Przedstawiciel handlowy — konkurs. Etap |

Poznanie innych kultur

Wprowadzenie do konkursu

Wyobraz  sobie, ze pracujesz jako
przedstawiciel handlowy w przegbiorstwie
produkupcym tradycyjne drewniane zabawki. N
pocatku tego roku wiéciciel przedsibiorstwa
wpadt na pomyskeby sprzedawazabawki nie tylko

w Polsce, ale i za granic

SzczegOllnie marzy mu ¢sSi rozwiniecie
dziatalngci na terenie Standw Zjednoczonyc
Meksyku, Indii, Chin i Niemiec. W zwku z tym Zrédio:

http://zywieckiezabawki.blox.pl/2012/07/z-

zatrudnit caly sztab przedstawicieli handlowych, ' kolekcji-zywieckich-zabawek-klepok.html
ktorych  naleysz. Twoim zadaniem ¢holzie
nawigzanie kontaktu z jednym, wybranym $pad pieciu klientéw:

» ,Toy-store” ze Standw Zjednoczonych,

» ,Juguetes” z Meksyku,

» ,Bachchon ke khilaune” z Indii,

e ,Wanju” z Chin lub

» ,Spielzeug” z Niemiec.

Jak to zrohi? Wykonujc zadania konkursowe dowieszg,sw jaki sposob nalsy

przygotowa sie do rozméw z zagranicznymi kontrahentami, by ogthgeikces.

Gotowi? Zaczynamy!



Tajemnice innej kultury
Szeroki émiech, pewna siebie postawa, spojrzenie prosto @y dcbezpdrednicé
w rozmowie. Mylisz, ze to atuty dobrego handlowca? Niekoniecznie. W&pyzalery od tego,
z kim prowadzi sj pertraktacje. 3 z zagranicznym partnerem biznesowym, niektore
zachowania magwywotat zupetnie inne odczucia i negocjacje s&zy sie na niczym. Dlatego
pierwszym krokiem do sukcesu w handlu zagraniczigsh poznanie kultury kraju, z ktérego

pochodzi klient. Na co warto zwrd@cszczegola uwag?

Slajd nr 1 Informacje ogdlne
Wstyd byloby nie wiedzig co jest stolig ojczyzny naszego kontrahenta albo na ktorym
kontynencie lgy jego kraj! Aby unika¢ nieprzyjemnéci, na pociatku trzeba zgromadzi
podstawowe wiadongai na temat jego kraju. Sprawd
— ktore miasto jest stolic
— gdzie ley,
— jaki jest pzyk urzdowy kraju,
— do jakiej strefy czasowej néig
- jaka jest waluta,
— jaka jest tradycyjna potrawa.
Warto te wiedziet, ktéra znana osoba pochodzi z tegmgpaa, jak radzi sobie

reprezentacja pitkarska tego kraju i jaka jest agjhiej typowa muzyka.

Slajd nr 2 Komunikacja

Wecale nie chodzi tu o obcyzyk, chocia jego znajom& moze okazé sie bardzo
przydatna. Poszukaj informacje na temat tego, sb gharakterystyczne dla sposobu, w jaki
ludzie rozmawiagg w wybranym przez Ciebie kraju. Chanoze Ci st wydawa&, ze wszyscy
komunikup sie w taki sam sposob, przekonasg, se s rzeczy, ktore ich rinia.

Na przyktad w Polsce kiwanie gtawznaczy ,tak”, a kgcenie ,nie”, podczas gdy
w Butgarii czy Grecji jest odwrotnie — przytakujée skrecac gtows, a zaprzecza kiwag.
Hiszpanie zwykle catgjsi¢c na powitanie, a w Japonii zamiasiciskiem gki, czgsto wita s¢

lekkim uktonem. Dziwne, prawda?



Sq kultury, w ktérych ludzie g gotowi do wyraania swoich opinii i ucztj nazywagc
rzeczy po imieniu. Nie jest dla nich problemem stdrzenie,ze ca im sk podoba, jak i nie
podoba. Gdy nie zgadaagie z czyns Smialo mowg ,hie”, a odmowa nie sprawia im kilopotu.
Ich wypowiedzi g krétkie i jednoczénie bardzo tréciwe. S tez zalgtki swiata, gdzie ludzie nie
sa tak bezpéredni. Na przyktad nie méwiwprost ,nie”, lecz daj do zrozumienia swojemu
rozmowcy,ze z nim nie zgadzajsic. Kiedy proponuj swoje pomysty, zwtaszcza tedace
w opozycji do pomystéw innych, rabito w bardzo delikatny sposob, stopniowo w toku
wypowiedzi zdradzap swop prawdzivwg intencg. Naturalne jest dla nich unikanie otwartego
konfliktu i wyrazanie sprzeciwu.

W niektorych krajach die znaczenie dla przebiegu rozmowy ma reputacjes inseatus
uczestnicgcych w niej oséb. Mze to dotyczy migdzy innymi stosowania tytutdw pan/pani
zwlaszcza wobec o0sOb starszych i o zsgym statusie albo przestrzegania kol&fno
wypowiadania g. Z kolei w innych krajach ludzie zwragapic do siebie po imieniu bez
wzgledu na swdj status,ashardziej spontaniczni, a atmosfera pgoajpodczas spotkajest
znacznie bardziej swobodna.

To tylko niektére z rénic w komunikacji w ranych kulturach. Znajd podobne

informacje na temat kraju, z ktérego pochodzi wylgrprzez Ciebie klient.

Slajd nr 3 Biznesowe zwyczaje

Biznesowe zwyczaje dotygzmiedzy innymi nawdzywania relacji z przysztymi
partnerami handlowymi, prowadzenia spatkaozmow, a take biznesowej etykiety. Szukaj
informacji na ten temat wykorzystaj pasze wskazowki.

Pierwsz rzecz, ktorg trzeba ustadi jest podejcie zagranicznego klienta do rozmoéw
handlowych. W niektorych kulturach ludzie zaczynagzelkiego rodzaju kontakty z innymi od
zbudowania relacji i poznania partnera. Dopierotyyrm etapie przychodzi czas na wspolne
interesy. Na drugim biegunie znajdi¢ kultury, w ktérych z nowym kontrahentem praktyezni
od razu przechodzi gido spraw biznesowych, a wszelkie rozmowy nigzame z umow 3
traktowane jako strata czasu.

Réwnie wane jest to, czy w danym kraju bardziej ceni samodzieln&t i sukcesy

pojedynczych osoOb, czy me prag grupows i podporadkowanie sprawom grupy. Od tego



bedzie zaleatlo midzy innymi, kto lgdzie reprezentowat naszego klienta i podejmowayzjec
— czy kedzie to jeden przedstawiciel handlowy czyzx@aaty zespo6t handlowcéw.

Wiesz, ze kilkunastominutowe sgaienie, niedotrzymanie terminu umowy albo
nietrzymanie si planu spotkania jest w petni akceptowane w nigktidrkulturach? % kraje,
w ktorych panuje przekonaniege swobodny uptyw czasu nie powinien¢bggraniczany. $
jednak kultury, w ktérych czas uweny jest za co bardzo uporgmdkowanego, a przede
wszystkim cennego. W zaw#ku z tym konieczne jest przestrzeganie ustalonegaadku
spotkania i pilnowanie termindw, a brak dyscypljest odbierany jako poviay nietakt.

Ktére z wyej opisanych cechydypowe dla kraju wybranego przez Ciebie klientaldie)
inne zwyczaje biznesowg &am typowe?

Slajd nr 4 Ciekawostki
Czy zainteresowato €icos w kulturze opisywanego kraju, co nie zostato uwdglone
wczesniej? By maze g to nietypowe przegly albo upodobanie dla wybranych kolorow. W tym

miejscu opisz wszystko co dodatkowo pamev zrozumieniu i poznaniu innej kultury.

Slajd nr 5 Mdliwe trudnagci

Kluczem do sukcesu w biznesie, nie tylko w hangiist dobre przygotowanie, ktére
obejmuje m¢dzy innymi analiz mazliwych scenariuszy. 3& wszystko lgdzie uktadato si po
Twojej mysli, bez problemu oggniesz cel. Lepiej jednak wcaee] przewidzié kiopotliwe
sytuacje, ktdre magmieé miejsce w czasie negocjacji z zagranicznym kliente

W zwigzku z tym zastanow &i jakim trudngdciom wynikapcym z r@nic kulturowych
by¢ moze trzeba bdzie stawd czota, oce, jaka jest szansage wystpia i zaproponuj, jak im
zaradzt.

Poznagc inna kultue pamktajcie o dwéch bardzo waych sprawach:

% Po pierwsze opisa§ obce kultury i zachowanie ludzi z innych zeddw swiata czsto
postugujemy si uproszczeniami i koncentrujemyesna wybranych cechach, ktorg s
najbardziej typowe i charakterystyczne. Efektem ieigtx podejcia maze by
przekonanieze wszyscy obcokrajowcy z danego kraju zachaveig w ten sam sposob

i tak samo m§la. A to nieprawda. Wiedza na temat innej kultury puva stiy¢ nam



jako wskazowka, czego moa s¢ spodziewd w kontakcie z obcokrajowcami, niesza
ograniczé nasz otwartcg¢ na innych ludzi.

« Po drugie trzeba pagia¢, ze to co jest inne wcale nie jest gorsze. Japfe
przyzwyczajeni do zasad spotecznych olawjpcych w naszym kraju, zwykle nawet
nie zdajc sobie z tego sprawy, poniewvavychowaléimy sk w okrelonej kulturze.
Uczac sk o0 innej kulturze mamy tendegcglo oceniania jej, przyjmgg, ze to, co jest
nam blizsze ibardziej podobne do naszego zachowania, l¢psize. Nic bardziej
mylnego, dlatego lepiej jest skédmie na opisie obcych zwyczajow i ich poznaniu na

ocenie.
Zanim przysipicie do wykonania zadania zgacam Was do przeczytania artykutu na

temat ranic kulturowych w biznesie, pod tytuteBusiness everywheretory znajdziecie
w 6 numerze ,Ekonopedii”.

Czas na zadanie

Twoim zadaniem jest przygotowanie prezentacji maatekultury kraju, z ktérego pochodzi
wybrany przez Ciebie klient oraz analiza trughi@wigzanych z réanicami medzykulturowymi,
ktore mog pojawic si¢ w trakcie kontaktu z kontrahentem i zaproponowaspesobdw, jak
sobie z nimi poradzi

Terminy i ogélne wymagania

Na wykonanie catego zadania z etapu pierwszego dtluzg konkursu maj tydzien
(A7.1. — 23.1l.), a ostateczny termin przestaniatogve] prezentacji mija we wtorek
23 lutego 2016 roku

24 lutego Wasze pracecda opublikowane na stronie internetowej konkursu, igdz
wszyscy studenci EUDeblag mogli gtosowé na swoich faworytow.

Opis kultury ma by przygotowany wformie prezentacji PowerPoint (maksymalnie
5 slajdéw). Gdy Twoja pracetizie gotowa, przdij j 3 na adres:

konkurs@uniwersytet-dzieciecy.pl

Wszyscy Uczestnicy, ktorzy prde do nas prezentacjv terminie, otrzymaj odznake
Kulturoznawcy, ktéra na pewno utatwi im dalsze przygotowaniadgranicznych negocjaciji!



Instrukcja do zadania — przygotuj prezentagj w ktorej zamigcisz najwaniejsze
informacje na temat kultury kraju wybranego konénata.
Swojg prag mozesz zorganizowaw nas¢pujacy sposob:

1. wybierz jednego z ptiu wymienionych na wspie kontrahentow,

2. zacznij od wyszukania informacji na temat kultumajlh kontrahenta, pogdkujac je
wedtug nasfpujacych kategorii: informacje ogolne, komunikacja, o&gje biznesowe
i ciekawostki,

3. wybierz te informacje, ktore wydgjCi sk najistotniejsze dla pondnosci rozmow
handlowych — zadbaj o to, by przekéze w jak najbardziej interesigy i zwigzty
Sposob,

4. zastanOw sii wypisz, jakie trudnéci spowodowane tgdnicami medzy kulturami mog
pojawi si¢ podczas Twojego kontaktu z zagranicznym Kklientem,

5. na zakaczenie zastanowenad graficznym ukladem prezentacji.

Komisja oceniagjca prace &dzie bratla pod uwagprzede wszystkim zakres i fogm
prezentowanych informacji oraz anglimozliwych trudnaci i propozycg sposobdéw radzenia

sobie z nimi, a w dalszej kolejfm formg graficzry prezentaciji.

Uwagal!
Jesli zdecydujesz gizamigci¢ w prezentacji jakiekolwiek grafiki lub zgljia znalezione w siec,
pamktaj by pod zdjciem umigci¢ (moze byt drobry czcionly) adres strony, z ktérej pochodzi.
Jezeli szukasz informacji pomocniczych w internecieamgtaj, by nie przekleja zda

znalezionych na stronach. Pisz samodzielgie!

Jesli masz trudnéci z przygotowaniem prezentacji, zapraszam na fdtankursu, gdzie
znajdziesz tek pawiecony wykonaniu zadania z etapu | — tam postargnodpowiedzié na
wszystkie pytania i gtpliwosci Uczestnikdéw konkursu.

Regulamin konkursu daginy jest na stronie:

http://www.uniwersytet-dzieciecy.pl/files/Regulamkonkursu_Przedstawiciel_handlowy.pdf




