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Kultura biznesu w Niemczech

W miedzynarodowym biznesie zrozumienie lokalnej kultury i praktyk
biznesowych moze stanowi¢ klucz do sukcesu. W Niemczech - kraju
styngcym z punktualnosci, precyzji i formalnosci — stosowanie sie¢ do zasad
niemieckiej kultury biznesowej jest koniecznosciq dla kazdego
przedsigbiorcy, ktoéry chce skutecznie i owocnie wspotpracowac

z niemieckimi partnerami.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

niemieckimi partnerami

Komunikacja jezykowa w niemieckim Srodowisku biznesowym odgrywa
niezwykle istotnqg role w budowaniu i utrzymywaniu relacji. Mimo ze angielski
jest powszechnie uzywany w kontaktach miedzynarodowych, znajomosé
jezyka niemieckiego jest bardzo ceniona, szczegolnie w bardziej formalnych
kontekstach lub w poczgtkowej oraz kohcowej fazie rozmoéw biznesowych.
Stosowanie niemieckiego moze nie tylko poprawi¢ pierwsze wrazenie,
ale rébwniez zmniejszy¢ ryzyko nieprawidtowego zrozumienia wszelkich

niuanséw i szczegotéw technicznych.

Jezeli jednak znajomos$¢ jezyka niemieckiego jest ograniczonaq, lepiej
komunikowag sie po angielsku, co rowniez jest akceptowalne i postrzegane
jako profesjonalne. Nalezy pamieta¢ o dostosowaniu jezyka do kontekstu -
w przypadku prezentacji, dokumentédw czy e-maili biznesowych warto

rozwazyC profesjonalne ttumaczenie na jezyk niemiecki. To nie tylko
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usprawni komunikacje, ale réwniez pokaze szacunek i dbato$€ o precyzje

w relacjach z niemieckimi partnerami.

Niemcy sq narodem opanowanym i stonowanym, dlatego gestykulacja
podczas rozmdow powinna by€é umiarkowana i dostosowana do sytuacii.
Cho¢ nie nalezy catkowicie jej unika¢, gdyz jest naturalnym elementem
mowy ciata, to jednak warto uwazaé, aby nie byta zbyt ekspresyjna i nie
zakiécata odbioru tredci ani nie naruszata strefy komfortu rozmowcy.
Dodatkowo w kontaktach publicznych nalezy przestrzega¢ zasad wspodizycia
spotecznego i porzgdku publicznego, zwracajgc uwage na takie aspekty jak
segregacja Smieci, wyrzucanie odpaddéw do odpowiednich pojemnikéw czy
oddawanie butelek kaucjonowanych. Wazne jest takze, aby nie wchodzi¢ na

Sciezki rowerowe, co jest w Niemczech szczegdlnie przestrzegane.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac spotkania z

niemieckimi partnerami

Umawianie spotkah w Niemczech to proces, ktéry wymaga starannosci
i przestrzegania okre$lonych norm. Punktualno$¢ jest traktowana joko jeden
z najwazniejszych aspektow profesjonalizmu i rzetelnoSci. W niemieckiej
kulturze biznesowej spotkanie zaplanowane na konkretng godzine oznacza,
Ze wszyscy uczestnicy powinni by gotowi do rozmowy doktadnie o tej porze.
Spdznienie jest postrzegane jako brak szacunku i moze negatywnie wptynq¢

na dalsze relacje biznesowe.

Planowanie spotkan z duzym wyprzedzeniem jest kolejnym kluczowym
elementem. Zaleznie od ich wagi spotkania mogq by¢ umawiane nawet na
trzy miesiqgce naprzéd. To nie tylko Swiadczy o dobrym zarzgdzaniu czasem,
ale réwniez pozwala obu stronom przygotowaé sie merytorycznie do
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rozmow. Terminy te sq traktowane jako nieprzekraczalne, a kazda zmiana

wymaga uzasadnienia.

Era cyfrowa, szczegdlnie po pandemii COVID-19, wprowadzita wigkszq
elastyczno$¢ w kwestii spotkan online, ktére czgsto zastepujq tradycyjne
spotkania twarzg w twarz. Niemniej jednak nawet w wirtualnym Srodowisku
oczekuje sie zachowania profesjonalizmu poprzez punktualne ,wdzwonienie
sie¢” na spotkanie. Pomimo tej zmiany niewskazane jest prébowanie
umawiania spotkan z dnia na dzien, poniewaz takie dziatanie moze by¢

postrzegane jako nieprofesjonalne i zbyt pospieszne.

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli niemiecka etykieta w

praktyce

Powitanie i tytutowanie w niemieckiej kulturze biznesowej odzwierciedla
gteboko zakorzeniong formalnos¢ i szacunek dla hierarchii oraz osiggnigt
akademickich. W Niemczech bardzo wazne jest stosowanie odpowiednich
form adresowania, szczegdblnie w kontekScie tytutbw naukowych.
W sytuacjach biznesowych, gdy wiadomo, ze nasz rozmdéwca ma tytut
doktora, nalezy zawsze uzywaé formy ,Herr Dr. MUller” zamiast tylko ,Herr
Muller”. Takie podejscie nie tylko pokazuje szacunek dla osiggnie¢ danej
osoby, ale réwniez podkresla profesjonalizm w podejsciu do relacii

biznesowych.

Nie bez znaczenia jest rbwniez wtasciwe powitanie, ktére w niemieckich
relacjach biznesowych koncentruje sie na mocnym uscisku dtoni. Jest to
standardowe powitanie zaréwno dla mezczyzn, jak i dla kobiet, i wyraza
szacunek i rownos¢ w profesjonalnych relacjach. Podczas powitania nalezy
utrzymywaé kontakt wzrokowy, co w kulturze niemieckiej jest znakiem
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szczero$ci i zaangazowania. Warto pamietaé, ze charakterystyczne dla
Polski formy kurtuazji wobec kobiet, takie jak catowanie w dioh czy
przepuszczanie w drzwiach, sq znacznie mniej obecne w niemieckiej kulturze

biznesowej i mogq by¢ postrzegane jako nie na miejscu.

Ponadto w Niemczech nie jest przyjete zwracanie sie po imieniu w relacjach
biznesowych z wyjgtkiem przypadkdw, kiedy partner wyraznie wyrazit zgode
na bardziej swobodny ton. Standardem jest uzywanie formalnych zwrotéw

— Frau (nazwisko)” dla kobiet i ,Herr (nazwisko)” dla mezczyzn.

Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

Dla mezczyzn w tradycyjnych sektorach, takich jak bankowosS¢ czy prawo,
oczekuje sig noszenia ciemnych garniturbw, biatych lub jasnych koszul,
krawatébw i skérzanych butdébw. Z kolei w bardziej kreatywnych lub
nowoczesnych branzach, jak IT czy start-upy, standardy mogqg by¢ mniegj
restrykcyjne, z akceptowalnym przejsciem na styl ,smart casual”, ktéry moze
zawiera€ eleganckie jeansy, koszule bez krawata, a nawet stylowe

sneakersy.

Dla kobiet zalecenia sq takze réznorodne i zalezq od okolicznosci. W bardziej
formalnych okoliczno$ciach preferowane sq eleganckie kostiumy, sukienki
lub zestawy spddnica-bluzka, ktére powinny by¢ odpowiednio skrojone, aby
podkresla¢ profesjonalizm, nie odwracajgc uwagi od kompetencji noszgcej
je osoby. W mniej formalnych sytuacjach dozwolone sq bardziej swobodne,

ale wciqz eleganckie i schludne opcije.

Przy spotkaniach biznesowych roboczych zasady dotyczgce ubioru sg
interpretowane w wielu dziedzinach swobodniej i cieszqg sig wigkszg

swobodq niz w przesztosci — nie ma wymogu wyboru bardzo eleganckiego
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stroju z krawatem, a dobrze widziany jest smart casual. W przypadku
watpliwosci co do charakteru spotkania lepiej przesadzi€¢ w strone bardziej
konserwatywnego stroju. DoS€ charakterystycznym potgczniem jest garnitur
czy sukienka w potgczeniu z (najczesciej biatymi) sneakersami. Inny stroj
obowiqzuje na co dzieh w branzy bankowej we Frankfurcie nad Menem, inny
podczas Hannover Messe, a catkiem swobodny wsréd przedstawicieli IT

z Berlina czy podczas targbw gamescom.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzen

biznesowych

Zachowania podczas przyjec¢ oficjalnych i towarzyskich sq rownie istotne, jak
ubiér. Goscie powinni unika¢ gtosnych rozmow czy nadmiernej gestykulacii.
Dystynkcja i elegancja w zachowaniu sq kluczowe, zwiaszcza podczas
rozmow z nowymi kontaktami biznesowymi. Kultura niemiecka ceni sobie
rowniez przestrzeganie zasad etykiety przy stole, ktére sq nieodtgcznym

elementem biznesowych kolacji czy bankietow.

W kontekscie mniej formalnych spotkan towarzyskich — cho¢ zasady ubioru
mogq by¢ nieco luzniejsze — nadal oczekuje sie schludnosci i taktu. Typowe
spotkania networkingowe lub przyjecia branzowe mogq dopuszczaé nieco
bardziej swobodny stréj, ale nadal z zachowaniem elegancji

i profesjonalizmu.
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Jak rozmawiac€ o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Podczas negocjacji i prezentacji dla niemieckich partneréw kluczowe
znaczenie mMajg jasna struktura wypowiedzi oraz solidna, rzeczowa
argumentacja. Szczegdlnie cenione jest tzw. ,Fachkompetenz’, czyli
profesjonalizmn oparty na danych, dogtebnej analizie oraz poréwnaniach,
ktére pozwalajg podejmowaé decyzje w oparciu o twarde fakty. Niemcy
przyktadajg duzg wage do jakoSci i wiarygodnoSci przedstawianych
informaciji, dlatego kazdy argument powinien by¢ dobrze udokumentowany

i przemyslany.

Réwnie istotne jest dotrzymywanie sktadanych obietnic. W niemieckiej
kulturze biznesowej sq one traktowane bardzo dostownie - ustne
potwierdzenie jest postrzegane jaoko wigzgce, nawet jesli nie zostanie
potwierdzone w pdzniejszej korespondenciji mailowej. Taka postawa buduje

zaufanie i podkresla rzetelnos¢ partnera.

Warto rowniez pamigtad, ze feedback, w tym takze krytyczne uwagi, nalezy
odbiera€ jako element konstruktywnego dialogu. Krytyka nie jest wyrazem
niecheci czy afrontu, lecz naturalnym sposobem poszukiwania lepszego
rozwigzania problemu. Jest to praktyka, ktdérg Niemcy przyswajajq juz na
etapie edukacji, a ktéra staje sie standardem takie w Srodowisku

zawodowym.
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Upominek czy niezrecznos¢? O prezentach w

niemieckim biznesie

W niemieckiej kulturze biznesowej wrgczanie upominkédw nie jest
powszechnq praktykq i powinno by¢ traktowane z duzq ostroznosciq. Jesli
juz decydujemy sie na prezent, powinien on mie¢ wytgcznie symboliczny
charakter i nie przedstawia¢ duzej wartoSci materialnej. W przypadku
kontaktow z urzednikami nalezy catkowicie unika¢ wreczania jakichkolwiek
upominkdéw, poniewaz mogq one zosta¢ odebrane jako préba wywierania
wptywu lub nawet korupcji. Tym bardziej ze w Niemczech brak jest
jednoznacznych, prawnie okreslonych limitow wartosci takich prezentow, co

dodatkowo zwieksza ryzyko niezrecznej sytuaciji.

Jak pisa¢ do partneréw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

Prowadzqc korespondencje z niemieckimi partnerami biznesowymi, nalezy
zwrdci€ szczegblng uwage na stosowanie odpowiednich form zwracania sig
oraz tytutowania. Standardem jest uzywanie zwrotdw grzecznoSciowych
Frau lub Herr w potgczeniu z nazwiskiem, a w przypadku oséb posiadajgcych

stopnie naukowe - takze ich uwzglednianie, np. Herr Dr Schmidt.

Jezyk niemiecki charakteryzuje sie wysokim stopniem uporzgdkowania,
dlatego komunikacja powinna by¢ konkretna, rzeczowa i pozbawiona
zbednych ozdobnikébw. W oficjalnych mailach i listach nalezy unika¢
emotikondw, ktére nie sq postrzegane jako profesjonalne. Cho¢ nie jest to
juz powszechnie stosowana praktyka, nadal oznakg szacunku jest pisanie
zaimkoéw osobowych takich jak Dein/Deine czy Ihr/Ihre (Twoje/Pana/Pani)
wielkq litera.
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Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Niemczech

Najskuteczniejszym sposobem nawigzywania kontaktéw biznesowych
w Niemczech sg targi branzowe, ktére stwarzajg doskonatqg okazje do
bezposredniego spotkania z potencjalnymi partnerami oraz przedstawienia
swojej oferty w profesjonalnym otoczeniu. Cho¢ moizliwe jest takze
nawiqgzanie kontaktu za poSrednictwem gtdwnego numeru telefonu lub
adresu e-mail firmy, skutecznoS¢ takich dziatan jest stosunkowo niska -
szczegllnie ze wzgledu na fakt, ze Niemcy starannie chronig dane

kontaktowe do os6b decyzyjnych w organizacjach.

Dobrym uzupetnieniem dziatan networkingowych sq platformy takie jak
LinkedIin czy popularny w Niemczech XING, ktére umozliwiajg bardziej
bezposrednie i profesjonalne dotarcie do odpowiednich oséb. Waznym
elementem budowania relacji jest takze pytanie o zgode na przesytanie
ofert lub materiatéw przed ich wystaniem — taki gest jest oznakq szacunku

i profesjonalizmu.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazaé

niemieckim partnerom

Podczas przygotowywania prezentacji firmy dla niemieckiego odbiorcy
istotne jest zrozumienie, ze Niemcy ceniq sobie przede wszystkim solidnos¢,
rzetelnoS¢ oraz szczegdtowoSC. Niemiecki partner biznesowy bedzie
oczekiwat prezentaciji, ktéra nie tylko wyraznie przedstawia profil firmy,
ale takze doktadnie opisuje produkty lub ustugi, wskazuje na ich unikalne
wartoSci oraz zawiera dokitadne dane i analizy potwierdzajgce ich

efektywnos€ i niezawodnosS¢.
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Prezentacja powinna by¢ logicznie uporzqdkowana, z  wyraznie
zdefiniowanymi sekcjami, ktére krok po kroku prowadzq odbiorce przez
wszystkie istotne informacje. Wazne jest, aby kazda czeS¢ prezentacji miata
jasny cel i byta bezposSrednio zwigzana z gtdwnym przekazem. Niemcy ceniq
prezentacje, ktére sq precyzyjne i do rzeczy — wszelkie odstepstwa od

gtdbwnego tematu mogq by¢ postrzegane jako marnowanie czasu.

Niemiecki rynek jest bardzo analityczny. Prezentacja powinna zawierac
konkretne dane, statystyki i grafiki, ktére podkreslajg skutecznos¢ i wartosé
oferowanych rozwigzah. To pokazuje, ze firma moze udowodni¢ swoje
kompetencje i sukcesy. Przyktadami mogq by¢ case studies, certyfikaty
jakosci, referencje od innych znaczqcych klientdw czy wyniki badan i testow

produktow.

Prezentujgc swojg oferte niemieckim partnerom, warto podkresli¢ takie
aspekty jak trwato$€, niezawodnos€ i korzysci ptyngce z diugoterminowej
wspotpracy. Niemcy ceniq stabilnos¢ i przewidywalno$§¢, wiec pokazanie,
ze firma mysli strategicznie i ma stabilng pozycje na rynku, moze znacznie

zwigkszy¢€ jej atrakcyjnos¢.

Niemieccy partnerzy biznesowi chetnie dowiedzq sig, jak firma zarzqdza
potencjalnymi ryzykami. Warto wiec przedstawi¢ procesy i procedury
wdrozone w firmie, ktére minimalizujq ryzyko niepowodzen lub problemow.
To moze obejmowaé systemy zarzqdzania jakoscig, innowacje
technologiczne, polityki bezpieczenstwa i strategie adaptacyjne na

zmieniajgce sie warunki rynkowe.

Kazda informacja przedstawioana w prezentacji powinna by¢é — w miare

dostepnosci — poparta stosownymi dokumentami lub certyfikatami. Niemcy
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bardzo powaznie traktujg wszelkg dokumentacje, ktdéra potwierdza

zgodnosS¢ z lokalnymi i migdzynarodowymi standardami.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w Niemczech

Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH we Frankfurcie

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktore przystugujq Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH7) i mozna go wykorzystywaé w sposéb dozwolony przez przepisy ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie
autorskim i prawach pokrewnych (tj. Dz. U. z 2019, poz. 1231), ale jedynie w celach niekomercyjnych (tj. na uzytek
wiasny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych tresci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajq, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobdw wykorzystania materiatu niezbedne jest
uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytutu autorskich praw majgtkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialnosci
z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub posredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskow,
wyniktej z catkowitego lub czeSciowego wykorzystania informacji udostepnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwiqzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzi¢ przydatnos¢ i poprawnos¢ wyzej
wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzystac z tych informacji na wtasng odpowiedzialnos¢.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszg w zadnym wypadku odpowiedzialnosci za jakgkolwiek decyzje lub dziatanie
podjete w oparciu o wyzej wymienione informacje, ani za jakiekolwiek konsekwencje wynikajgce z decyzji

podjetych w oparciu o te informacije.
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