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Punkt wyjscia

. Polak moze szukac jasnej odpowiedzi “tak”
. . albo “nie”.
Nie chodzi o stereotypy, lecz . Koreanczyk moze chronic relacje, hierarchig 1
o rozne reguly interpretacji. twarz rozmowcy.

. Najwieksze ryzyko: Zle odczytac¢ uprzejmosc,
cisz¢ albo pospiech.

W biznesie r6znica kulturowa najczesciej nie polega na konflikcie wartosci,
ale na innym kodzie komunikacji.
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Komunikacja: bezposrednio czy posrednio?

Polska praktyka Koreanska praktyka

Szczeros¢ 1 konkret Wiecej kontekstu
Otwarta dyskusja <« Unika si¢ publicznego “nie”
Bezposrednia krytyka rozwigzania Ochrona twarzy rozmowcy

Szybkie przejscie do meritum Czytanie sygnatow posrednich

www.us.edu.pl
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“Tak” nie zawsze oznacza zgode

o “Tomoze by¢ troche trudne” czesto oznacza uprzejme

(13 29

nic .

“Tak, rozumiem” #
“Tak, zgadzam si¢” .

Brak odmowy nie oznacza automatycznie zgody.

. Najbezpieczniej: spokojnie doprecyzowac zakres,
termin 1 osob¢ odpowiedzialng.

“Czy dobrze rozumiem, ze mozemy potraktowac to jako ustalenie do realizacji?”

www.us.edu.pl .

“Zastanowimy si¢” nie jest jeszcze deklaracja dziatania.
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Spotkanie nie zawsze stuzy decyzji

Polska intuicja Koreanski scenariusz

Dyskutujemy na spotkaniu Wczesniejsze konsultacje wewnetrzne
Ustalamy warianty > Spotkanie potwierdza kierunek
Na koncu pada decyzja Decyzja wymaga akceptacji przetozonych

Od razu wiemy, kto dziata Wazna jest centrala / zarzad

www.us.edu.pl
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Paradoks: “ppalli-ppalli” i dlugi proces akceptacji

HH} EI HHE EI *  Szybka odpowiedz na wiadomo$¢.
= =
ale...
pp alli-pp alli *  Przygotowanie materialow: czesto “na juz”.

Zmiany w projekcie: moga pojawi¢ si¢ nagle.

Szybkos¢ operacyjna nie zawsze oznacza szybka decyzje strategiczng.
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Rownowaga i nierownowaga sit w relacjach biznesowych

Nie tylko przetozony—pracownik. Takze klient—-dostawca, centrala—oddziat, duza firma-mata firma.

Klient moze oczekiwac okreslonego terminu.

. Centrala moze wymaga¢ dodatkowej akceptac;i.

Duza firma moze oczekiwac szybszej reakcji od mniejszego partnera.

Podwykonawca moze mie¢ mniejszg przestrzen negocjacyjng.
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Hierarchia: widoczna i niewidoczna

Tradycyjnie: stopien, staz, miejsce w hierarchii

Sawon — Daeri — Gwajang — Chajang — Bujang

Wspolczesnie: rola, projekt, kompetencje

PM - Pro - Manager

Ale: zmiana nazwy nie usuwa automatycznie realnej hierarchii.
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Checklista dla polskiego partnera

Warto sprawdzi¢ hierarchie: kto mowi, kto decyduje, kto zatwierdza.

e  Warto odpowiadac¢ szybko — nawet krotkim potwierdzeniem odbioru.

Warto zostawi¢ partnerowi przestrzen na konsultacje wewnetrzne.

Warto budowac relacje, pamietajac, ze mtodsza Korea rOwniez si¢ zmienia.

Nie trzeba zachowywac si¢ jak Koreanczyk.
Wystarczy wtasciwie odczyta¢ kod komunikacyjny.

www.us.edu.pl



CENTRUM
WSPOEPRACY

/W POLSKA-
KOREA
POLUDNIOWA
s A

A
A M

V UNIWERSYTET SLASKI

W KATOWICACH

www.us.edu.pl



V, UNIWERSYTET SLASKI

W KATOWICACH

Dziekuje bardzo za uwage

chang-il.you@us.edu.pl
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