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Kultura biznesu w Szwajcarii

Szwajcaria, kojarzona z malowniczymi krajobrazami, precyzyjnym
zegarmistrzostwem, wySmienitg czekoladq i renomowanym systemem
bankowym, wyrdzinia sie takze specyficzng kulturg biznesu. Planujgc
ekspansje na rynek szwajcarski, warto pamieta¢ nie tylko o rdéznicach
kulturowych miedzy Polakami a Szwajcarami, lecz takze o niuansach

kulturowych wystepujgcych pomigdzy samymi mieszkaficami tego kraju.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac ze

szwajcarskimi partnerami

Szwajcaria jest krajem bardzo zdecentralizowanym i podzielonym
na autonomiczne kantony. Taki sam model moze zosta¢ zauwazony
w biznesie: kraj nie jest zdominowany przez kilka duzych firm, ale przez wiele
Srednich i matych. Duze firmy wolg byE& zorganizowane w modelu
holdingowym, a struktura nie jest hierarchicznag, jok np. ma to miejsce

w Niemczech.

Szwajcarzy znajq zwykle kilka jezykdw: obowigzujgcy w ich kantonie oraz
przynajmniej jeden inny, ktéry obowiqgzuje w kraju. Z tego powoduy,
przesytajgc materiaty lub umawiajgc spotkanie, nalezy zwréci€ uwage na
jezyk urzedowy wystepujgcy na danym terenie. Prawie wszyscy mieszkancy
znajq, a przynajmniej rozumiejq jezyk niemiecki, jak rowniez zazwyczaj nie
stanowi dla nich problemu komunikacja w jezyku angielskim. Kwestia kultury

komunikacyjnej wyglgda bardzo podobnie do tej w Niemczech.
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Mieszkahcy Szwajcarii ceniq sobie osoby opanowane i kontrolujgce emocije,
a zachowania zbyt gtosne Iub przyciggajgce uwage mogg uznaé

ZAa niestosowne.

W przeciwienstwie do Polakdéw, ktdrzy czesto koncentrujg sie na budowaniu
relacji interpersonalnych, Szwajcarzy wykazujg wigksze nastawienie
na realizacje zadan. W praktyce oznacza to, ze wzajemna sympatia nie jest
niezbednym elementem wspotpracy, a granica miedzy zyciem zawodowym
a prywatnym jest wyraznie zaznaczona. Rzeczowa krytyka postrzegana jest
jako przejaw profesjonalizmu, a niebagatelne znaczenie ma solidne
przygotowanie merytoryczne i jasne przedstawienie korzySci ptyngcych

z potencjalnej wspdbtpracy.

W szwajcarskiej kulturze biznesowej dominuje egalitaryzm
- demonstrowanie swojej pozycji w hierarchii jest Zzle widziane. Szwajcarzy
planujg swoje dziatania w perspektywie dtugoterminowej i podobnego
podejScia oczekujg od partnerdw. Proces decyzyjny bywa rozciggnigty
W czasie, a nawigzanie wspobtpracy moze wymagaé nawet 2-3 lat

cierpliwego budowania relacji i negocjacii.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowa¢ spotkania ze

szwajcarskimi partnerami

W szwajcarskich kontaktach biznesowych punktualno§¢ odgrywa bardzo
wazng role. Umbwienie spotkania na godzine 10:00 oznacza rozpoczecie
doktadnie o tej porze — ani minute wczesniej, ani pdzniej. Terminowos¢ jest
postrzegana jako wyraz sumiennoSci oraz szacunku dla czasu innych.
Spotkania nalezy planowaé z duzym wyprzedzeniem — w zaleznosci od ich
rangi, nawet z trzymiesigcznym zapasem. Ustalone terminy sq
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nieprzekraczalne, a ewentualne opdznienia dopuszczalne jedynie

w wyjgtkowo uzasadnionych przypadkach.

Podczas gdy w Polsce pierwsze spotkanie czesto petni role wstepu do
nawigzania relacji, w Szwajcarii jest ono zorientowane na merytoryczne
ustalenia. Dlatego planujgc spotkania, warto precyzyjnie okresli¢ ich cel,

agende oraz uczestnikow.

Szwajcarzy duzg wage przywigzujg do posiadania odpowiednich
certyfikatow, dokumentéw potwierdzajgcych kompetencje oraz informaciji
o dotychczasowych dosSwiadczeniach — w tym rekomendacji od lokalnych
partneréw. Solidne przygotowanie do rozmoéw jest niezbedne. Istotne jest
robwniez podkres$lenie przewagi konkurencyjnej i jasne wskazanie, dlaczego

to wtasnie nasza firma powinna zosta¢ wybrana do wspdbtpracy.

Powitania, tytuty i zasady — czyli szwajcarska etykieta w

praktyce

Jako pierwszg witamy osobe na wyzszym stanowisku. Powszechne jest
przywitanie usciskiem dtoni i nawigzanie kontaktu wzrokowego. Nalezy
zapamigta€ nazwisko rozmoéwcy, gdyz zwracamy sie do niego wykorzystujqc
forme Pan/Pani oraz nazwisko. Nie zwracamy sie do partnera po imieniy,

chyba ze jest to kolejne spotkane i nastgpito przejscie na "ty".

Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twj strdj

W szwajcarskim Srodowisku biznesowym obowiqzuje klasyczny, starannie
dobrany stréj. Mezczyzni zazwyczdj noszg garnitury, natomiast kobiety

preferujg eleganckie sukienki lub kostiumy.
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Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh

biznesowych

Na wydarzeniach oficjalnych i towarzyskich obowiqzujg punktualnosg,
przestrzeganie zasad savoir-vivre'u oraz odpowiedni ubiér. Jezeli gospodarz
wznosi toast, nalezy unies¢ kieliszek i napi€ sie, patrzqc mu w oczy. Przyjecia
czesto majg forme stojgcq. GoS¢ nie powinien swoim zachowaniem ani

strojem przyciggac¢ zbyt duzej uwagi lub budzi¢ kontrowersji.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

W szwajcarskim biznesie small talk jest istotny, ale odgrywa mniejszq role niz
w Polsce. Nie nalezy pyta¢ o sprawy prywatne oséb, ktérych wczesdniej nie
poznaliSmy. Od dyplomatycznej wypowiedzi wazniejsza jest komunikacja
krétka, zwiezta i bezposSrednia. Tre§€ wiadomosci ma duzo wigcej znaczenia
niz forma, niemniej jednak estetyka prezentaciji i dbato§¢ o szczegdty majq

znaczenie.

W trakcie spotkania nalezy wypowiadaé sie wytqcznie na temat, w ktérym
sie specjalizujemy, nie wchodzqgc na nieznane obszary. Uczestnicy spotkania
powinni by¢ dobrze przygotowani i dysponowaé odpowiednimi
argumentami lub liczbami potwierdzajgcymi argumentacje. Nie nalezy braé
udziatu w  spotkaniu, stawiajgc na spontaniczne odpowiedzi.
Brak przygotowania moze negatywnie wptynqQ¢ na wizerunek rozmowcy
i firmy. Bezposrednia komunikacja jest wymagana oraz dobrze odbierana
przez rozmobéwcow. Mowienie czego$ wprost jest konieczne, aby znalezé
odpowiednie rozwiqzanie. Nie nalezy jednak myli¢ bezposredniego stylu
komunikacji z brakiem uprzejmosci czy agresjq. Nie nalezy przerywac
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rozmowcy. Dobrze odbierane bedzie notowanie. Szwajcarski partner bedzie
starat sie wyjasni¢ wszelkie watpliwosci, zadajgc pytania tak, aby wszystko

zrozumie€ i méc oceni¢, dlatego proces decyzyjny moze trwaé diugo.

Upominek czy niezrecznos¢? O prezentach w

szwajcarskim biznesie

W przypadku wizyty w domu prywatnym w dobrym tonie jest wreczenie
gospodarzowi drobnego upominku. Natomiast w relacjach biznesowych
obdarowywanie prezentami nie nalezy do powszechnych praktyk,
szczegOllnie na poczgtku wspdtpracy. Jesli jednak zdecydujemy sie na
wregczenie upominku po zakonczeniu negocjacji, warto zadbaé, aby byt on

wysokiej jakosci i nawigzywat do regionu, z ktérego pochodzimy.

Jak pisa¢ do partneréw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

Korespondencja biznesowa, podobnie jak spotkania, wymaga
przestrzegania okres$lonych zasad. Nalezy zwrécié uwage na wiasciwe
tytutowanie odbiorcy, starannie sformutowany wstep, przejrzyste rozwiniecie
oraz uprzejme zakonczenie. Styl pisania powinien by¢ precyzyjny i rzeczowy,

a tres¢ zwiezta i skoncentrowana na meritum.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Szwajcarii

Aby nawigza¢ relacje z przedstawicielem szwajcarskiej firmy, sama
wymiana wizytéwek podczas targdbw moze okazaé sie niewystarczajqca.

Znacznie skuteczniejsze bywa rekomendowanie przez osobe, ktéra juz
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utrzymuje dobre relacje biznesowe z naszym potencjalnym partnerem

ze Szwajcarii.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazacé

szwajcarskim partnerom

Prezentacje firmowe dla szwajcarskich kontrahentéw powinny by¢ jak
najbardziej profesjonalne, przygotowane z najwigkszg starannosciq,
logiczne i spdjne. W tredci nalezy wskazac cel, dane liczbowe oraz precyzyjne
informacje. Do potencjalnych partnerdw trafig argumenty wskazujgce na
wysokq jako§¢ oferowanych produktéw czy ustug. Szwajcarzy doceniq

rowniez stosowanie howoczesnych narzedzi do prezentowania.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w Szwajcarii

Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH we Frankfurcie

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére 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 zaktadajg, 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 korzysta¢ 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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