
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jego podrdz byta nie tylko sukcesem zawodowym, ale takze osobistg
lekcja, ktéra wzbogacita go jako przedsiebiorce i cztowieka.

4. PODSUMOWANIE

Doswiadczenie Adama Nowaka w branzy technologicznej doskonale
ilustrujg jak kluczowe dla sukcesu na miedzynarodowym rynku jest
uwzglednienie réznic kulturowych w procesie negocjacji i wspoétpracy.
Filipiny, cho¢ petne mozliwosci w sektorze technologicznym, wymagaja
od przedsiebiorcow cierpliwosci, empatii oraz umiejetnosci budowania
dtugotrwatych relacji opartych na zaufaniu. Negocjacje technologiczne
charakteryzuja sie znaczacym naciskiem na konsultacje, wspotprace
zespotowa oraz unikanie konfrontacji. Adam stosujac odpowiednig stra-
tegie, zdotat nie tylko przekona¢ swoich partneréw biznesowych do
oferty, ale takze zyskat ich szacunek oraz sympatie. Kluczowym elemen-
tem jego sukcesu byta gotowos¢ poznania i zrozumienia lokalnej kultury
oraz norm tam panujacych takich jak osobiste relacje, czy nieformalne
spotkania, ktére w panstwie takim jak Filipiny odgrywaja kluczowg role
w budowaniu zaufania.

Podjecie wspétpracy w branzy technologicznej na Filipinach stanowi-
to dla mtodego przedsiebiorcy z Polski nie tylko okazje do rozwiniecia
wlasnej dziatalnosci gospodarczej, ale takze cenna lekcje miedzykultu-
rowa. Przygotowanie merytoryczne potgczone z elastycznoscig i otwar-
toscig na inne style pracy oraz komunikacji umozliwito mu zbudowanie
solidnych fundamentéw dla dalszej wspoétpracy. Sukces Adama Nowaka
potwierdza, Ze przedsiebiorcy, ktorzy potrafig dostosowac sie do lokal-
nych zwyczajéw oraz sa elastyczni, majg wieksza szanse na sukces
i rozw0j biznesu w nawet najbardziej odmiennych kulturowo regionach.
Dla branzy technologicznej, ktdra jest przysztoscig Swiatowej gospodar-
ki, Filipiny mogg sta¢ sie kluczowym rynkiem oferujacym zaréwno wy-
zwania, jak i ogromny potencjat rozwoju. Przypadek Adama Nowaka
pokazuje, Ze skuteczne negocjacje na rynkach miedzynarodowych wy-
magaja nie tylko wiedzy branzowej, ale takze zdolnos$ci do budowania
relacji i elastyczno$ci w podejsciu do réznic kulturowych. Zrozumienie
lokalnych uwarunkowan, jak w przypadku Filipin, moze przesadzi¢
o sukcesie lub porazce wspétpracy biznesowe;.
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Yelizaveta SOLODOVNIKOVA
Alexandra PAKHOLCHUK

ROZNICE KULTUROWE W NEGOCJACJACH
BIZNESOWYCH - PODEJSCIE POLSKIE A KENIJSKIE

Steszczenie: Artykul przybliza réznice kulturowe w kontekscie wspdtpracy
miedzy polskim biurem podrézy ,TravelPol” a kenijskim operatorem ,Safari-
Ken”. Celem opracowania jest pokazanie, w jaki sposéb odmienne podejscie do
luksusu, autentycznosci i stylu komunikacji wptywa na negocjacje oraz wspélne
dzialania w branzy turystycznej. Na podstawie studium przypadku autorzy
przedstawiaja, jak udato sie osiagng¢ kompromis miedzy dwiema wizjami
i stworzy¢ oferte, ktéra taczy oczekiwania klientdéw premium i poszukiwaczy
przygdd, promujac jednoczes$nie piekno oraz kulture Kenii.

CULTURAL DIFFERENCES IN BUSINESS NEGOTIATIONS - THE POLISH
AND KENYAN APPROACHES

Summary: The article presents cultural differences in the context of coopera-
tion between the Polish travel agency “TravelPol” and the Kenyan operator
“SafariKen.” The aim of the paper is to show how differing views on luxury,
authenticity, and communication style affect negotiations and joint operations
in the tourism industry. Based on a case study, the authors present how the
partners managed to reach a compromise between two visions and create an
offer that appeals to both premium clients and adventure seekers, while pro-
moting the beauty and culture of Kenya.

Stowa kluczowe: luksusowe safari, autentycznos$¢ kulturowa, wspétpraca mie-
dzynarodowa, negocjacje.

Keywords: luxury safari, cultural authenticity, international collaboration,
negotiations.
1. WSTEP

Polskie biuro podroézy , TravelPol” planuje wprowadzi¢ na rynek luk-
susowe pakiety safari w Kenii. Celem jest zapewnienie unikalnych do-
Swiadczen turystycznych, ktére obejmuja wizyty w rezerwatach przyro-
dy, spotkania z lokalnymi plemionami oraz ekskluzywne zakwaterowa-
nie.
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Partnerem projektu jest kenijski operator ,SafariKen”, ktéry odpo-
wiada za logistyke, obstuge klientéw i organizacje atrakcji na miejscu.
Wspéipraca miedzy partnerami opiera sie nie tylko na wspélnym celu
biznesowym, ale réwniez na zderzeniu odmiennych podej$¢ kulturo-
wych do luksusu, autentycznosci i komunikacji. Projekt ten stanowi cie-
kawe studium przypadku, pokazujace jak réznice kulturowe wptywaja
na negocjacje i planowanie w sektorze ustug turystycznych.

Celem artykutu jest ukazanie wspotpracy miedzykulturowej w kon-
tekscie wspdélnego projektu turystycznego oraz przedstawienie, w jaki
sposdb réznice w postrzeganiu wartosci i stylu pracy moga wptywac na
procesy decyzyjne. Autorzy wskazuja réwniez na strategie, ktore umoz-
liwily osiggniecie kompromisu i stworzenie oferty taczacej rézne ocze-
kiwania kulturowe.

2. ROZNICE KULTUROWE W SWIETLE WYBRANYCH MODELI
TEORETYCZNYCH

Negocjacje miedzykulturowe sg obszarem szeroko badanym w litera-
turze [Meyer 2014; Boski 2009; Hofstede i in. 2011]. Modele G. Hofste-
de’aiF. Trompenaarsa [2000, 2002] podkreslaja wplyw kultury na style
zarzadzania, sposob komunikacji, podejscie do hierarchii i podejmowa-
nia decyzji. Polska i Kenia r6znig sie pod wzgledem:

e postrzegania autorytetu i hierarchii (Polska - bardziej formalna
struktura, Kenia - relacyjnos¢),

¢ stosunku do czasu (Polacy - punktualnos¢ i planowanie, Kenijczycy -
elastyczno$c¢),

¢ definicji luksusu (komfort vs. doswiadczenie).

Te roznice znaczaco wptywajg na wspotprace w biznesie turystycz-
nym, w ktérym wazna jest jednoczes$nie jako$¢ ustugi i prawdziwe prze-
zycie kulturowe.

3. STUDIUM PRZYPADKU JAKO METODA BADAWCZA
W ANALIZIE ROZNIC KULTUROWYCH

W artykule wykorzystano metode studium przypadku opartg na fik-
cyjnej, lecz realistycznej wspoétpracy miedzy ,TravelPol” a ,SafariKen”.
Scenariusz zostat zbudowany na podstawie typowych wyzwan w pro-
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jektach miedzykulturowych i analizie literatury z zakresu negocjacji
i zarzadzania miedzykulturowego.

Zastosowano podejScie opisowe, aby przedstawic:

e geneze projektu,

e rdznice w podejs$ciach partneréw,

e pojawienie sie konfliktu i sposoby jego przezwyciezenia,
dziatania integrujace i promocyjne zastosowane w projekcie.

4. STUDIUM PRZYPAKU WSPOLPRACY POLSKO-KENIJSKIE]
W BRANZY TURYSTYCZNE]

Geneza wspdtpracy

Mwangi, student z Nairobi, i Krzysztof, wiasciciel biura podrézy
z Polski, poznali sie podczas studiéow w Polsce. Potaczyta ich wspdlna
pasja do turystyki i che¢ stworzenia unikalnej oferty safari. Pomyst za-
ktadat potaczenie autentyczno$ci Afryki z wysoka jakoScig ustug tury-
stycznych.
Réznice podejsé i konflikt
Juz na etapie planowania pojawity sie réznice:
e Krzysztof optowat za pieciogwiazdkowymi obozami, ekskluzywna
obstuga i pelng kontrolg nad jakoscia.
e Mwangi zalezato na zachowaniu autentycznosci - noclegi w wio-
skach, lokalne jedzenie, kontakt z plemionami.

RézZnice te prowadzity do napie¢, poniewaz kazda ze stron miata inne
wyobrazenie ,idealnego safari”.

Hierarchia celow

Obie strony miaty wspoélny cel gtéwny: stworzenie atrakcyjnej oferty
safari dla klientéw europejskich. Jednak ich cele szczeg6towe réznity
sie:

TravelPol (Krzysztof):

e luksusi prestiz,

e wysokie ceny i marze,

¢ minimalizacja ryzyka reklamacji.
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SafariKen (Mwangi):

e promocja kultury Kenii,

e zaangazowanie lokalnych spotecznosci,
e przezycie autentyczne, niekomercyjne.

W toku wspoétpracy strony uzgodnity kompromis: oferta miata by¢
podzielona na dwie czesci - jedna bardziej luksusowa, druga autentycz-
na. Pozwolito to zaspokoi¢ potrzeby réznych grup klientow.

Podziat rél partneréw

TravelPol (Polska):

e opracowanie oferty i logistyka miedzynarodowa,
e promocjaisprzedaz w Europie,

e kontakt z touroperatorami.

SafariKen (Kenia):

e zapewnienie lokalnych atrakcji,

¢ Kkontakt z przewodnikami i plemionami,
e organizacja wydarzen na miejscu.

Dziatania integrujqce i wydarzenia kulturowe

Aby potaczy¢ obie wizje, wprowadzono:
+ kolacje tematyczne przy ognisku z opowie$ciami Masajow,
¢ warsztaty kulinarne (chapati, nyama choma),
e tradycyjne tance i rekodzieto z lokalnymi rzemies$lnikami,
¢ safari z przewodnikiem-tropicielem z plemienia Samburu.
Strategia promocji

W Polsce:

¢ kampanie z influencerami i luksusowymi zdjeciami z safari,
¢ podkreslenie wygody i bezpieczenstwa.

W Kenii:

¢ dni otwarte dla lokalnej spotecznosci,

¢ wspodlpraca z hotelami, pokaz tradycji, lokalne prezentacje.
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5. PODSUMOWANIE

Przedstawione studium przypadku pokazuje, ze skuteczna wspétpra-
ca miedzy przedstawicielami r6znych kultur wymaga nie tylko otwarto-
$ci i dobrej woli, ale rowniez gtebokiego zrozumienia réznic kulturo-
wych oraz umiejetnosci dostosowania sie do odmiennych styléw dziata-
nia i wartosci.

W analizowanym projekcie ,TravelPol - SafariKen” kluczowe zna-
czenie miato zrozumienie, ze dla polskiego partnera luksus oznaczat
standard, wygode, bezpieczenstwo i przewidywalnos$¢ (co koresponduje
z kultura silnie zadaniowa i planistyczna), natomiast dla kenijskiego
partnera autentyczno$¢ oznaczata prawdziwe doswiadczenie, sponta-
niczno$¢ i relacje z lokalng spotecznoscia. Jak podkresla Hofstede i in.
[2011], takie réznice wynikajg m.in. z odmiennego podejscia do niepew-
nos$ci, hierarchii i kolektywizmu w kulturach narodowych. Podobnie
w ujeciu Trompenaarsa i Humpden-Turnera [2002] konflikt miedzy
Juniwersalizmem” (reguty, normy, procedury - reprezentowane przez
strone polskg) a ,partykularyzmem” (relacje, kontekst, sytuacyjnos¢ -
typowe dla Kenii) moze prowadzi¢ do nieporozumien, jesli nie zostanie
wcze$niej uS§wiadomiony. W analizowanym przypadku kluczowe byto
rozpoznanie tych réznic i wdrozenie dziatan niwelujacych napiecia -
m.in. segmentacja oferty, wspélne warsztaty, podziat rél zgodny z kom-
petencjami kulturowymi.

Wazna role odegrata rowniez komunikacja miedzykulturowa. Jak za-
uwaza E. Meyer [2014], roznice w stylach komunikacji (wysoki vs. niski
kontekst) moga znaczaco wptywac na procesy decyzyjne i sposob prze-
kazywania informacji. W omawianym projekcie strona polska prefero-
wata jasne ustalenia, harmonogramy i zadaniowe podejscie, podczas gdy
strona kenijska dziatata bardziej elastycznie, co wymagato wypracowa-
nia wspoélnego rytmu wspotpracy.

Finalnie, projekt osiagnat sukces dzieki zdolnosci do kompromisu,
empatii i wzajemnego zaufania. Udato sie stworzy¢ produkt turystyczny,
ktéry nie tylko odpowiadat na potrzeby réznych typéw klientéw (za-
réwno tych poszukujacych luksusu, jak i przygody), ale rowniez pro-
mowat wartosci kulturowe i lokalng tozsamos¢. Tego rodzaju podejScie
wpisuje sie w idee zréwnowazonego rozwoju turystyki, ktéra uwzgled-
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nia zar6wno potrzeby rynku, jak i dobro spotecznosci lokalnych [Boski,
2009].

Podsumowujac, case TravelPol-SafariKen potwierdza, ze réznice kul-
turowe nie musza by¢ barierg, ale moga stac sie Zrédtem innowacji, in-
spiracji i przewagi konkurencyjnej - pod warunkiem, Ze zostang rozpo-
znane, uszanowane i odpowiednio zaadresowane w praktyce zarzadza-
nia projektami miedzynarodowymi.
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Federica KURBEL
Jakub WASOWSKI

ROZNICE KULTUROWE W NEGOCJACJACH
BIZNESOWYCH - PODEJSCIE POLSKIE A BULGARSKIE

Steszczenie: Dimitar i Marek prowadza razem restauracje, ktorej celem jest
potaczenie tradycji z nowoczesno$cia. Dimitar, mtodszy wspdélnik z Butgarii,
stawia na szybki rozwoj, nowoczesne technologie, promocje w mediach spo-
teczno$ciowych i innowacyjne menu inspirowane kuchniami §wiata. Chce tez
przycigga¢ miodszych klientéw przez wieczory tematyczne i dtuzsze godziny
otwarcia. Z kolei Marek, starszy i bardziej doswiadczony Polak, podchodzi do
biznesu ostroznie - skupia sie na stabilnosci finansowej, sprawdzonych rozwig-
zaniach i klasycznej kuchni. Obawia sie ryzykownych inwestycji, nie chce za-
trudnia¢ nowych pracownikéw ani przecigza¢ obecnych. R6znice miedzy nimi
wynikajg nie tylko z wieku, ale i z odmiennej kultury biznesowej - butgarskie
podejscie reprezentowane przez Dimityra sprzyja szybkim zmianom i otwarto-
$ci na innowacje, natomiast polskie, reprezentowane przez Marka, opiera sie na
ostroznosci, przywigzaniu do tradycji i stopniowym rozwoju. Te réznice pro-
wadzity do konfliktéw, ale wspélnicy postanowili wypracowa¢ kompromisy:
technologie bedg wprowadzane etapami, zatrudnienie - tylko na prébe lub
w niepelnym wymiarze, a nowe dania - jako sezonowe propozycje. Dimitar
zgodzil sie ograniczy¢ czestotliwo$¢ wydarzen tematycznych i wigczy¢ do nich
polskie akcenty, a zmiany w godzinach otwarcia bedg testowane. Dzieki temu
obaj moga realizowa¢ swoje cele - jeden dba o rozw6j i nowoczesnos¢, drugi
o bezpieczenstwo i ciggtos¢ - a ich rdzne podejscia stajg sie zrodtem sily, a nie
podziatu. Przyktad tej wspdtpracy pokazuje, ze mimo wyraznych réznic kultu-
rowych i pokoleniowych, mozliwe jest osiggniecie porozumienia, jesli obie
strony sg gotowe do dialogu i kompromisu. Artykul podkres$la, Ze w negocja-
cjach biznesowych podejscie butgarskie i polskie mogg sie uzupetnia¢ - dyna-
micznos$¢ i otwarto$¢ na zmiany z jednej strony, a ostroznos$¢ i przywiazanie do
sprawdzonych metod z drugiej - prowadzac do wspoélnego celu, jakim jest roz-
woéj firmy oparty na wzajemnym szacunku i zrozumieniu.

CULTURAL DIFFERENCES IN BUSINESS NEGOTIATIONS - POLISH
AND BULGARIAN APPROACHES

Summary: Dimitar and Marek run a restaurant together, aiming to combine
tradition with modernity. Dimitar, the younger partner from Bulgaria, focuses
on rapid growth, modern technologies, social media promotion, and an innova-
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tive menu inspired by world cuisines. He also wants to attract younger custom-
ers through the med evenings and extended opening hours. Marek, the older
and more experienced Polish partner, approaches the business cautiously -
focusing on financial stability, proven solutions, and classic cuisine. He is wary
of risky investments, does not want to hire new staff, and avoids overburdening
the current employees. Their differences stem not only from age but also from
distinct business cultures - Dimitar’s Bulgarian approach favors quick changes
and openness to innovation, while Marek’s Polish approach relies on caution,
attachment to tradition, and gradual development. These differences led to
conflicts, but the partners decided to reach compromises: technologies will be
introduced gradually, hiring will be on a trial or part-time basis, and new dishes
will be offered seasonally. Dimitar agreed to limit the frequency of themed
events and include Polish elements in them, and changes to opening hours will
be tested. This way, both can pursue their goals - one focusing on growth and
modernity, the other on safety and continuity and their different approaches
become a source of strength rather than division. This example of cooperation
shows that, despite clear cultural and generational differences, it is possible to
reach an agreement if both parties are willing to engage in dialogue and com-
promise. The article emphasizes that in business negotiations, the Bulgarian
and Polish approaches can complement each other - with dynamism and open-
ness to change on one side, and caution and attachment to proven methods on
the other - leading to a shared goal of developing the business based on mutual
respect and understanding.

Stowa kluczowe: innowacje, tradycja, kompromis, zespét, konflikt, negocjacje.

Keywords: innovation, tradition, compromise, team, conflict, negotiations.

1. WSTEP

Dimitar i Marek sg wspoélnikami prowadzacymi restauracje, ktéra
miata by¢ miejscem tgczacym nowoczesnos¢ z tradycja. Dimitar, trzy-
dziestoletni Bulgar z do$wiadczeniem w nowoczesnych restauracjach,
codzienne stara sie wnie$¢ energie, entuzjazm oraz wizje dynamicznego
rozwoju firmy opartego na innowacjach. Codzienne stara sie ulepszy¢
metody zarzadzania i wprowadzi¢ swoje pomysty w zycie, aby zwiek-
szy¢ liczbe klientéw, a w tym przede wszystkim dochody restauracji.
Marek, pieédziesiecioletni Polak z wieloletnim doswiadczeniem w ga-
stronomii, postrzegat ten projekt jako mozliwo$¢ wprowadzenia swoje-
go do$wiadczenia na wiekszy rynek. Marek preferuje ostrozne podejscie
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do zarzadzania ich biznesem. Woli korzysta¢ ze starych sprawdzonych
metod i przede wszystkim ceni sobie stabilno$¢. W jego przekonaniu,
jesli co$ dzialta dobrze, nie ma potrzeby wprowadzania zmian, ktore
moglyby zaktdci¢ istniejgcy porzadek. Dla Marka wazniejsze od innowa-
cji jest utrzymanie dotychczasowego rytmu pracy i unikanie ryzyka
zZwigzanego z niepewnymi nowos$ciami.

Cho¢ wspdlnicy poczatkowo byli zgodni, Ze potaczenie ich ré6znorod-
nych podej$¢ moze przynies$¢ sukces, réznice w wizji restauracji szybko
zaczely generowac konflikty. Kazdy z nich miat inne priorytety i inne
wyobrazenie o drodze do osiagniecia sukcesu.

2. ROZNICE KULTUROWE W NEGOCJACJACH BIZNESOWYCH
W KONTEKSCIE MIEDZYNARODOWYM

Réznice kulturowe wptywaja na rézne sposoby prowadzenia nego-
cjacji przez osoby pochodzace z réznych krajéw i kultur. Obejmuja one
takie aspekty jak jezyk, styl komunikacji, hierarchia wtadzy, podejscie
do ryzyka, sposéb podejmowania decyzji oraz warto$ci i przekonania.
Zrozumienie tych réznic jest kluczowe w negocjacjach miedzynarodo-
wych, poniewaz mogg one znaczgco wptynaé na ostateczny efekt poro-
zumienia [Projekt Przywédztwo 2023].

Negocjacje biznesowe w $rodowisku miedzynarodowym sg proce-
sem zloZonym, na ktéry silny wptyw wywieraja réznice kulturowe mie-
dzy uczestnikami. Kultura narodowa ksztattuje spos6b komunikacji,
podejmowania decyzji oraz strategii negocjacyjnych, a ignorowanie tych
aspektéw moze prowadzi¢ do nieporozumien i konfliktow. Kultura defi-
niuje wzorce myslenia, wartosci i normy, ktére sg gteboko zakorzenione
w spoteczenstwach i determinuja zachowania jednostek w kontaktach
biznesowych [Hofstede 2000:15-30]. F. Trompenaars i C. Hampden-
Turner podkreslaja, ze zrozumienie réznic kulturowych jest kluczowe
dla skutecznej wspéipracy miedzynarodowej, poniewaz rézne spote-
czenstwa przyjmuja odmienne modele kapitalizmu i podej$cia do nego-
cjacji [Trompenaars, Hampden-Turner 2000; Trompenaars, Hampden-
Turner 2002].

W psychologii miedzykulturowej, jak wskazuje P. Boski, kultura sta-
nowi ramy interpretacyjne, ktéore wptywaja na interakcje spoteczne,
w tym negocjacje. Obejmuje to miedzy innymi réznice w komunikacji
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werbalnej i niewerbalnej, stosunku do czasu, wtadzy oraz ryzyka [Boski
2017: 100-120]. E. Meyer w ramach ,Mapy kulturowej” zwraca uwage,
ze skuteczne negocjacje miedzynarodowe wymagaja elastycznosci
i Swiadomosci tych réznic, gdyz pozwala to budowa¢ zaufanie i efek-
tywnie rozwigzywac konflikty [Meyer 2014: 50-70]. W kontekscie pol-
sko-butgarskim, réznice kulturowe przejawiajg sie m.in. w odmiennym
podejsciu do hierarchii, komunikacji oraz stylu podejmowania decyzji,
co wymaga odpowiedniego dostosowania stylu negocjacji.

Analizujac specyfike wspéltpracy polsko-butgarskiej w biznesie, war-
to zauwazy¢, ze oba narody reprezentuja rézne wartosci kulturowe,
ktére wptywaja na ich praktyki negocjacyjne. Polacy czesto wykazujg sie
bardziej bezposrednim stylem komunikacji oraz pragmatycznym podej-
$ciem do biznesu, natomiast Butgarzy cechuja sie wiekszym naciskiem
na relacje interpersonalne i hierarchie, co wynika z ich tradycyjnego
kontekstu spoteczno-kulturowego [Petkov 2019]. F. Trompenaars i C.
Hampden-Turner zwracaja uwage na réznice w podejSciu do czasu
i indywidualizmu, ktére rdwniez maja istotne znaczenie w negocjacjach
miedzy narodami [Trompenaars, Hampden-Turner 1998: 45-60]. We-
dtug P. Boskiego, swiadomos¢ tych réznic pozwala na lepsze dostoso-
wanie strategii negocjacyjnej i zminimalizowanie ryzyka nieporozu-
mien, co jest szczegdlnie wazne w dtugofalowej wspétpracy biznesowej
miedzykulturowej [Boski 2017: 125-130].

3. PRZEDSTAWIENIE STRON NEGOCJAC]I

Dimitar ma 30 lat, jest mtodym i ambitnym restauratorem, ktéry
ukonczyt prestizowe studia gastronomiczne w Sofii. Jego doswiadczenie
zawodowe obejmuje prace w nowoczesnych restauracjach w Butgarii
i Europie Zachodniej. Jest entuzjasta nowoczesnych technologii w ga-
stronomii i pragnie promowac restauracje poprzez media spoteczno-
Sciowe i tematyczne wydarzenia kulinarne.

Bulgar chciatby uczyni¢ restauracje miejscem modnym i popularnym,
zwlaszcza wsréd miodszych klientéw. Kluczowym elementem jego pla-
nu jest wprowadzenie nowoczesnego sprzetu, ktory pozwoli zwiekszy¢
wydajnos¢ pracy i podnies¢ jako$¢ oferowanych ustug. Dimitar wierzy,
Ze innowacyjne technologie w kuchni usprawnia przygotowywanie po-
traw, ale takze dadza mozliwo$¢ wprowadzenia bardziej kreatywnych
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i nowoczesnych dan do menu. Wprowadzenie nowych rzeczy do menu
jest dla niego réwnie wazne. Chce zaoferowac klientom co$ wyjatkowe-
go, aczac tradycyjne smaki z nowoczesnymi trendami kulinarnymi.
Wprowadzenie do menu innowacyjnych pozycji, takich jak dania inspi-
rowane kuchniami §wiata czy wegetarianskie i weganskie alternatywy.

Ktadzie rowniez duzy nacisk na nowoczesne formy promocji. Zalezy
mu na organizowaniu wieczoréw tematycznych, ktére mogtyby sta¢ sie
wizytéwka restauracji, przyciagajac klientow szukajgcych nie tylko do-
brego jedzenia, ale takze ciekawego doswiadczenia i mitej zabawy. Uwa-
7a, ze takie wydarzenia s3 kluczowe dla budowania wizerunku miejsca
jako nowoczesnego i ekscytujacego. Dodatkowo uwaza, ze wydtuzenie
godzin otwarcia restauracji bytoby bardzo dobrym posunieciem, ktére
przyniesie ogromne zyski.

Dimitar widzi w promowaniu restauracji w Internecie ogromny po-
tencjat na dotarcie do mtodszej grupy klientéw, ktéra szuka rekomen-
dacji i inspiracji kulinarnych wtasnie w Internecie. Chce, aby restauracja
byta obecna w sieci i budowata wokot siebie spotecznosc.

W butgarskiej kulturze biznesowej mtode pokolenie wykazuje duza
elastycznosc i gotowos¢ do podejmowania ryzyka. Dimitar reprezentuje
te mentalno$¢ - wierzy, ze szybkie decyzje i inwestycje sg kluczem do
sukcesu. Butgarzy s3 tez znani z zamitowania do biesiadowania i wspdl-
nego spedzania czasu, co moze ttumaczy¢ jego nacisk na wieczory tema-
tyczne i catering.

Indywidualna hierarchia celéw - Dimitar:
1. Inwestycja w nowoczesny sprzet

Wprowadzenie technologii, ktére zwieksza wydajnos¢ pracy i umoz-
liwig realizacje bardziej ambitnego menu, jest priorytetem Dimitara.
Widzi w tym zaréwno sposo6b na usprawnienie operacji, jak i na podnie-
sienie jakoSci potraw.

2.  Rozszerzenie oferty menu poprzez eksperymentowanie z nowymi
daniami
Tworzenie innowacyjnych pozycji w menu, takich jak dania inspiro-
wane miedzynarodowymi trendami kulinarnymi, jest dla Dimitara waz-
nym krokiem w budowaniu unikalnego wizerunku restauracji. Chce, aby
menu wyrozniato sie na tle konkurencji.
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3. Organizowanie wieczoréw tematycznych

Dimitar widzi wieczory tematyczne jako doskonaty sposéb na przy-
ciagniecie klientéw i budowanie wizerunku restauracji jako miejsca,
ktére oferuje nie tylko jedzenie, ale takze ciekawe doswiadczenia. To dla
niego istotny element strategii marketingowej, ale nie kluczowy.

4.  Wydtuzenie godzin otwarcia restauracji

Cho¢ Dimitar uwaza, ze dtuzsze godziny otwarcia, szczegdlnie
w weekendy, moga zwiekszy¢ przychody, jest to dla niego elastyczny cel.
Zgodzi sie na kompromisy, np. na wprowadzenie tego rozwigzania na
probe lub tylko w wybrane dni.

5. Zatrudnienie nowych pracownikéw

Dimitar postrzega rozbudowe zespotu jako narzedzie wspierajace
realizacje jego wizji, ale jest gotow dostosowac sie do sytuacji finanso-
wej restauracji i zacza¢ od niewielkich zmian, np. zatrudnienia jednej
osoby na probe.

Marek ma 50 lat, jest doswiadczonym restauratorem, ktory od lat
prowadzit niewielki lokal w mniejszym miescie w Polsce. Postanowit
otworzy¢ restauracje z Dimtarem, widzagc w tym szanse na nowoczesne
spojrzenie na biznes. Marek ma rodzine i ceni stabilno$¢ finansowa. Jest
przywiazany do tradycyjnych polskich potraw i uwaza, Ze lokalna kuch-
nia i spokojny rozwdj sg kluczem do sukcesu. Marek chce prowadzi¢
restauracje w sposob ostrozny, unikajac ryzykownych inwestycji i nad-
miernych wydatkéw. Zalezy mu na dobrych relacjach z personelem,
dlatego stawia na stabilno$¢ godzin pracy. Wierzy, Ze przywiazanie do
tradycyjnej kuchni i rozsgdne zarzadzanie kosztami pozwola restauracji
utrzymac sie na rynku.

Ma zupelnie inng wizje prowadzenia restauracji, opartg na swoich
wieloletnich do$wiadczeniach i bardziej tradycyjnym podejsciu do biz-
nesu. Dla niego kluczowa wartoscig jest stabilnos$¢ - zar6wno finansowa,
jak i organizacyjna. Marek uwaza, Ze restauracja powinna rozwijac sie
stopniowo, unikajgc ryzykownych inwestycji, ktére mogtyby nadwyre-
zy¢ budzet. Jest przekonany, ze ostrozne zarzadzanie kosztami jest naj-
lepszym sposobem na zapewnienie trwatos$ci i bezpieczenstwa finanso-
wego.
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Kolejnym istotnym elementem jego podejscia jest przywigzanie do
tradycyjnej kuchni polskiej. Marek wierzy, Ze to wiasnie lokalne, spraw-
dzone smaki najlepiej przyciagna klientéw, ktérzy cenia sobie auten-
tycznos¢ i jakos¢. Jego zdaniem restauracja powinna bazowa¢ na kla-
sycznych potrawach, ktére odpowiadaja gustom szerokiego grona od-
biorcéw.

Marek zdaje sobie sprawe z tego, jak istotne jest utrzymanie dobrych
warunkow pracy dla zatogi. Dlatego stawia na stabilno$¢ w grafiku
i unika dziatan, ktére mogtyby nadmiernie obcigza¢ zespot, takich jak
wydtuzanie godzin otwarcia czy nagte zmiany organizacyjne.

Marek jest takze bardzo ostrozny w kwestii inwestycji. Zamiast mo-
dernizacji sprzetu czy zatrudniania nowych pracownikéw, woli skupié¢
sie na maksymalnym wyKkorzystaniu istniejgcych zasobow. Uwaza, ze
zanim restauracja zdecyduje sie na wieksze wydatki, powinna osiggna¢
staty i przewidywalny zysk.

Polacy, zwtlaszcza starsze pokolenie, cenig stabilno$¢ i hierarchie.
Marek reprezentuje te mentalno$¢, stawiajagc na sprawdzone metody
zarzadzania. W podejmowaniu decyzji finansowych czesto wykazujg
ostroznos¢, co wida¢ w jego obawach przed zbyt duzymi wydatkami na
nowoczesny sprzet czy personel.

Indywidualna hierarchia celéw - Marek

1. Inwestycja w nowoczesny sprzet

Marek popiera rozwdj lokalu, ale w sposéb powolny i zréwnowazo-
ny. Uwaza, ze kluczowym krokiem jest najpierw osiggniecie stabilnosci,
a dopiero potem inwestycja w nowoczesny sprzet.

2.  Zatrudnienie nowego pracownika

Marek jest sceptyczny wobec pomystu zatrudnienia dodatkowego
personelu. Uwaza, ze obecny zespo6t jest wystarczajacy do biezacej ob-
stugi restauracji, a zwiekszenie liczby pracownikéw wigzatoby sie z do-
datkowymi kosztami, ktére mogtyby nadwyrezy¢ budzet restauracji.

3. Rozszerzenie oferty menu poprzez eksperymentowanie z nowymi
daniami

Marek wierzy, ze autentyczne, sprawdzone polskie potrawy najlepiej

przyciagng klientow i zapewnia lojalno$¢ lokalnej spotecznosci. Cho¢
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Marek jest otwarty na drobne zmiany i okazjonalne wprowadzenie no-
wych pozycji, traktuje to jako uzupetnienie oferty.

4. Organizowanie wieczoréw tematycznych

Marek ceni relacje z pracownikami i wierzy, ze ich zadowolenie prze-
ktada sie na lepsza obstuge klientéw. Dazy do tego, aby nie przecigzac
zespotu i utrzymac stabilne grafiki pracy oraz nie doktada¢ im dodatko-
wych obowigzkdow.

5. Wydtuzenie godzin otwarcia restauracji

Marek obawia sie, Zze wydtuzone godziny otwarcia moga obcigzy¢
personel i zwiekszy¢ koszty operacyjne. Uwaza jednak, ze kompromisy
w tej kwestii sg mozliwe, jesli pokaza realny wzrost zyskow.

4. ROZWIAZANIE KONFLIKTOW

Dimitar, jako trzydziestoletni przedsiebiorca, nalezy do mtodszego
pokolenia, ktére cechuje sie duza dynamika i otwarto$ciag na zmiany.
Mtodzi ludzie, zwtaszcza w biznesie, czesto stawiajg na innowacje, szyb-
kie adaptowanie nowych technologii i gotowos$¢ do podejmowania ryzy-
ka, by szybciej rozwija¢ swoje projekty. Dimitar chce zbudowa¢ nowo-
czesng marke restauracji, korzystajac z nowych trendéw, takich jak
promocja w mediach spotecznosciowych, réznorodne kuchnie $wiata
czy weganskie opcje w menu. Jego styl zarzadzania jest bardziej Smiaty,
zorientowany na eksperymenty i szybkie reagowanie na zmieniajace sie
potrzeby rynku.

Marek, majacy piecdziesiat lat, reprezentuje starsze pokolenie, ktdére
ceni sobie stabilno$¢ i ostrozno$¢ w podejmowaniu decyzji bizneso-
wych. Dla oséb z tej grupy wiekowej wazne jest budowanie trwatych
fundamentéw firmy, unikanie nadmiernego ryzyka i dbanie o stabilnos¢
finansowa. Marek preferuje sprawdzone metody dziatania i stopniowy
rozwoj, co pozwala mu lepiej kontrolowac koszty i minimalizowac¢ ryzy-
ko utraty kapitatu. Jego podejscie wynika réwniez z doswiadczenia zdo-
bytego przez lata prowadzenia biznesu, gdzie ostroznos$¢ czesto byta
kluczem do sukcesu i przetrwania na rynku.

Kultura biznesowa w Butgarii, z ktérej pochodzi Dimitar, jest bardziej
otwarta na zmiany i innowacje, szczego6lnie wsréd mtodszego pokolenia.
W Butgarii coraz cze$ciej promuje sie podejscie sprzyjajace szybkiemu
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rozwojowi, eksperymentom oraz wykorzystaniu nowoczesnych techno-
logii, co wptywa na postawe przedsiebiorcow takich jak Dimitar. But-
garska kultura biznesowa zacheca do taczenia tradycji z nowoczesno-
$cig, co umozliwia tworzenie unikalnych rozwigzan, jednoczes$nie nie
odcinajac sie od korzeni. Otwarto$¢ na ryzyko i szybka adaptacja do
Zmian s3 tam postrzegane jako wartosciowe cechy.

Z kolei kultura polska, reprezentowana przez Marka, jest bardziej
konserwatywna i ceni sobie tradycje, stabilno$¢ oraz umiar w dziataniu.
Polscy przedsiebiorcy, zwlaszcza starsze pokolenie, czesto preferuja
doktadne planowanie, kontrole kosztéw i unikanie ryzykownych inwe-
stycji, ktére mogtyby zagrozi¢ stabilnosci firmy. W Polsce wazne s3 rela-
cje oparte na zaufaniu, a takze konsekwentne realizowanie dtugotermi-
nowych celéow. Przywigzanie do tradycyjnych wartosci i sprawdzonych
praktyk biznesowych sprawia, ze podej$cie Marka jest bardziej ostrozne
i rozwazne.

Podsumowujac, réznice pokoleniowe i kulturowe miedzy Dimitarem
a Markiem przektadaja sie na odmienne style zarzadzania i podejmowa-
nia decyzji. Dimitar reprezentuje nowoczesne, dynamiczne i innowacyj-
ne podejscie, natomiast Marek stawia na bezpieczenstwo, tradycje
i rozwoj krok po kroku. Mimo tych réznic, ich wspétpraca moze by¢
bardzo efektywna, jesli uda sie znalez¢ r6wnowage miedzy tymi dwoma
podejsciami. Dlatego tez zostaty zaproponowane nastepujgce rozwigza-
nia konfliktéw:

1. Inwestycja w nowoczesny sprzet

Zamiast natychmiastowej duzej inwestycji, Marek i Dimitar zgadzaja
sie na wprowadzenie nowoczesnego sprzetu etapami. Dimitar przygotu-
je szczegbtowy plan inwestycji, pokazujacy prognozowane korzysci
i oszczednosci. Poczatkowo zostanie zakupione jedno urzadzenie, ktore
bedzie miato najwiekszy wplyw na jakos¢ lub efektywnos$¢ pracy. Dimi-
tar zyskuje mozliwo$¢ wprowadzenia innowacji, a Marek zachowuje
kontrole nad finansami. Stopniowe wdrazanie pozwala ograniczy¢ ryzy-
ko i daje czas na ocene skutkow.

2. Zatrudnienie nowego pracownika

Zamiast zatrudniania nowego pracownika na peiny etat, moga zgo-
dzi¢ sie na okres prébny lub zatrudnienie na czes$¢ etatu w godzinach
najwiekszego ruchu, np. w weekendy. Marek bedzie miat pewnos$¢, ze
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nowe koszty sa minimalne, a Dimitar bedzie mégt sprawdzié, czy dodat-
kowy personel rzeczywiscie zwieksza wydajnos¢ i przychody. Dimitar
moze przetestowac swoje zatozenia, a Marek nie ryzykuje nadmiernych
wydatkéw. Obaj wspdlnicy moga na biezgco ocenia¢ efektywno$é nowe-
go pracownika.

3. Rozszerzenie oferty menu

Dimitar moze wprowadzi¢ kilka nowych dan do menu jako sezonowe
propozycje, np. dwa/trzy nowoczesne dania inspirowane kuchniami
Swiata lub wegetarianskie. W tym czasie Marek moze nadal koncentro-
wac sie na promowaniu klasycznych polskich potraw. Nowosci w menu
mozna zaznaczy¢ jako "eksperymentalne dania" i oceni¢ ich popularnos¢
przed trwatym wprowadzeniem. Je$li nowe dania odniosa sukces, ta-
twiej bedzie przekona¢ Marka do dalszych eksperymentow.

4. Organizowanie wieczoréw tematycznych

Wieczory tematyczne mozna organizowac raz czy dwa razy w mie-
sigcu, co ograniczy dodatkowe obcigZenie personelu, na czym zalezy
Markowi. Mozna tez zaangazowac obecny zesp6t w ich planowanie, co
zwiekszy ich poczucie odpowiedzialnosci i zadowolenia. Dodatkowo
Dimitar moze zaproponowac, aby pierwszy wieczér tematyczny byt
promocja kuchni polskiej, co podkresli tradycyjny charakter restauracji,
na czym zalezy Markowi. Dimitar moze realizowa¢ swoje pomysty, ale
w ograniczonym zakresie, co daje Markowi poczucie kontroli nad zmia-
nami. Rzadkie wydarzenia nie przeciazaja zespotu, a ich sukces moze
przekonaé Marka do dalszych dziatan.

5. Wydtuzenie godzin otwarcia restauracji

Wydtuzenie godzin otwarcia moze zosta¢ wprowadzone na probe,
np. tylko w piatki i soboty przez miesigc. Marek i Dimitar mogg wspolnie
oceni¢, czy dodatkowe godziny przynosza wystarczajacy wzrost zyskow.
Dimitar ma mozliwo$¢ przetestowania swojego pomystu, a wyniki préoby
pokaza, czy jest to optacalne.

5. PODSUMOWANIE

Przyktad wspédlpracy Dimitara i Marka pokazuje, jak réznice kultu-
rowe i pokoleniowe moga wplywac na spos6b prowadzenia negocjacji i
zarzadzania firmg. Bulgarska otwarto$¢ na innowacje i szybki rozwoj
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uzupetnia sie z polska ostroznos$cia i dbatoscia o stabilnos¢, co pozwala
na wypracowanie kompromiséw i skuteczne potaczenie tradycji z no-
woczesnoscig. Kluczem do sukcesu okazata sie otwarta komunikacja
i gotowos$¢ obu stron do dialogu oraz elastyczno$¢ w realizacji wspél-
nych celéw.

W negocjacjach biznesowych miedzykulturowych wazne jest zrozu-
mienie i szanowanie réznic kulturowych, ktére moga by¢ zaréwno Zré-
dtem konfliktéw, jak i przewag konkurencyjnych. Efektywna wspotpra-
ca wymaga dostosowania stylu komunikacji, podej$cia do ryzyka oraz
sposobu podejmowania decyzji do specyfiki partneréw. W ten sposéb
réznorodnos¢ kulturowa moze sta¢ sie fundamentem innowacyjnosci
i trwatego rozwoju firmy.
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