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Poslovni bonton zemalja Afrike

SAZETAK

Afrika je najsiromasniji svjetski kontinent, a glavna odrednica africkog gospodarstva slaba je
razvijenost. Obiluje prirodnim bogatstvima i resursima poput nafte koji su danas vrlo vazni i
cijenjeni u cijelome svijetu. Ubraja se u najmanje naseljene kontinente. Najveca zaposlenost
je u sektoru poljoprivrede. Gospodarski je najrazvijeniji sjever sa najviSim zivotnim
standardom, a razlog tomu je blizina Europe.

Juznoafricka Republika smatra se razvijenijom u odnosu na ostale zemlje, posebice po
ekonomskoj infrastrukturi i cjelokupnom gospodarskom razvoju. U poslovnoj komunikaciji
koriste engleski jezik i vrijeme je veoma bitno. Sastanci su prijateljskog karaktera, a posebice
vole razgovarati o prirodnim ljepotama zemlje domacina i kulturi. Vazna im je neverbalna
komunikacija, a pregovori se odvijaju za objedom. Egipat je smjeSten u sjeveroistocnom
dijelu Afrike, a glavni grad je Kairo. U poslovnoj kulturi treba izbjegavati dogovaranje
sastanaka za vrijeme Ramazana. Za vrijeme poslovnih ru¢kova neprimjereno je pojesti sve s
tanjura. Rukuju se prilikom susreta i nakon sastanka. Vazne su titule i kontakt oc¢ima.
Egipc¢ani vole puno pricati i koriste pretjerane izraze. Maroko je poznat po nazivu Zapadna
kraljevina, a glavni grad je Rabat. Marokanci sastanke dogovaraju u popodnevnim satima, te
izbjegavaju petak za poslovne sastanke. Uobicajeno je rukovanje i iskazivanje srdacnosti.
Veoma je vazno uspostavljanje povjerenja izmedu poslovnih partnera. Tempo poslovnih
sastanaka je spor, te sastanci znaju biti kaoticni. Marokanci ne podnose dobro kritike. Nakon
prvog sastanka razmjena poklona nije Cesta pojava. Nigerija je najveca africka zemlja, a
glavni grad je Abuja. U poslovnoj komunikaciji ne upotrebljavaju telefon ili email. Ne vole
kaSnjenje 1 viSe cijene starije poslovne pregovarace. Takoder, poslovni pregovori traju dugo i
nisu skloni kompromisima. Cesto se pretjerano hvale te su skloni prijevarama. Veoma im je
vazna neverbalna komunikacija. Zene su poprili¢no neovisne te sudjeluju u politici i vode

vlastite poslove.

Kljuéne rijeci: poslovni bonton, Afrika, poslovanje, kultura



Business practise in Africa

ABSTRACT

Africa is the world's poorest continent and the main determination of the African economy is
underdevelopment. Iti s rich in natural resources and resources such as oil which are
important and vallued al over the world. It is one of the least populated continents. The
highest percentage of employment is in agriculture.

North is the most economically developed with high standard of living and reason for that is
its vicinity of Europe. South Africa is considered more developed than other countries
especially in terms od economic infrastructure and overall economic development. They use
english in business comunication and time is very important. The meetings are in friendy
nature and they especially like to talk about the natural beauties and culture of the host
country. Non-verbal comunication is very important to them and negotiations take place over
lunch. Egypt is placed in northeastern part of Africa and capital is Cairo. In business culture
should avoid meetings during Ramadan. It is inappropriate to eat all food from a plate during
business lunches. They hand shake before and after the meeting. Titles and eye contact are
important. Egyptians like to talk a lot and use exaggerated expressions. Morocco is known as
Western Kingdom and capital is Rabat. Moroccans arrange meetings in the afternoon and
avoid Fridays for meetings. Is common to shake hand and show cordiality. It is very important
to establish trust between business partners. The pace of business is very slow and meetings
can sometimes be chaotic. Moroccans do not tolerate criticism wel. After the first meeting
changing gifts is not common. Nigeria is the largest African country and capital is Abuja.
They don't use telephone or electronic mail in business comunication. They don't like delays
and more appreciate older business negotiators. Also, business negotiations take a long time
and they are not prone to compromises. They often brag excessively and they are prone to
fraud. Non-verbal comunication is very important to them. Women are quite independent and

participate in politics and run their own business.

Key words: business practise, Africa, business, culture
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1. Uvod

Uvod diplomskog rada prikazat ¢e predmet istrazivanja, svrhu i ciljeve rada, metodologiju, ali
1 strukturu ovoga rada kako bi ¢itatelj lakSe razumio problematiku koja se u radu zeli pojasniti

1 istraziti.

1.1. Predmet istrazivanja
Tema ovog diplomskog rada jest poslovni bonton i1 kultura u poslovanju zemalja Afrike.
Poslovni bonton je temelj poslovanja poduzeca u svim zemljama svijeta, tako i pojedinosti
koje se razlikuju od drzave do drzave. Kultura poslovanja postaje svakodnevica u poslovnoj
sferi 1 poslovanju sa stranim drzavama, te iz toga razloga se u ovom radu zele istaknuti
odredene razlike, ali i1 prednosti 1 nedostatci koje posjeduju zemlje Afrike u svojim poslovnim
aktivnostima. Zemlje koje ¢e biti prikazane su Egipat, Maroko, Juznoafricka Republika, te
Nigerija. Svaka od njih posjeduje svojevrsne specifi¢nosti poslovanja, koje se zele istaknuti i
naglasiti kako bi pomogle poduzetnicima koji u buduénosti imaju za cilj poslovati s tim

drzavama na bilo koji nacin.

1.2. Svrhai ciljevi
Svrha ovoga rada je istraziti kako i na koji nacin poslovni bonton i kultura poslovanja utjecu
na poduzetnike, ali i na¢ine 1 svakodnevice u poslovanju koji su prisutni. Ciljevi rada su
viSestruki: definirati pojam kulture, raspraviti o poslovnom bontonu koji je znacajno pod

utjecajem nacionalne kulture te detaljnije istraZiti poslovni bonton zemalja Afrike.

1.3. Metodologija rada
Prilikom pisanja rada koristeni su podaci koji su se prikupili iz razli¢itih izvora, a to su
internetske stranice i knjiznice. Internetske stranice podrazumijevaju internetske izvore, e-
knjige i izvjeS¢a. Dok u stru¢nu literaturu spadaju djela stranih i domacih autora koja su
blisko vezana uz temu rada, ali i akademski radovi studenata koji su olakSali daljnje
istrazivanje teme. U radu je koriSteno viSe vrsta op¢ih znanstvenih metoda kako bi se doslo do
ispravnih informacija te kako bi se podobnije tema objasnila i shvatila. Na pocetku koriStena
je deskriptivna metoda kojom se pojasnjava poslovni bonton, ali i detalji poslovnog bontona
svake od odabranih zemalja. Na temelju toga se blize upoznalo sa odabranom temom te se
moglo nastaviti istrazivati pomocu komparativne metode. Komparativna metoda u

posljednjem dijelu rada omogucuje je usporedbu zemalja s obzirom na poslovanje i poslovni



bonton, a na samom kraju prikazuju se njihove sli¢nosti i razlike. Teorijski dio rada oslanja se
jos 1 na metode kao Sto su: dedukcija, sinteza i analiza. Pomo¢u metode dedukcije donosi se

zakljucak cjelokupnog rada.

1.4. Struktura rada

Diplomski rad podijeljen je u pet poglavlja. Prvo poglavlje je ujedno i uvodno poglavlje.

Drugi dio odnosi se na pojmovno odredivanje kulture, opisuju se utjecaji koji kultura ima na
poslovni svijet te na poslovno pregovaranje. U treCem poglavlju dane su opcenite informacije
o Africi kao najsiromasnijem kontinentu, te je uz to opisano gospodarstvo i tamosnja kultura.
Navode se i neke kulturne barijere koje prolaze poduzeéa kada posluju s poduzeéima na
africkom kontinentu. U ¢etvrtom poglavlju govori se o konkretnim zemljama Afrike i njihove
specifi¢nosti u pregovorima i poslovanju sa strancima te njihov komparativni prikaz. Jedna od
njih je JuZnoafricka Republika koja predstavlja razvijeniju zemlju od ostalith. Nakon
opcenitih informacija opisana je njihova poslovna kultura. Zatim, predstavljen je Egipat sa
svojim opcenitim informacijama i poslovnom kulturom karakteristi¢cnom za Egip¢ane. Nakon
Egipta slijedi Maroko, koji se naziva Zapadnom kraljevinom. Dane su opcéenite informacije o
Maroku i predstavljena je poslovna kultura. Zadnja drzava koja je opisana u radu je Nigerija
koja je, takoder, predstavljena kroz opcenite informacije o drzavi i poslovnu kulturu koja se
tamo primjenjuje. Posljednje poglavlje pripada zakljucku, a na samom kraju rada navodi se

popis koristene literature te popis slika i tablica.



2. Pojmovno odredivanje kulture

Pojam kultura Siroko je rasprostranjen, vezan je uz ljude, ali i poslove koje obavljaju, pa tako
razni autori pojam kulture svrstavaju u razli¢ite sfere i razliCito ga definiraju ovisno o
djelatnosti na koju se odnosi. Kultura kao koncept vezana je posebno za svaku drzavu i
stanovnike, odnosno narod koji Zivi u toj drzavi. Narod, glavni nositelj i prenositelj odredenih
kulturnih vrijednosti, simbola, navika i obi¢aja koje zive svakodnevno i prenose ih s koljena
na koljeno, sa starih generacija na nove. Medutim, poimanje kulture razlikuje se od drzave do
drzave, odnosno od zemlje do zemlje, to uzrokuju mnogi ¢imbenici poput geografske
smjesStenosti, multikulturalnosti naroda, financijskih moguénosti naroda, ali i stupnja
obrazovanja stanovnika, te socijalna povezanost stanovnistva. Na temelju ¢imbenika moze se
zakljuciti kako je kultura zapravo dio svakog ¢ovjeka koju on izrazava na svoj nacin i prenosi

ju 1 zivi onako kako ju je dozivio.

Slika 1 Prijenos kulturnih vrijednosti

Vrijednosti
drustva

| & T T T

| I L
l Prijenosnici kulturnih vrijednosti
-

Religijske Iskustva iz
institucije rane mladosti

l

) Individualne
':(l)srt.lal\l,i prihva¢ene
ano vrijednosti
U L8

t

Izvor: Kesi¢ (1999:21)

Slika 1 prikazuje proces prijenosa kulturnih vrijednosti, a navode se bitni ¢imbenici, a to su
obitelj, religijske institucije i obrazovne institucije. Obitelj je temeljni ¢imbenik prijenosa jer
sve vrijednosti, odgoj 1 vjerovanja prenose se u obitelji, sa starijih na mlade clanove. Obitelj
daje temelj koji djeca nose kroz zivot i sami prenose svoje nauceno 1 vjerovanja na ostale
generacije. Obrazovne institucije zaduZene su za ucenje osnovnih razlika medu kulturama, ali
prvenstveno i izgradnju vjeStina i znanja u raznim poljima znanosti. Religijske institucije

brinu o savjesnom zivljenju i teZnji odrzavanja religijske svijesti, pokusavaju pruziti duhovno



vodenja 1 moralnu podrsku. Po napredovanju drustva, ali i tehnologije vrlo bitnu ulogu u
zivotu ljudi imaju mediji, pisani i1 tiskani. Masovni mediji poducavaju ljude o svim

segmentima zivota, od odgoja djece do uredivanja doma i modernog stila oblacenja.

Kultura kao takva je nacin zivljenja u nekoj drzavi, te isto tako predstavlja jedan dio identiteta
osoba ili ljudi na nekoj geografskoj lokaciji. Vazno je naglasiti kako je svijet prepun razlicitih
kultura, jezika, obicaja, navika i kako je razli¢itost zapravo najvrjednija ako ju svaki Covjek

zivi svoju kulturu, ali ujedno postuje svaku drugu.

Rije¢ kultura dolazi od latinskog glagola colere, nema svoje jednoznacni prijevod, ono se
odnosi na sve rijeci, od njegovanja, uzgajanja, obozavanja, oplemenjivanja do kultiviranja i
postovanja. Cinjenica je da su ti pojmovi povezani sa obradivanjem zemlje i kultom, te

zajednicom (Leitner, 2016.).

U nekim kulturama posebice onima koje imaju velik broj stanovnika i razne kulturne norme i
vrijednosti, kulture negativno utjeu na ljude Sto dovodi do sukoba klasa, civilizacija. No, s
druge strane pozitivno je $to u vecini slucajeva kultura dovodi do zajednickog kulturnom
identiteta ili vizije, te na taj nain kultura moZe povezati i dijeliti istovremeno. RjeSenje
izazova kulturnih razlika moZe biti u prihvac¢anju kulture kao sredstva, ne kao cilja. U tom
smislu nije stvar u mo¢i, odnosno nadmo¢i odredena kulture u odnosu na drugu, nego je
kultura sredstvo koje ljudima pomaZze u razvoju osobnih potencijala. Razli¢ite kulture mogu

dovesti do izrazaja posebnosti i razli¢itosti odredene prirode (Leitner, 2016.).

,Kultura se smatra srediSnjim konceptom u antropologiji koja obuhvaca niz fenomena koji se
prenose druStvenim ucenjem u ljudskim drustvima. Univerzalne kulture nalaze se u svim
ljudskim drustvima. To ukljuCuje izrazajne oblike poput umjetnosti, glazbe, plesa, rituala,
religije 1 tehnologija poput upotrebe alata, kuhanja, sklonista i odje¢e. Koncept materijalne
kulture obuhvaca fizicke izraze kulture, poput tehnologije, arhitekture i umjetnosti, dok
nematerijalni aspekti kulture, poput nacela drusStvene organizacije (ukljucujuéi prakse
politicke organizacije 1 drustvenih institucija), mitologiju, filozofiju, knjizevnost (oboje

pismeni i usmeni), a znanost ¢ini nematerijalnu kulturnu bastinu drustva.* (Leitner, 2016.).

Kroz povijest se razvijala kultura, pa se tako i dijelila na manje ili vece dijelove, takvi dijelovi

dobili su naziv subkultura.



Elementi koje obuhvacaju ¢lanovi odredenih supkultura moze biti odjeca, vrsta glazbe, jezika,
zanimanja i slicno. Primjeri supkultura mogu predstaviti veganske skupine, duhovne skupine,

sljedbenici odredenog zanra glazbe, ali 1 spolne 1 manjinske skupine.

2.1. Utjecaj kulture u poslovnom svijetu

Kultura utjece na sve dijelove Zivota ljudi, pa tako 1 na poslovni svijet. Kako se svijet razvijao
kroz godine tako se kultura prilagodavala poslovnim aktivnostima odredenih zemalja.
Globalne promjene utjecale su i na medunarodno poslovanje i medunarodnu razmjenu dobara
1 usluga, odnosno trgovinu. Iz toga razloga treba biti svjestan kulturoloskih razlika i vaznosti
kulturnih vrijednosti i normi pojedine drzave i1 naroda prilikom pregovaranja kako bi poslovni

proces bio uspjesno realiziran.

Kako bi pojedini poslovni subjekt uspjesno poslovao sa inozemnim poduzeéima prvenstveno
mora biti spreman na razli¢itosti koje odredena drzava posjeduje, te biti dovoljno otvoren 1
spreman na prilagodavanje odredenih normi, misljenja, ponaSanja, stavova koje zagovara
buduc¢i poslovni partner. Stoga menadZeri u ve¢oj mjeri pridaju istrazivanju raznih kultura,

interkulturalni menadzment, kao preduvjet uspjeSnog inozemnom poslovanja.

Vise od svijesti, interkulturalni menadZzment razumijevanje je i postivanje drugih kultura u
medunarodnom kontekstu. U praksi to znaci da se kulturne razlike priznaju i njima se

otvoreno upravlja, a ne ignorira.

Kultura oblikuje prakse upravljanja. U Sjedinjenim Drzavama, na primjer, pristup poslu je
vrlo praktian i orijentiran na zadatke, gdje se u komunikaciji putem e-poste medu kolegama

mogu izostaviti lijepe stvari radi u¢inkovitosti koja Stedi vrijeme.

Menadzment kao disciplina i proces moze se definirati na viSe nacina, a ukljucuje upravljanje
i kontrolu ljudskih i materijalnih resursa u cilju postizanja ciljeva organizacije. Njegove
temeljne funkcije su planiranje, organiziranje, vodenje, upravljanje ljudskim resursima i

kontrola (Hrvatska enciklopedija, 2021.).



Budu¢i da kultura utjece na sve vezano za poslovanje, pa i na teoriju menadzmenta. Kultura
sadrzi norme, vrijednosti, pravila ponaSanja i obi€aje koje njezini pripadnici slijede, stoga je
vazno da u definiciji menadZmenta autori podrazumijevaju te vrijednosti (Vuji¢, Ivanis, &

Boji¢, 2016.).

Interkulturalna komunikacija je dio interkulturalnog menadzmenta, ona povezuje druge osobe
razli¢itih kultura i interakciju s njima.
"Interkulturalna komunikacija je oblik komunikacije koji omogucava poslovne kontakte medu

kulturno razli¢itim pojedincima i grupama" (Bedekovi¢, 2010.).

Nadalje se navode aspekti interkulturalne komunikacije prema Bedekovi¢ & Golub:
I.  Percepcijski procesi
II.  Verbalna komunikacija
III.  Neverbalna komunikacija
e Proksemicka komunikacija — kulture udaljenog i1 kulture bliskog kontakta
e Kinezicka komunikacija—potencijalni  problem  prilikom neverbalne
komunikacije u razli¢itim kulturama je $to isti znakovi i pokreti tijela nemaju

uvijek isto znacenje.

Istaknuti problem neverbalne komunikacije odnosi se na razlicita znacenja pojedinih pokreta,

mimike i geste u razli¢itim kulturama, §to moZe dovesti do nesporazuma.

2.2. Pojam i elementi bontona u poslovnom svijetu

Poslovni bonton se definira kao skup pisanih i nepisanih pravila, normi i ponasanja kojih se
ljudi u poslovnom svijetu trebaju pridrzavati. Poslovni bonton temelji se na drustvenim
normama i ovisi o stupnju kulture i kulturnih vrijednosti, vrlo je vazan segment u poslovanju.
Bitna stvar vezana uz bonton je i njegovo poznavanje i poStivanje pravila koja odredena
kultura ima, stoga treba napomenuti kako je od iznimne vaznosti poznavati vrijednosti, norme

1 obi¢aje drugih kultura posebice onih s kojima se posluje.

,Poslovni bonton, odnosno bonton u poslovnim odnosima, moze se definirati kao skup
opceprihvacenih pravila ponaSanja koja se temelje na drustvenim normama. Poslovni bonton

je kod koji upravlja ocekivanjima druStvenog ponasanja na radnom mjestu. Ovaj je kod



uspostavljen radi postivanja i zastite vremena, ljudi i procesa. Ne postoji univerzalni dogovor
o standardnom radnom bontonu, koji se moze razlikovati od jednog okruzenja do drugog.
Radni bonton ukljucuje Sirok raspon aspekata, poput govora tijela, lijepog ponaSanja,
primjerene upotrebe tehnologije itd. Dio poslovnog bontona dobro radi s drugima i u¢inkovito

komunicira®“ (Radi¢, 2020.).

Uspjesnom poslovanju pridonose sposobni i obrazovani radnici koji svojim iskustvom vode
poduzece na novu razinu. Takoder, njihov odnos sa zaposlenicima i partnerima, rad u timu,

poznavanju razli¢itih kultura moze pridonijeti pozitivnu reakciju na poslovanje.

Vrlo je vazan prvi dojam koji osoba predstavnik ostavlja na sastanku ili neformalnom
druzenju. Kao takav vrlo je bitan iz razloga S§to ljudima ostaje samo taj prvi dozivljaj na
osobu, pamte se sitnice u komunikaciji, ali 1 neverbalna komunikacija. Pri odabiru vodec¢ih
osoba treba imati u vidu sve komponente koje potencijalni partneri vide u osobi koja

predstavlja poduzece (Radi¢, 2020.).

Elementi poslovnog bontona koje svaki potencijalni partner vrednuje i procjenjuje jesu:
upoznavanje, predstavljanje, pozdravljanje, oslovljavanje 1 titule, kvaliteta 1 kultura

telefonske/pismene komunikacije, poslovno odijevanje te pravila ponasanja.

2.2.1 Pozdravljanje, upoznavanje i predstavljanje
Pri upoznavanju i predstavljanju druga strana stvara prvi dojam, §to se smatra veoma vaznom
komponentom. Razlika je medu spolovima u poslovnom upoznavanju. Prema bontonu
muskarac se treba prvi predstaviti zeni i ako sjedi dignuti se. Iznimka je ukoliko Zenu treba
predstaviti muskarcu na viSoj hijerarhijskoj razini, odnosno polozaju. Mlade se osobe, u

pravilu predstavljaju starijima, uz uvjet da su na jednakim polozajima.

Takoder, treba voditi racuna o osobnom prostoru ljudi s kojima nismo bliski. Ljudi se
pozdravljaju na razli¢ite nacine u zavisnosti od kulture, a najces¢e je rukovanje, mahanje,
klimanje glavom, te pozdravi dodirivanjem. Isto tako ¢vrst stisak ruke pri rukovanju je bitan,
a ruku sugovornika ne treba drzati predugo, ali ni tresti nego opusteno samo rukovati i pustiti
ruku, no sve to uz gledanje sugovornika u oci. Prema tome starija osoba prva pozdravlja

mladu, ali i Zene muskarce gdje ona izabire nacin pozdrava, smijeh, rukovanje ili klimanje



glavom. Onaj tko posljednji dolazi na sastanak prva pozdravlja ostale prisutne (Sabolcec,

2015.).

2.2.2. Titule 1 oslovljavanje
Opc¢enito, titule su vrlo bitan ¢imbenik svih razgovora u poslovanju. Svaki covjek cijeni i
postuje ukoliko ga se zove titulom i prezimenom, §to je klju¢no u svim vrstama poslovnih

aktivnosti 1 u svim kulturama, od europskih do africkih kultura.

Oslovljavanje ovisi o spolu, dobi i hijerarhijskom polozaju. Tako starije osobe po godinama
treba oslovljavati titulom i prezimenom, ali postoji mogucénost da osoba predlozi da ju se
oslovljava imenom, u tom slucaju treba postovati takvu odluku. U profesionalnim odnosima,
poput obrazovnih ili nekih drugih institucija potrebno je oslovljavati osobu po zanimanju ili
funkciji koju provodi u toj instituciji, primjerice ,,gospodine dekane* ili ,,gospodo

profesorice® (Sabolcec, 2015.).

2.2.3. Pisana i telefonska komunikacija
Svaki dio komunikacije s partnerom ili potencijalnim partnerom treba sadrzavati odredenu
formu i kvalitetu podataka, bez obzira radi li se o poslovnom pismu, dopisu ili poruku
elektronske poste. Vecina komunikacije u poslovnom svijetu je rutinska i kratka, te ujedno
nisu potrebne posebne pripreme. Plan u Cetiri tocke prikazuje na strukturiran nacin kako treba
postaviti komunikaciju koja nije sasvim rutinska, a to su sljedeci koraci koje navode Lamza-
Maroni¢ & Glavas:
1. Uvod
Zasto piSemo? (pozvati se na prethodno pismo, kontakt ili dokument)
2. Detalji
Davati upute i potrebne detalje. Traziti informacije. Razdvojiti teme u odlomke.
3. Odgovor? Radnja? Sto bi primatelj trebao poduzeti? Sto mi kanimo poduzeti?
Zakljucak
4. ZavrSetak pisma

Jedna recenica relevantna za sadrzaj cijele poruke. (npr. ,,Cijenili bismo brzi odgovor).

Slika 2 Bitni i sporedni dijelovi poslovnog pisma



Bitni dijelovi poslovnog pisma Sporedni dijelovi poslovnog pisma

- zaglavlje (adresant) - oslovljavanje

- adresa primatelja (adresat) - nacin otpreme

- pozivne oznake » post scriptum

« mjesto i nadnevak pisanja (poslije napisanog)

- predmet - raspored kopija

- sadrzaj - privitci (attachment)
« pozdrav

- potpis

Izvor: Lamza-Maroni¢ & Glavas (2008:102)

Slika 2 jednostavno prikazuje bitne dijelove koje svako poslovno pismo treba sadrzavati, ali i

neke od preporucenih dijelova pisma.

Telefonska komunikacija u poslovnim aktivnostima olakSana je tehnoloSkim napretkom, iako
velika ve¢ina organizacija koristi i dogovara poslove putem elektronicke poSte postoje i

poduzeca koja takav nacin ne koriste i ne preferiraju.

Ukoliko se komunikacija odvija putem telefona potrebno se uvijek i obavezno predstaviti,
razgovor bi trebao biti kraci 1 efikasan, ako je mogucée odgovoriti Sto prije, osoba koja se
javlja na telefon treba zvucati veselo, sretno i razgovor treba biti razumljiv, ali ne prebrz ni
prespor. Ako se nije odgovorilo na poziv u §to kra¢em roku uzvratiti poziv, bez dugih ¢ekanja
na telefonu, tko je prvi nazvao treba 1 prvi zavrSiti razgovor (prema Sabolcek 2015.,

Komorcec, Gacesa, Montel, & Sipuéic’ Juri¢, 2007.).

2.2.4. Poslovno odijevanje
Poslovno odijevanje ovisi o kulturi, ali isto tako vazan ¢imbenik u ovom smislu je drustvo i
drustvene vrijednosti i pravila. Poslovno odijevanje musSkaraca i Zena je podijeljeno i razli€ito,
ali u svakom smislu mora odrazavati postovanje prema instituciji koja se predstavlja, ali i
partnera. Poslovna odjeca pripada neverbalnoj komunikaciji koja se predstavlja potencijalnim

partnerima.

Zensko poslovno odijelo sastoji se od sakoa, ko$ulje, hla¢a ili suknje. Kada je rije¢ o bojama
treba biti u jednoj boji tamnijih ili pastelnih tonova ljeti, bez uzoraka. Pozeljno je da odjeca
prati figuru Zene, no ne smije biti preusko ni presiroko nego toliko da bude udobno. Nije

dozvoljeno otkrivati odredene dijelove tijela poput dekoltea i trbuha. Svaki komad odjece



prikazuje poslovnu zenu u odredenom svjetlu na poslovnim sastancima, stoga treba obratiti

paznju na pravila poslovnog oblacenja (Simonci¢, 2007.).

Muska poslovna odijela sastoje se od sakoa, hlaca, koSulje 1 kravate. Boje odijela trebaju biti
tamnije, iako mogu varirati ovisno o vremenskim prilikama ili godiSnjem dobu. Kao i kod

zena, odijela 1 koSulje moraju biti Sira kako bi bila udobna i prikladna za odredenu situaciju.

U oba slucaja potrebno je voditi racuna o osobnoj higijeni i ¢isto¢i odjece 1 obuce u kojoj se
predstavlja poslovnim partnerima. U skladu s tim partneri stvaraju dojam o ozbiljnosti i

kvaliteti poduzeca kojeg predstavljaju (Simonci¢, 2007.).

2.2.5. Pravila ponasanja
Poslovni sastanci su svakodnevica koju ve¢ iskusni menadzeri odrade rutinski, no vrlo su bitni
u dogovaranju stavki ugovora, poslova i slicno. Sastanci se smatraju kao najc¢es¢i oblik
komunikacije veceg broja ljudi koji zahtjeva pripremu. Nuzno je na sastancima biti
pripremljen, ali je i vazno profesionalno ponaSanje. Sastanci se dogovaraju unaprijed, te
postivanje termina 1 datuma sastanka veoma se cijeni i poStuje u poslovnom svijetu, $to je po
pravilima etike. Pravilo je da svi sudionici sastanka dobiju poziv u kojemu su prikazane tocke

dnevnog reda o kojima ¢e se na sastanku raspravljati (Sabolcec, 2015.).

Takoder, treba voditi racuna o tehnickoj ispravnosti racunala i1 ostalih pomo¢nih uredaja koji
¢e biti potrebni na sastanku. Kasnjenje na sastanke nije dopustivo, a ljude koji kasne vise od
dopustenog, a dopusteno vrijeme je nekakvih desetak minuta, sve $to je viSe od toga smatraju
neozbiljnim i neprofesionalnim. Pri dolasku sudionika ustati se i rukovati se, uz to pokazati
naglasiti teme 1 vrijeme trajanja sastanka. Govornik mora razumljivo i dovoljno glasno
govoriti, te paziti na ponavljanje istih rijeci ili fraza, i ne bi ga trebalo prekidati i upadati mu u
rije¢, Sto se isto treba naglasiti na pocetku. Ukoliko se tijekom sastanka naide na neke
nejasnoce 1 neki sudionici imaju pitanja trebaju sugovornika zamoliti za dodatno
pojasSnjavanje. Vrlo rijetko se sastanci odvijaju uz jelo, a svakidasnja praksa je posluzivanje
vode 1 kave. Na kraju sastanka domacin isprac¢a sudionike, a gosti bi se trebali zahvaliti na
pozivu. Zapisnik sastanka se najkasnije dva do tri dana od sastanka Salje svim sudionicima sa

zakljuccima koji su doneseni, te popisom sudionika sastanka (Sabolcec, 2015.).
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2.3. Utjecaj kulture na poslovno pregovaranje

UspjeSna komunikacija i otvorenost vodi ka kvalitetnim dogovorima i sklapanju poslova sa

medunarodnim poduzec¢ima te privlacenje stranih potroSaca.

Poslovno pregovaranje je sposobnost upravljanja poslovnim odnosima s ciljem razmjene i
omogucavanje dobitka svakoj strani. Dobre pregovaracke vjestine i njihovo primjenjivanje
vazna su komponenta za uspjeh pojedinca 1 organizacije u cijelosti, a dobar pregovarac se ne
rada nego svoja znanja i vjeStine brusi kroz iskustvo. Vjestine kao Sto je sluSanje, govorenje,
neverbalna komunikacija i slicno svaki dobar pregovara¢ treba znati primijeniti na kvalitetan

nacin u odredenoj situaciji.

Kako navode Lewicki, Saunders, & Barry u nastavku se prikazuje deset nacina na koje
kultura moZe utjecati na pregovaranje:
1. Definicija pregovora

. Percepcija prilika

. Odabir pregovaraca

. Protokol

. Komunikacija

. Sklonost riziku

2
3
4
5
6. Osjetljivost na vrijeme
7
8. Grupe nasuprot pojedinaca
9

. Priroda sporazuma

10. Emocije

11



3. Afrika

Africki kontinent najsiromasniji je svjetski kontinent, a glavna odrednica africkog
gospodarstva slaba je razvijenost. lako obiluje prirodnim bogatstvima i resursima poput nafte
koji su danas vrlo vazni i cijenjeni u cijelome svijetu, politicki ustroj i kaskanje za drugim
zemljama koje znaju kako iskoristiti svoje prednosti onemogucavaju africkim zemljama

razvoj kakav uzivaju zemlje drugih kontinenata.

Prema Hegelu, Afrika je kontinent koji je za vezu s ostatkom svijeta zatvoren, te se smatra
potisnutom zemljom zlata obavijenom crnom bojom no¢i. Jedan od razloga zatvorenosti
Afrike njezin je geografski polozaj. Tropska klima i uzak obalni predio ne pruzaju puno
mogucénosti za izgradnju vecih naselja i gradova pa su oni ¢esto mali i dislocirani jedni od

drugih.

S povrsinom od gotovo 31.000.000 km” i 1.1 milijardom stanovnika ubraja se u najmanje
naseljene kontinente. Sedam africkih zemalja broji 259 milijuna stanovnika, odnosno 50%
ukupnog stanovnika Afrike, a to su: Nigerija, Egipat, Etiopija, Zaire, Juznoafricka Republika,
Maroko i Alzir. Svojom se povrSinom nalazi na sve Cetiri Zemljine polutke, okruzena je
Atlantskim 1 Indijskim oceanom, te Crvenim 1 Sredozemnim morem (Hrvatska enciklopedija,

2021.)

3.1. Gospodarstvo Afrike

Africki kontinent podrazumijeva se kao najnerazvijeniji gdje se nalazi najveci broj siromasnih
zemalja. Primarni sektor proizvodnje u Africi je poljoprivreda gdje je ujedno i najveca
zaposlenost. Afrika €ini 22% svjetskog stanovniStva 1 3,6% svjetskog dohotka (Loncari¢,

2021.).

U mnogim nerazvijenim zemljama glavnicu stanovnisStva Cine seljaci, a za razvoj zemlje
daljnju vaznost preuzimaju procesi urbanizacije i industrijalizacije. Kako je africki kontinent
zatvoren 1 nedovoljno povezan, otezan je razvoj. Kroz povijest je Afrika bila zahvacena
kolonijalnim problemima te je Cesto zanemarivan njezin razvoj neovisan o kolonijalnim

vezama. Afrika obiluje prirodnim bogatstvima, pa tako i naftom. Posebice Sjeverna Afrika u
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kojoj su se javljali problemi nacionalizacije naftne industrije. Neke su zemlje rjesenje
pronasle u osnivanju nacionalnih kompanija te im je prepustena cjelovita eksploatacija izvan

koncesijskih ugovora kao i nova istrazivanja te daljnje eksploatacije (Mileta, 1980.).

Kolonijalna politika donijela je politiku jednostrane razvijenosti grana gospodarstva koje su
orijentirane samo na izvoz. Samo one gospodarske grane od kojih su kolonije imale koristi
ostvarile su razvoj stoga Afriku obiljezava monokulturalno gospodarstvo. Gospodarski je
najrazvijeniji sjever sa najvisSim zivotnim standardom ¢emu pridonosi blizina Europe, a osim
poljoprivrede, africko se gospodarstvo oslanja na rudarstvo te u nekim dijelovima industriju.

Stocarstvo i rudarstvo slabo su razvijeni, kao i promet (Loncari¢, 2021.).

Prema navedenim informacijama moze se reci kako je Africko stanovniStvo razli¢ito prema
brojnim ¢imbenicima poput rase, vjere, boje koze, tradicijama 1 kulturnim vrijednostima.
Stanovnici se ve¢im dijelom bave poljoprivredom, od koje prezivljavaju, a pismenost veoma
niska. Prema svim komponentama stanovnici Afrike Zive siromasno i na rubu gladi. Kako bi
se pomaknuli s mjesta potrebni su veliki napori i1 financijska pomo¢ i kako bi imali uvjete

zivota koje su dostojne svakog covjeka (Severinski, 2016.).

Geografska podjela Afrike je na cetiri velike regije koje su demografski, geografski i
gospodarski vrlo razlicite, a to su:

1. Isto¢na Afrika

Isto¢noj Africi pripada 19 africkih drzava koje su smjeStene na istoku kontinenta. Neke od
poznatih drzava su: otoci SejSeli 1 Mauricijus, Zimbabve, Madagaskar i ostale. Ova regija
posjeduje plodna vulkanska tla 1 Viktorijanska jezera uz pomocu kojih se uzgajaju
poljoprivredne kulture kao $to su kava, pamuk ili ¢aj. Navedene kulture ujedno se smatraju
glavnim izvorom prehrane stanovnistva. Stanovnici se pretezno bave ratarstvom i uzgojem

Zivotinja, ovaca, koza, deva i krava (Severinski, 2016.).

2. Zapadna Afrika

Ovoj regiji geografski pripada 16 drzava, a neke od njih su: Obala Bjelokosti, Senegal,
Burkina Faso, Nigerija i1 ostale. SmjeStene su na samom zapadu kontinenta, a imaju razlicite
reljefe 1 geografska obiljezja, kulturne vrijednosti, tradiciju i broj stanovnika. Regiju okruzuje
Atlantski ocean, a sa sjeverne strane pustinja Sahara. Najveca od svih ostalih regija, prostire

se kroz 6 milijuna km? §to &ini jednu petinu afri¢kog kontinenta (Severinski, 2016.).
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3. Sjeverna Afrika

Ova regija obuhvaca 7 zemalja: Alzir, Egipat, Libija, Maroko, Sudan, Tunis i Zapadna
Sahara. One su smjestene na vrhu africkog kontinenta. Kroz povijest su najvise osvajane od
strane Spanjolaca §to dokazuju i $panjolske enklave. Najpoznatija mijesta ove regije su
Kanarski otoci i otoci Madeira, koji spadaju u portugalske otoke. Takoder, jos jedno mjesto u
ovoj regiji koje je veoma karakteristicno je podrucje Magreba, $to podrazumijeva
sjeverozapad Afrike koji ¢ine Alzir, Maroko, Tunis, Zapadna Sahara i Libija (Severinski,

2016.).

4. Juzna Afrika

Ova regija broji 5 zemalja Afrike, a to su: Bocvana, Lesoto, Namibija, Juznoafricka
Republika 1 Svazi. Najpoznatija 1 najrazvijenija u ovoj regiji je Juznoafricka Republika Sto
potvrduje i ¢injenica da je naziv regije dobila po njoj. lako je razvoj u ekonomskom smislu

.....

vodi napretku gospodarstva u cjelini (Severinski, 2016.).

3.2. Kulturni razvoj Afrike

Na kontinentu su prisutne razlike koje je moguce uvidjeti usporedujuci dio smjesten juzno od
Sahare 1 Sjevernu Afriku. Prirodnu granicu izmedu ova dva dijela ¢ini pustinja Sahara, koja je

najveca pustinja na svijetu.

Razlike se ocituju u etnickoj, rasnoj, vjerskoj 1 kulturnoj strukturi. Jedna od bitnih odrednica
je prometna povezanost. U podrucju juzno od Sahare ne prolaze prometni koridori, no
povezanost je ostvarena dobrim zracnim vezama i blizinom europskih emitivnih trzista u ¢ijoj
se blizini nalazi najveéi dio juZne regije. Sto se ti¢e prometnica, ne postoji veza suvremenih
cesta kao ni autoputa koje bi povezale gradove i omogucile medusobnu komunikaciju. Mjesta
su povezana zeljeznicom koja je zastarjela, a pomorski promet gotovo je beznacajan

(Severinski, 2016.).

Izrazito slaboj naseljenosti pogoduju geografski polozaj i izoliranost, a ona iznosi 18
stanovnika po km?. Broj stanovnika po&eo se povecavati napretkom zdravstvene zastite, a to

je uzrok plemenskog sazrijevanja i diferencijacije. Slaba komunikacija izmedu naseljenih
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mjesta rezultirala je bogatstvom kultura 1 razlicitih obicaja koji se njeguju u plemenskim
zajednicama koje se ne mijeSaju pa su opstali i danas. U Africi se govori ¢ak 730 razlicitih
jezika, a kako je stanovniStvo Afrike malobrojno, male su i zajednice koje tim jezicima
govore. Malobrojnost takoder ne dopusta Sirenje osnove podjele drustvenog rada, kao ni
mogucnost formiranja nacionalnog trzista. Africko je stanovnistvo mlade strukture, djeca do
14 godina starosti ¢ine gotovo 40% ukupnog stanovnistva, dok je samo 6% starije od 60
godina. Najveci dio stanovnistva dobi je izmedu 15 i 50 godina, a stopa mortaliteta vrlo je
visoka. Takoder, ¢ak 70% stanovniStva nije pismeno te velik broj djece ne pohada nikakvu
Skolu. Samim time stvaranje nacionalne inteligencije uz pomo¢ visokih Skola nije moguce

(Loncari¢, 2021.).

3.3. Kulturni izazovi Afrike

Svaki poduzetnik ili pregovara¢ koji dolazi u Afriku s ciljem sklapanja poslova na obostrano
zadovoljstvo treba biti spreman i pripremljen na odredene razlike i pojedinosti koje svaka
drzava na africkom kontinentu posjeduje u poslovanju i poslovnim pregovorima, ali i
privatno. Kvalitetne komunikacijske vjeStine osnovna su komponenta u medukulturalnim
pregovorima. Kako navodi Dobrijevi¢, brojni su razlozi loSe komunikacije bas iz razloga

neznanja i ignoriranja klju¢nih kulturnih vrijednosti u medunarodnom poslovanju.

Lingvisticka komunikacija moze se podijeliti na eksplicitnu i1 implicitnu. Eksplicitna nije
ovisna o preciznosti, dok je implicitna komunikacija ona koja ovisi o ne verbaliziranim
porukama. Poslovna komunikacija stoga spada u implicitnu komunikaciju, a kultura se u tom
kontekstu moze podijeliti na kulture visokog 1 kulture niskog konteksta. Razlika je u podjeli 1
dostupnosti informacija u odredenim situacijama. Sto znaci da u kulturama niskog konteksta
opisivanje 1 razumijevanje poruka odnosi se na mali broj informacija koje se prenose
eksplicitno. S druge strane, ondje gdje postoji velik broj informacija za opisivanje i

razumijevanje nekih drustvenih situacija je kultura visokog konteksta (Dobrijevi¢, 2011.).

Kulture koje posjeduju za stupanj veca znanja i vjestine u komunikaciji, to su zemlje koje su
prikazane na slici 2, primjerice Japan i Arapske zemlje. Takve zemlje spadaju u visoko
kontekstualne zemlje koje nastoje potaknuti partnere ili pregovarace nekih poduzeca na $to
viSe informacija kako bi poruku shvatili na pravilni i njima prihvatljiv nac¢in. Moze se reci

kako kulture velike vaznosti konteksta veoma cijene 1 oslanjaju se na neverbalnu
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komunikaciju i signale tijekom bilo koje vrste komunikacije ili sastanka. Neverbalni signali
odnose se na pokrete rukama, mimike i1 geste, stil i nacin oblacenja, te naglasavanje titula i
statusa osobe. Tempo poslovanja, odnosno tempo pregovora je relativno spor te takve
aktivnosti traju dugo, a sve iz razloga blizeg upoznavanja poslovnog partnera. Iz toga razloga
pregovaraci trebaju biti spremni i pripremljeni na sve situacije i pitanja koja ¢e biti
postavljena s druge strane. Uz to pregovara¢ mora biti vrlo dobro obrazovan i posjedovati
razli¢ite vjeStine pregovaranja i komunikacije s drugom stranom koja sve vidi i1 procjenjuje, a
svaki pogreSan korak i rije¢ mogu zavrsiti svaki pregovor i dovesti do neuspjesnog poslovanja

u budu¢nosti (Hercigonja, 2017.).

Medutim, kada je rije¢ o kulturama niskog konteksta oni komunikaciju drze jednostavnom,
direktnom i razumljivom svima. Informacije koje se prenose su jednostavne i bez skrivenih ili
dvosmislenih znadenja. Takve kulture su primjerice Svicarska, Njemactka i Sjedinjene
Americke Drzave. One prakticiraju izravne odgovore i temeljem rijeci prenose poruke. Kao
manje bitnu navode neverbalnu komunikaciju, kod njih gubi na znacenju. Tempo poslovnih
pregovora, za razliku od visoko kontekstualnih kultura, brzi je i takve aktivnosti ne traju dugo
jer oni svojim aktivnostima ne upoznavaju partnere poblize kao S$to je to slucaj primjerice u
Arapskim zemljama. Koncept pregovora u nisko kontekstualnim kulturama je jasan i
precizan, a poruke jednostavne. Zakljueni posao se obiljezava potpisanim ugovorom, a u

ovom slucaju usmenim dogovorima gubi se znacajnost (Hercigonja, 2017.).

Slika 3 Prikaz konteksta u zemljama svijeta
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Izvor: Cateora i sur., 2002. str. 136.
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4. Komparativni prikaz poslovne prakse zemalja Afrike

U svrhu boljeg razumijevanja i bruSenja znanja o zemljama Afrike, ali i1 kako bi se razliitosti
kontinenta bolje predocile, u nastavku rada predstavit ¢e se odrednice i karakteristike

poslovne kulture u razli¢itim zemljama africkog kontinenta.

Poslovanje u Africi ovisi 1 o geografskom polozaju nekih zemalja, te regiji kojoj pripadaju.
Tako se poslovanje Sjeverne Afrike, gdje spadaju Maroko i Egipat, razlikuje u pojedinim
karakteristikama u odnosu na drzave tzv. Subsaharske Afrike, gdje pripadaju Juznoafricka
Republika i Nigerija. Arapske zemlje povezane su sa zemljama Sjeverne Afrike, te koriste i
primjenjuju slicna pravila u poslovnom svijetu. Ipak postoji razlika u tempu poslovanja, ali i
vremenu koje sjeveru kontinenta nije vazno, a tempo spor. S druge strane juzne africke drzave

vode pregovore strogo formalno, a vrijeme bitno i tempo brzi.
4.1. Juznoafricka Republika

JuZznoafricka se republika nalazi na samom jugu Afrike i pripada regiji juzne Afrike.
Geografski je razlicita od ostalih regija, a osim Juznoafricke Republike, ovoj regiji pripadaju

Bocvana, Lesoto, Namibija i Svazi (Hrvatska enciklopedija, 2020.).

.....

zapoceo 1990-ih godina. Ova je zemlja razvijenija u odnosu na ostale, posebice po
ekonomskoj infrastrukturi i cjelokupnom gospodarskom razvoju. Ona obuhvaca 1.123.000
km? i broji 53 milijuna stanovnika. Glavni grad zemlje jest Cape Town sa 3,6 milijuna
stanovnika. Od stanovnistva 80% cine crnci, 8,4% bijelci te slijede Indijci 1 Azijci s 2,5% dok

je 8,9% mijesano (Loncari¢, 2021.).

Od religija prevladava kr$¢anstvo s 80%, dok su manjinske vjere hindusi i muslimani s manje
od 2%. U usporedbi s ostatkom Afrike, struktura stanovnistva nesto je drugacija. Juznoafricka
Republika broji ¢ak 66% stanovniStva u zreloj dobi, 28% mlade dobi 1 6% starog
stanovniStva. Visok je udio stanovniStva zarazen HIV virusom, cak 19% odraslog
stanovnistva, §to vodi visokoj smrtnosti. U zemlji postoji 11 sluzbenih jezika, a najviSe se

koriste afrikaans i engleski jezik (Loncari¢, 2021.).
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Gospodarstvo zemlje temelji se na prirodnim bogatstvima, a razvoj gospodarstva usporen je
ekonomskom krizom 2007. godine. Bruto domaci proizvod iznosi 724 milijarde, odnosno
13.400 USD po stanovniku, a biljezi godi$nju stopu rasta od 1,4%. U zemlji je prisutan veliki
nerazmjer u razini dohotka. Razlike su najzamjetnije unutar rasnih podjela pa tako bjelacko
kuc¢anstvo ima 12 puta vece prosjecne prihode u odnosu na crnacko kucéanstvo. Ispod granice

siromastva Zivi ¢ak 36% stanovniStva, a u toj kategoriji prevladavaju crnci (Loncari¢, 2021.).

Samo 11% povrSine zemlje je obradivo, 65% c¢ine pasnjaci i livade, a ostatak ¢ine Sume 1
neplodno tlo. Da bi usjevi uspjeli, potrebno je navodnjavanje zbog izrazito suhe klime, a
najviSe se uzgajaju Secerna repa, pSenica, kukuruz, krumpir, sirak, zob i jeCam (Loncari¢,

2021)).

Juznoafricka Republika industrijski je najrazvijenija africka drzava. Obiluje nalazistima zlata,
dijamanata, ugljena i Zeljezne rude. Najvec¢i dijamant na svijetu Cullinanod 3106 karata
iskopan 1905. godine pronaden je upravo u ovoj zemlji. Juznoafricka Republika proizvede

oko 9 milijuna karata dijamanata godiSnje (Loncari¢, 2021.).

Trgovina je u Juznoafrickoj Republici ujednacena, s jednakom raspodjelom od priblizno 85
milijardi dolara izvoza i uvoza. Najve¢i dio prihoda od izvoza donose metalurska industrija,
zlato, Zeljezo, Celik 1 slicno. Uvoze se pretezno elektronicka oprema i strojevi. Najveci
partneri ove zemlje u vanjskoj trgovini jesu SAD, zemlje EU, Kina i1 Japan (Sveuciliste,

2015.).

Slika 4 Geografska polozaj Juznoafricke Republike
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4.1.1. Poslovni bonton Juznoafricke Republike

Sluzbeni jezik je Afrikaans, no u poslovnoj se komunikaciji ¢esto moze Cuti i engleski jezik.
Prisutni su i jezici razli€itih etni¢kih skupina kao §to su to xhosa, sotho i zulu. Ova je zemlja
najbogatija africka drzava sa najrazvijenijim gospodarstvom.

U poslovnom pregovaranju, kao 1 svaka zemlja, 1 Juznoafricka Republika ima svoje obicaje.
Neprihvatljivo je dogovaranje bilo kakvih sastanaka i poslovnih pregovora u razdoblju od
druge polovine prosinca do sredine sije¢nja kao ni tjedan prije ili tjedan nakon Uskrsa. Tada
nastupaju kolektivni godiSnji odmori ¢ije se prekidanje smatra nepostivanjem. Od poslovnog
se partnera ocekuje da na sastanak dode u ugovoreno vrijeme iako se domacin tog vremena ne
mora pridrzavati. Uz to, odijevanje je prilikom poslovnih sastanaka manje konzervativno nego
u ostalim zemljama, a nije iznenaduju¢e ako se domacini pojave u tradicionalnoj africkoj
odje¢i na pregovorima. Neke od obicaja dijele s europskom kulturom, npr. rukovanje je
obvezno pri susretu i1 pri rastanku uz uobicajeno oslovljavanje titulama uz prezime. Sve
ucestalije postaje oslovljavanje titulom i imenom, posebice kod partnera nizih funkcija

(Hercigonja, 2017.).

Juznoafricka republika veoma cijeni svoje vrijeme, te se iz toga razloga trebaju posStovati
dogovoreni termini sastanaka. VaZan je prijateljski pristup u komunikaciji uz zadrzavanje
konzervativnoga pristupa. Domacini vole voditi razgovore o prirodnim ljepotama svoje
zemlje 1 kulturi, a treba izbjegavati razgovore o politici, religiji 1 drugim kulturnim razlikama.

Juznoafrikanci crne rase nerijetko su netakticni 1 pretjerano izravni, a vole i neverbalnu
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komunikaciju kao §to je kontakt oCima, izrazi lica i pokreti rukama, a ples 1 ritam dijelovi su
njihovih plemenskih tradicija. Ugovori su Cesto detaljniji nego u ostalim africkim zemljama
Sto je vrlo bitno jer i formalni, sluzbeni ugovor koji potpisuju, mora sadrzavati sve podatke.
Nerijetko se pregovori vode uz objed na vecCerama i doruccima, tijekom objeda treba
razgovarati tiho, a duze razdoblje Sutnje ne smatra se neugodnim. Pregovara¢ ne smije traZiti
dodavanje hrane preko stola te se napojnice ostavljaju diskretno. Zene u poslovnom svijetu
Juznoafricke Republike su veoma ukljuene u sve aktivnosti poslovanja, te su visoko
obrazovane 1 imaju pravo na Skolovanje u smjeru u kojem zele i¢i. Emocije su ukljucene u
pregovorima jer se smatraju kao vrlo emotivni ljudi, no za razliku od Egip¢ana Afrikanci sa

juga ih ne izrazavaju otvoreno (Vrbat, 2018.).

4.2. Egipat

Egipat je drzava u sjeveroistocnom dijelu Afrike, iako jednim dijelom pripada jugoisto¢noj
Aziji, odnosno dijelu Azije koji se jo§ naziva i Sinajski poluotok. Egipat je drzava koja broji
84 milijuna stanovnika prema zadnjoj procjeni iz 2012. godine. Egipat je mediteranska zemlja
koja grani¢i s Pojasom Gaze (Palestina) 1 Izraelom na sjeveroistoku, Akabskim zaljevom i
Crvenim morem na istoku, Sudanom na jugu i Libijom na zapadu. Preko Akapskog zaljeva
lezi Jordan, preko Crvenog mora Saudijska Arabija, a preko Sredozemlja Grcka, Turska i
Cipar, iako nijedna ne dijeli kopnenu granicu s Egiptom.

(Hrvatska enciklopedija, 2019.).

Slika 5 Geografski polozaj Egipta
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Izvor: https://hr.maps-egypt.com/

4.2.1. Poslovni bonton Egipta
Jedna od karakteristika takvog poslovnog pregovaranja odnosi se na tempo koji je sporiji 1
vrijeme nije osobito vazan faktor. Isto tako treba naglasiti da je u drzavama Sjeverne Afrike
veci naglasak na emocijama i na odredenim neverbalnim obiljezjima komunikacije, kao $to je

primjerice gledanje u oc€i koje ¢e biti pojaSnjeno u daljnjem tekstu.

Tradicionalna kultura ima velik utjecaj na poslovne odluke u egipatskim poduzec¢ima. Vrlo
vazna komponenta je vjera, odnosno islam kojem pripada najveéi postotak stanovniStva
Egipta, ali i obiteljski zivot i sama obitelj ima ogroman uc¢inak na poslovne odluke. Kada je
rije¢ o donosenju vaznih odluka u poduzecima postuje se hijerarhija polozaja, pa tako najvise
rangirani ¢ovjek donosi odluke, medutim trazi konsenzus svojih podredenih. Kao bitna
odrednica poslovanja u Egiptu je iskustvo, to¢nije vise cijene starije osobe koje imaju iskustva
u raznim poljima poslovanja za razliku od osoba koje su mlade i neiskusne. Prvi kontakt
ostvaruje se preko elektronske posSte nakon cega slijedi telefonski poziv. Takoder vrlo je
cijenjena izravna komunikacija sa predstavnicima poduzeca, budu¢im partnerima, a ne
njihovim tajnicima ili asistentima. Kako bi iskazali poStovanje prema njihovoj kulturi poslovi
se ne zakazuju petkom, koji je za njih slobodan dan, ali i u vrijeme Ramazana. Uobicajena
praksa je rukovanje pri dolasku, ali i1 pri odlasku sa poslovnih sastanaka. Domacin ima pravo
kasniti, ali gost se mora pridrzavati dogovorenog vremena. Najces¢e se sastanci odrzavaju u
restoranima, pri objedu, gdje se smatra nepristojnim pojesti sve s tanjura, te ako nesto ostane
na tanjuru znak je bogatstva te ujedno kompliment restoranu i domacinu. (Santander Trade

Markets, 2021.)

Pri upoznavanju i pozdravljanju potencijalnih poslovnih partnera obvezno je rukovanje i, ako
je moguce pozdrav na arapskom, koji ¢e domacin veoma cijeniti. Uobicajena praksa u Egiptu
je da prije pocetka poslovnih sastanaka svaki sudionik dobije pisani ugovor u kojemu su
navedene smjernice o kojima ¢e se raspravljati na sastanku. Poslovni ugovori su opceniti, te
sudionici trebaju biti spremni 1 otvoreni na promjene i fleksibilnost u uvjetima, te da bi se
odredbe poslovnog ugovora mogle naknadno mijenjati. Egipéani u praksi teze ostvaruju
dugotrajne poslovne odnose, te zele posti¢i dogovor kojim su obje strane na dobitku. Skloni
su koriStenju pregovarackih taktika, kao Sto su slanje laznih verbalnih znakova, govorenje

lazi. Na temelju toga strani suradnici trebaju provjeriti valjanost i to¢nost informacija koje
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prime. Razmjena posjetnica najces¢e se vrsi na pocetku sastanka pri upoznavanju. Posjetnica
bi trebala sadrzavati ime osobe, tvrtku, naslov, adresu i potpune podatke za kontakt, i to
dvojezicno, s jedne strane engleski jezik, dok s druge na arapskom jeziku. (Santander Trade

Markets, 2021.)

Tempo poslovnog pregovaranja malo je brzi nego u Alziru i Maroku jer su Egipéani naviknuli
voditi poslovne pregovore s Amerikancima i1 Europljanima, te se tijekom pregovora
preporucuje strpljenje, ali 1 kontrola emocija zbog mogucnosti kasnjenja. Ukoliko bi pokusali
na neki nain ubrzati sam proces moze se smatrati uvredljivim. Stoga, iznimno se cijene
strpljenje 1 samokontrola kod poslovnih pregovaraca. Ako Egip¢anin nastoji na brzinu
ostvariti prednost, poslovni pregovara¢ iz neke druge drzave treba zadrzati samokontrolu i

pozitivan stav (Katz, 2017.).

Kada je rije¢ o poslovnom odijevanju Zena, one su se obvezne obuéi u skladu s lokalnim
obi¢ajima konzervativno i formalno, Sto bi znacilo da klju¢ne kosti i koljena moraju biti
pokriveni u svakom trenutku i1 da je odjeca Sira 1 komotnija, a ne uska i uz tijelo. S druge
strane, muskarci trebali bi nositi odijela konzervativnijih boja s kravatama. Takoder, Egipcani
vole kulturu u obicaje stoga dopustaju da gosti budu obuceni u narodne nosnje ili neka slicna

tradicionalna odijela (Santander Trade Markets, 2021.).

Razmjena poklona u egipatskom druStvu smatraju se veoma vaznim, te se ne smatraju
korupcijom. Prikladan poklon koji se nosi Egipéanima su koSare s volem, pecivima ili
cokolada, a poklon se predaje desnom rukom ili objema rukama nikako lijevom rukom.

Darove je potrebno zamotati i tek kasnije otvoriti (Santander Trade Markets, 2021.).

4.3. Maroko

Maroko je drzava koja se nalazi u sjeverozapadnoj Africi, na obali Sredozemnog mora
Atlantskog oceana. Na arapskom Maroko se naziva ,,Zapadna kraljevina®“. Prema popisu
stanovnistva iz 2013. godine Maroko broji 33 milijuna stanovnika. Glavni jezik tamosSnjeg
stanovniStva je arapski tj. njegovo narje¢je koje se znatno razlikuje od standardnog jezika i
berberskog narje¢ja. Stanovnistvo je mijeSano, Sto znaci da ima i starosjedioca Berbera kao i
doseljenika iz sjeverne Afrike te izbjeglica s Iberijskog poluotoka. Inozemni stanovnici

uglavnom su iz Francuske i Spanjolske, a mnogi od njih rade kao uéitelji ili tehnicari. Religija
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je islam 1 pripada joj vecina stanovnika. Glavni grad Maroka je Rabat. Medu svjetskim
vode¢ima u posjedovanju leziSta fosfata, kao 1 drugih prirodnih bogatstava, a to su: zeljezo,
kobalt, mangan, olovo, antimon, prirodni plin 1 nafta. Od poljoprivrednih proizvoda tu su
zitarice, agrumi, sol, maslinovo ulje. Maroko poslovnu suradnju sklapa s Europskim
zemljama (Francuska, Italija, Spanjolska, Njemacka), gdje izvozi ribu, naftu i naftne derivate,

telekomunikacijsku tehnologiju te plastiku (Hrvatska enciklopedija, 2021.).

Slika 6 Geografski polozaj Maroka
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4.3.1. Poslovni bonton Maroka
S Marokancima poslovni sastanak treba dogovoriti §to je ranije moguce, a poslovni sastanak
trebao bi se odrzati §to kasnije tijekom dana, posebno za vrijeme Ramazana. Poslovni sastanci
ne bi se trebali dogovarati petkom jer je petak sveti dan za muslimane i mnoge su organizacije
zatvorene kako bi izrazili poStovanje prema zaposlenicima da bi oni mogli prisustvovati

molitvama (Santander, 2021.).

Prilikom poslovnog sastanka u Maroku vazno je primjereno se odjenuti jer Marokanci cijene
ljude prema izgledu. Muskarci bi trebali odjenuti tamna odijela, dok bi Zene trebale odjenuti
zenska poslovna odjela ¢iji donji dio mogu biti suknja duzine ispod koljena ili hla¢e tamnijih
boja, a gornji dio zenskog poslovnog odijela trebao bi pokrivati ve¢i dio ruke i zatvorenog
tipa.U Maroku, kao i u drugim drzavama Sjeverne Afrike, uobi¢ajeno je rukovanje s

poslovnim suradnicima i prilikom susreta i rastanka. Uz to, domac¢in moze neverbalnom
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komunikacijom pokazati srdacnost (primjerice, stavljanjem desne ruke na srce nakon

rukovanja) (Morocco, 2019.).

Prije pocetka sastanka i1 poslovnih pregovora razgovora se o neposlovnim temama jer
smatraju da je za uspjeh poslovnih pregovora veoma vazno uspostavljanje povjerenja medu
poslovnim suradnicima. Teme koje bi se trebale izbjegavati su one o religiji i politici, a one
teme koje su pozeljne tiCu se sporta i to posebice nogometa, obitelji i velikodusnosti. Tempo
poslovnih pregovora je spor. Iako spori poslovni pregovori mogu biti frustriraju¢i, pregovarac
iz neke druge drzave treba imati na umu da se gubitak strpljenja u poslovnim pregovorima u
Maroku ne smatra prihvatljivim. Prilikom sastanaka, Marokanci teze ostvarivanju dugih
poslovnih odnosa, a one onih jednokratnih dogovora. Uz to, skloni su organiziranju viSe
poslovnih sastanaka s viSe razliCitih osoba kako bi postigli odredeni dogovor, i to zapravo
znaci da ¢e poslovni partner morati posjetiti Maroko u nekoliko navrata. Takoder, poslovni
sastanci 1 pregovori mogu biti prilicno kaoti¢ni i prekidani od strane drugih osoba koji ulaze u
prostoriju. Tre¢a osoba mozZe zapoceti razgovor o nekim drugim temama, i poslovni
pregovarac iz strane zemlje odlucuje hoce li sudjelovati u razgovoru ili ne, ali treba znati kako
se o originalnoj temi ne pric¢a sve dok trec¢a osoba ne napusti prostoriju. Marokanci su poznati
po tome kako ne podnose dobro kritiku, posebice ne u javnosti, pa poslovni suradnik ne bi
trebao nekoga kritizirati pred poslovnim kolegama. Takoder, kao i u veéini zemalja Sjeverne
Afrike, poslovni suradnici na pocetku sastanka i1 pregovora dobiju pisani ugovor sa

smjernicama o kojima ¢e se raspravljati na sastanku (Communicaid, 2018.).

Ne postoji sluzbeni protokol koji se odnosi na razmjenu posjetnica. Preporucljivo je dati
posjetnice na francuskom 1 / ili arapskom jeziku na barem jednoj strani. Takoder se
preporucuje razmjena posjetnica desnom rukom jer se lijeva ruka smatra necistom kao u

vecini drugih muslimanskih zemalja (Morocco, 2019.).

Prilikom poslovnih ruckova suradnici ne razgovaraju samo o poslovnim temama, pa bi
poslovni partneri trebali znati dobro iskoristiti to vrijeme kako bi stvorili povjerenje. MozZe se
razgovarati 1 o poslovnim temama, ali odluku o tome donosi domacdin. Marokanci jedu
prstima desne ruke i to iz zajednicke zdjele. Iako poslovni partneri iz drugih krajeva svijeta na
to nisu navikli trebali bi se prilagoditi. Vazno je napomenuti kako je nepristojno prekriziti
noge tijekom sastanka s domacinom. Mlade Marokanke, odnosno one u dvadesetim i

tridesetim godinama, obrazovanije su od starijih Zena te imaju veoma vaznu ulogu u
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poslovnom svijetu, jednako kao 1 muskarci. Naglasavaju titule 1 svoje partnere kao znak
postovanja nazivaju titulom i prezimenom, kao i u vedini africkih zemalja (Communicaid,
2018.).

Razmjena poklona nakon prvog poslovnog sastanka nije previse Cesta pojava. Unato¢ tome,
marokanski poslovni partneri mogu pozvati partnera iz strane zemlje u svoj dom nakon $to ga
upoznaju i, u tom slucaju, preporucuje se ponijeti poklon. Prikladno je donijeti voce, peciva

i/ili cvijece. Treba izbjegavati poklanjanje alkohola (Morocco, 2019.).

4.4. Nigerija

Nigerija je drzava koja se nalazi na zapadnom dijelu Afrike. Na jugu izlazi na Gvinejski
zaljev, koji je dio Atlantskog oceana, dok na zapadu grani¢i s Beninom, na sjeveru s Nigerom
te na istoku s Kamerunom. Glavni grad je Abuja, a sluzbeni jezik engleski. Uz engleski jezik,
nacionalni ili sluzbeni su jo§ Edo jezik, efik, Hausa jezik, adamavski, fulfulde, idoma, igbo,
voruba te centralnokanurski. Na prostorima Nigerije ukupno je priznato cak 527
individualnih jezika, od kojih je 514 zivih, a 11 izumrlih. Ako uzmemo u obzir broj
stanovnika Nigerija je daleko najveca africka zemlja, a broji 190,9 milijuna stanovnika.

Prostorno zauzima povr§inu od 923.768 km?” (Hrvatska enciklopedija, 2020.).

Danasnje granice Nigerije nastale su dogovorima europskih drzava tijekom 19. stoljeca te se
ne podudaraju s vjerskim, jezi¢nim ili etnickim podjelama. Iz tog razloga Nigerija pripada u
etnicki najSarolikije zemlje svijeta, te ima oko 250 naroda. Najvece skupine su Hausa-Fulani,
koji su ve¢inom muslimani, zatim Yoruba, koji su ve¢im dijelom kr§¢ani uz nesto muslimana
1 animista, te Igbo, koji su uglavnom kr§¢ani. Animizam je jedna od religija koja je
zastupljena u Nigeriji, a on oznafava vjerovanje u prisutnost duhova u Zivim i nezivim
pojavama i stvarima. To je jedno od prvih vjerovanja koje je raSireno medu plemenskim
narodima, a smatra se primitivhim jer nema svetih knjiga, obreda, spisa ili osnivaca (Hrvatska

enciklopedija, 2020.).

Hausa-Fulani tvore najvecu etnicku skupinu u zapadnom dijelu Afrike, pa samim time i u
Nigeriji. Ukupno ih ima viSe od 33 milijuna, a govore jezikom hausa. Imaju Siroko
rasprostranjenu kulturu koja je poznata po dugotrajnim vezama s Arapima. Tijekom 14.

stolje¢a kao religiju su preuzeli islam, te preobratili mnoge zapadnoafricke narode kroz
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trgovinu 1 kontakte. U sjevernom dijelu Nigeriju smjesteno je nekoliko njihovih tradicionalnih

gradova, a to su Daura, Kano, Biram, Gobir i dr. (House, 2021.).

Nigerija ima veliko naftno bogatstvo, te naftni sektor ¢ini 20% BDP-a, sudjeluje s oko 95% u
ukupnom izvozu 1 doprinosi oko 65% proracunskih prihoda. Unato¢ tome, gospodarstvo
Nigerije je dugi niz godina optere¢eno korupcijom, politicCkom nestabilnos¢u, slabim
upravljanjem 1 neodgovaraju¢om infrastrukturom. Medutim, postupno su pokrenute
gospodarske reforme pod novom vladom koja je demokratski izabrana. Kada je rije¢ o
poljoprivrednom sektoru, problem predstavlja povecanje broja stanovnika s kojim se on ne
moze nositi, te je samim time Nigerija uvoznik hrane. Medutim, veliko pove¢anje BDP-a
Nigerije dovodi do pretpostavke da ¢e ona ué¢i u 20 najrazvijenijih ekonomija svijeta

(Hrvatska enciklopedija, 2020.).

Slika 7 Geografski polozaj Nigerije
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Izvor: https://timeforafrica.it/cosa-direbbero-fela-kuti-saro-wiwa-chinua-achebe-della-nigeria-

di-oggi/

4.4.1. Poslovni bonton Nigerije
Kod dogovaranja posla nikada se ne upotrebljavaju telefon ili elektronic¢ka posta, osobito kada
je rije¢ o drzavnim sluzbenicima. Njime se dogovaraju samo osobni susreti koji mogu biti
povezani s poslom. Na dogovorene sastanke potrebno je doéi na vrijeme, no postoji
mogucnost kada pregovara¢ ¢eka domacina jer oni mogu imati poprili¢no fleksibilan dozivljaj

vremena (Vrbat, 2018.).
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Nigerijci su skloni sporom donoSenju poslovnih odluka, dugotrajnom prikupljanju poslovnih
informacija te gradnji medusobnom povjerenja, Sto uzrokuje da poslovni pregovori uglavnom
teku vrlo sporo. Takoder, teze ostvaruju dugoro¢ne poslovne suradnje jer vrlo rijetko pristaju
na kompromise. Kako bi se odrzalo $to bolje medusobno povjerenje, potrebno je u poslovanju
s Nigerijcima pridrzavati se dogovora o vremenu isporuke, specifikacijama ili kvaliteti
proizvoda. Takoder, u svrhu odrzavanja povjerenja, Nigerijci rado dijele sve poslovne
informacije sa svojim suradnicima. U donoSenju odluka znacajan su ¢imbenik i osobni
osjecaji te iskustvo, ponekad 1 viSe nego objektivne ¢injenice. Medutim, isto tako su i skloni
raznim prijevarama i pretjeranim hvaljenjem kako bi se prikazali uspjesnijima i1 boljima nego
Sto to zapravo jesu, stoga je potrebno uvijek prethodno provjeriti potencijalne poslovne
partnere iz Nigerije. Smatraju da su poslovni ugovori samo formalnost, te su oni vrlo opéeniti
1 Cesto se mogu znacajno mijenjati ili dolaziti do nesporazuma. ViSe cijene dobre osobne

odnose sa suradnicima, odnosno njihovu rijec¢ (Vrbat, 2018.).

Neverbalna komunikacija u poslovnim pregovorima s Nigerijcima je iznimno vazna. Prema
istrazivanjima dokazano je kako su neki poslovni pregovaraci pozvani na veceru u restoran ili
domacinov dom koju treba prihvatiti. Nigerijci obi¢no jedu vrucu 1 ljutu hranu, ali sve viSe i
zapadnjacku hranu. Tijekom poslovnog rucka ili vecere ruke se trebaju drzati iznad stola. Iako
je Nigerija pod snaznim muslimanskim utjecajem, lokalne Zene imaju viSe prava u obitelji i u
poslovnom svijetu nego u drugim muslimanskim zemljama. Zene su priliéno neovisne,

sudjeluju u politici 1 vode vlastite poslove (Vrbat, 2018.).

U nastavku prikazat ¢e se karakteristike poslovanja koje su rasporedene po drzavama.
Karakteristike: koji su obicaji karakteristi¢ni za drzavu, koliko je bitno vrijeme, tempo
pregovora, kakav je stil pregovaranja, jesu li naglaSene titule, pokazatelji neverbalne
komunikacije, koji je jezik poslovanja, izrazavaju li emocije i je li izrazena nejednakost

spolova.

Tablica 1. Zajednicka obiljeZja i razli¢itosti zemalja u poslovnim aktivnostima
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Drzava/Karakteristike | JUZNOAFRICKA | EGIPAT MAROKO NIGERIJA
poslovanja REPUBLIKA
Obicaji Obavezno rukovanje, Obavezno Obavezno Obavezno
neprihvatljivi sastanci rukovanje, rukovanje, dugi rukovanje, u
za vrijeme godiSnjih izbjegavanje | poslovni odnosi, sklapanju
odmora (polovica sastanaka u ne podnose poslova ne
prosinca do sredine vrijeme kritike, koriste telefon 1
sijecnja), tihi Ramazana, izbjegavati elektronicku
razgovori, detaljni neprimjereno poklanjanje postu, poslove
ugovori, za objedom pojesti sve s alkohola, sklapaju
hrana se ne dodaje tanjura, prikladno osobno,
preko stola nepristojno se | pokloniti voce, znacajni
smatra cvijece, peciva ¢imbenici u
dotaknuti bilo sklapanju posla-
¢iju glavu, iskustvo 1
cak i djecju osobni osjecaji,
jer Arapi poznati po
smatraju da je cjenkanju i
u glavi manipuliranju u
sjediste poslovnim
ljudske duse dogovorima,
ugovor samo
formalnost
Vrijeme Vazno Nije vazno Nije vazno Vazno
Tempo pregovora Umjeren Spor Spor Spor
Stil pregovaranja Formalan Formalan Formalan Formalan
Titule Bitne i naglaSene Bitne i Bitne i naglasene Bitne 1
naglaSene naglaSene
Neverbalna komunikacija Vrlo vazna (kontakt | Vrlo vazna Vrlo vazna Vrlo vazna
o¢ima, mimike, geste), | (kontakt (kontakt o¢ima, (poznati po
ovisi o etni¢koj skupini | o¢ima, puno puno manipulacijama,
gestikuliranja, | gestikuliranja, emotivnim
dodira, dodira, koriStenje | taktikama kako
koriStenje ruke u bilo kojem bi zbunili
lijeve ruke u smislu smatra se poslovne
bilo kojem nepristojnim) partnere u
smislu smatra pregovorima)
se
nepristojnim,
vole pozitivne
emocije-
osmjeh,
muskarci
cekaju da
zene prve
pruze ruku)
IzraZzavanje emocija Umjereno Jako izrazeno Jako izraZeno Umjereno
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Nejednakost spolova

Nije izrazeno (zene

Nije izrazeno

Nije izrazeno

Nije izrazeno

cesto prisutne u (jednakost (zene sudjeluju
poslovnim muskaraca i u poslovnim
aktivnostima) zena) aktivnostima)
Jezik poslovanja Engleski Engleski Francuski/arapski Engleski

Izvor: izrada autora

Cinjenica je kako su zemlje Afrike u velikom broju komponenti sliéne, no isto tako i razligite.

Postoje razlike u kulturi i obi¢ajima u poslovnim pregovorima i poslovanju koje mogu biti

razlog izbora stranih zemalja u poslovanju s tim zemljama. Kako bi poslovni pregovori i

poslovanje sa zemljama Afrike bili uspjeSni u medusobnu korist glavnu ulogu odigrava

pregovara¢ koji svojim znanjima i vjeStinama nastoji uvjeriti drugu stranu na sporazum i

dogovor oko sitnih i veoma bitnih dijelova ugovora i poslovanja. Pregovara¢ kao posrednik

izmedu dviju strana mora biti spreman rijesiti sve prepreke, a kako bi to uspio potrebna je

detaljna priprema. Trgovanje sa inozemnim poduze¢ima 1 organizacijama postala je

svakodnevica svim doma¢im poduzecima, pa je vazno voditi racuna o daljnjem obrazovanju i

usavrSavanju kljucnih strana u pregovorima.

29




5. Zakljudak

Kultura je dio svakog Covjeka, zivio on tu kulturu ili ne, ona je ukorijenjena i indirektno
utjeCe na zivote ljudi u odredenoj kulturi. Kultura se razlikuje od zemlje do zemlje, od naroda
do naroda. Na taj nacin postoje razliite kulture i svijet je veoma Sareno mjesto u smislu
kultura. Ucenje kulturnih vrijednosti i prenoSenje znanja na mlade generacije, s koljena na
koljeno, shvaca se kao dugotrajan proces. Kao bitni ¢imbenici u procesu prijenosa kulture je
obitelj kao najvazniji Cimbenik, a tu su jo$ religijske institucije, obrazovne institucije i
iskustva, a po novom, tehnoloSki naprednom vremenu mediji koji svojim vijestima

informiraju sve generacije, posredno ili neposredno.

Afrika je najsiromasniji 1 najmanje naseljen kontinent koji ima vrlo slabo razvijeno
gospodarstvo. Neki od razloga za to su njezin geografski polozaj, tropska klima te uzak obalni
predio. U skladu sa stupnjem nerazvijenosti kontinenta, najveca zaposlenost je upravo u
sektoru poljoprivrede, a glavnicu stanovnistva ¢ine seljaci koji prezivljavaju od proizvodnje
svojih proizvoda. Medutim, Afrika obiluje naftom i drugim prirodnim bogatstvima kao $to su
fosfor, olovo 1 ostali, te je gospodarski najrazvijeniji sjever Afrike, razlog tomu je blizina

Europe i sudjelovanje i poslovanje s europskim zemljama.

U Africi se o€ituju razlike medu stanovnistvom u etickoj, rasnoj, vjerskoj 1 kulturnoj strukturi.
Jedan od glavnih razloga za velike kulturoloske razlike je loSa prometna povezanost koja
ogranicuje komunikaciju medu gradovima i drugim dijelovima kontinenta. Mjesta su ve¢inom
povezana zastarjelim Zeljeznicama, a pomorski promet ima vrlo mali znacaj. Tako se u Africi

govori ¢ak 730 razli€itih jezika, a ve¢i dio stanovniStva nije pismen.

U ovom diplomskom radu objasnjene su kulturne razlike i vrijednosti u poslovanju izmedu
razli¢itih dijelova Afrike. Tako je za juzni dio predstavljena JuZznoafricka Republika, na
sjeveroistoku Egipat, na sjeverozapadu Maroko te na zapadu Nigerija. Iako postoje brojne
razlike u poslovnoj kulturi izmedu ovih zemalja, postoje 1 brojne sli¢nosti. Zajednicko im je

o¢ekivanje od poslovnog partnera da dolazi na sastanak u odredeno vrijeme iako se domacin
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tog vremena ne mora pridrzavati, obavezno rukovanje pri susretu i rastanku te oslovljavanje
poslovnih partnera titulama uz prezime. Isto tako uklju¢enost Zena u poslove je svakidasnja i
sada ve¢ standardna pojava u poslovanju jer su Zene sve obrazovanije i iskusnije. Vazan je
prijateljski pristup u komunikaciji uz zadrzavanje konzervativnoga pristupa. Takoder,
neverbalna komunikacija moze biti klju¢na kod dogovaranja poslovnih suradnji, koje se
veéinom dogovaraju na engleskom jeziku. Jedna od karakteristika koje je razliite u
navedenim zemljama su tempo pregovora, koji je na sjeveru spor i dugotrajan, dok je na jugu
nesto brzi, po uzoru na europske zemlje. ProuCavanjem 1 istrazivanjem drugih kultura
posebice kulture koje su poslovni izazovi i s kojima u buduénosti Zelimo raditi treba posvetiti
nesto vecu paznju kako bi se uvidjele razlike s kulturom domacdeg poduzecéa. Na temelju toga
predstavnici, pregovaraci, zastupnici poduzeca trebaju posjedovati odredena znanja i vjesStine
prilagodavanja razli¢itim kulturama i obic¢ajima. Isto tako, usavrSavati se i pripremiti kako bi
poslovanje 1 partnerstvo bilo uspjesno. Takav proces je uobiCajena i svakidasnja stvar koja u
danasnje vrijeme tehnoloSkih napredaka sve viSe potrebna, ali jedino kvalitetna priprema i

znanje mogu dovesti do uspjeha u poslovnom svijetu.
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Popis slika

Slika 1 Prijenos kulturnih viijednosti .........ccocueeeeiieiiiieciieeee e 3
Slika 2 Bitni i sporedni dijelovi poslOvNOg PISMA.........cccueeiiieriieiiieiieeieeiie et 8
Slika 3 Prikaz konteksta u zemljama SVIJeta........cccccvvieeiuieeeiiiieeiie e 16
Slika 4 Geografska polozaj Juznoafricke RepubliKe ............ccooovieiiiiiiieniiiiiieiieecee e 18
Slika 5 Geografski poloZaj EGIPta .......ccocuiiiiiiiiiiieeiie ettt 20
Slika 6 Geografski poloZaj Maroka ...........ccceeiiiiieiiieiiieie ettt 23
Slika 7 Geografski poloZa] NIZETTJC......cccvureeiiieeriieeiiee et e et eiee e eree e e e ereeeseaeeeseveeensee e 26
Popis tablica
TabliCa ..o e 28
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