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Kultura biznesu w Norwegii

Norwegia to kraj o jednej z najwyzszych jakosci zycia na Swiecie, znany ze
stabilnosci, rownosci spotecznej i zrbwnowazonego podejscia do rozwoju.
Te same wartoSci odzwierciedlajg sie réwniez w norweskiej kulturze
biznesowej, ktéra opiera sie na zaufaniu, przejrzystosci, réwnosci
i pragmatyzmie. Dla zagranicznych partneréw wspdtpraca z Norwegami
moze byE zarébwno inspirujgcym doswiadczeniem, jak i wyzwaniem
— szczegodlnie jedli nie sq zaznajomieni z lokalnymi normami i stylem

komunikacii.

Zrozumienie  specyfiki  norweskich relacji zawodowych, sposobu
prowadzenia negocjaciji, stylu zarzgdzania czy zasad etykiety to klucz do
skutecznej i diugofalowej wspdtpracy. Norwegowie cenig profesjonalizm,
punktualnos¢ i rzeczowy dialog, ale réwnie wazne sq dla nich relacje oparte

na wzajemnym szacunku i autentycznym zaangazowaniu.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

norweskimi partnerami

Norwegowie jako spoteczefistwo ceniq wspotprace ponad rywalizacje,
a sukces definiujg przede wszystkim przez jokoS¢ zycia i dobrobyt ogdotu.
Wyrdznianie sig z thumu nie jest postrzegane jako warto§¢ godna podziwu.
W relacjach stuzbowych mozna zauwazy€ silne przywigzanie do prow
pracownika oraz dostgepnosS¢ przetozonych. Hierarchia funkcjonuje gtéwnie
dla wygody organizacyjnej, a styl zarzqgdzania oparty jest na partycypacji
i wsparciu. Praktyka biznesowa w Norwegii opiera sie na decentralizacii

wiadzy — menedzerowie polegajg na wiedzy i doSwiadczeniu cztonkdéw
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zespotu, a decyzje podejmowane sq kolektywnie, przy petnym

zaangazowaniu pracownikow.

Relacje zawodowe majg charakter nieformalny, takze w stosunku do
przetozonych. Norwegowie ceniq bezposredniqg i konkretng komunikacje,
ktéra ukierunkowana jest na osiggniecie efektu i konsensusu. W kontaktach
biznesowych kluczowe sq wiarygodno$¢, profesjonalizm, rzetelne
przygotowanie oraz punktualno$é. Z tego wzgledu mogqg wykazywaé
ostrozno$§¢ w nawiqzywaniu relacji z partnerami zagranicznymi, jesli nie

Majg pewnosci, ze podzielajq oni te same wartoéci i standardy.

Norwegowie bardzo dbajg o przestrzeh osobistg — zachowujg fizyczny
dystans podczas rozmoéw. Ich sposbb moéwienia jest powsciggliwy,
pozbawiony emocjonalnych uniesien, gtoSnego tonu czy przesadnej

gestykulaciji. Mowa ciata jest subtelna i stonowana.

W spoteczefistwie norweskim kobiety sqg w petni réwnouprawnione
- otrzymujq rowne wynagrodzenie i majq dostep do najwyzszych stanowisk.
W zwiqgzku z tym w kontaktach zawodowych nalezy traktowaé je na réwni

Z mezczyznami, bez oczekiwania zachowanh kurtuazyjnych.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowa¢ spotkania z

norweskimi partnerami

Planowanie spotkan z norweskimi partnerami biznesowymi wymaga
odpowiedniego przygotowania i szacunku wobec ustalonych zasad.
Spotkania nalezy umawia¢ z duzym wyprzedzeniem, najlepiej telefonicznie
lub mailowo. Warto pamigtac, ze Norwegowie czesto postugujq sie

numerami tygodni w kalendarzu, dlatego dobrze jest je uwzgledniac przy
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ustalaniu termindéw. Przed pierwszym spotkaniem zaleca sie przestanie

agendy, by da¢ rozmdéwcom czas na przygotowanie sig.

Punktualno§¢ ma w Norwegii szczegdlne znaczenie, postrzegana jest jako
wyraz profesjonalizmu i wiarygodnos$ci. Nawet niewielkie, kilkuminutowe
spbéznienie wymaga wyjasnienia, najlepiej przez telefon. Spotkania powinny
przebiega¢ zgodnie z  wczesniej ustalonym  harmonogramem
i w okreSlonych ramach czasowych, dlatego istotne jest, by agenda byta

jasna i dostarczona z odpowiednim wyprzedzeniem.

Norweska  kultura  biznesowa ma  charakter  protransakcyjny.
Spotkania koncentrujg sie na celach zawodowych, a rozmowy szybko
przechodzq do konkretébw. Cho¢ priorytetem sqg sprawy merytoryczne,
budowanie relacji opartych na zaufaniu, uczciwosci i przejrzystosci jest
robwnie istotne. Norwegowie czesto ostroznie podchodzg do wspdtpracy
z zagranicznymi kontrahentami, dlatego nawigzanie trwatego kontaktu
moze wymagac czasu i wysitku. W tym kontek$cie bardzo pomocne sq
pozytywne rekomendacje oraz referencje od innych skandynawskich lub

norweskich partneréw.

Warto rowniez mie€ na uwadze, ze Norwegowie wyraznie oddzielajg zycie
zawodowe od prywatnego. Spotkania nie powinny by¢ planowane po
godzinie 16:00 ani w weekendy. Nalezy takze unika¢ umawiania sie w okresie
wakacyjnym, szczegdlnie w lipcu i sierpniu, oraz w tygodniach przed i po

Bozym Narodzeniu i Wielkanocy.
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Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli norweska etykieta w

praktyce

Norweska etykieta biznesowa opiera sig na prostocie, rownosci i szacunku
do przestrzeni osobiste]. Przy powitaniu Norwegowie podajqg sobie reke
— uscisk powinien by€ mocny, lecz krétki i stosowany zardbwno w kontaktach
z osobami tej samej pftci, jak i przeciwnej. BliskoS¢ fizyczna nie jest czgscig
codziennej komunikacji - dotykanie rozmdéwcy czy poufate gesty,
nawet podczas powitania, sq nieakceptowane i mogqg zosta¢ odebrane jako

naruszenie granic.

Zasada réwnosci pici jest gteboko zakorzeniona w norweskiej kulturze,
dlatego nie oczekuje sie¢ od mezczyzn zadnych szczegdblnych gestow
kurtuazji wobec kobiet — dotyczy to rowniez sfery zawodowej. Norwegowie
unikajg manifestowania ambicji osobistych, a priorytetem jest dobro
wspoblne. W Srodowisku pracy oznacza to niewielkie przywiqzanie do

hierarchii, a réznice stanowisk sq rzadko podkreslane.

Z racji silnego przywigzania do wartosci rébwnosciowych, w kontaktach
biznesowych tytuty, zarbwno honorowe, jak i zawodowe, sq rzadko
stosowane. Partnerzy najczescie] zwracajg sie do siebie po imieniuy,
co nie oznacza jednak zbytniej poufatosci wobec nieznajomych, lecz raczej
naturalny styl komunikacji. Uzywanie oficjalnych tytutdw bywa postrzegane

jako staromodne.

W Norwegii hie obowigzuje sztywny protokét dotyczqey wymiany wizytéwek.
Zazwyczaj wymienia sige je pod koniec spotkania, a ich tre§¢ moze by¢
w jezyku angielskim - znajomo$¢ tego jezyka jest powszechna

i wystarczajgca w kontaktach biznesowych.
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Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

W norweskim Srodowisku biznesowym obowiqgzuje klasyczny styl ubioru,
ktory odzwierciedla profesjonalizm, szacunek do rozméwcy i powage
sytuacji. Mezczyzni najczesciej noszg eleganckie garnitury, cho¢ w mniej
formalnych okoliczno$ciach akceptowane sg rowniez marynarki sportowe.
Kobiety zazwyczaj wybierajg klasyczne kostiumy, ktére iqczq elegancije

Z umiarem.

Cho¢ norweska kultura ceni prostote i rownos¢, odpowiedni stréj nadal
odgrywa istotnq role w pierwszym wrazeniu i postrzeganiu profesjonalizmu.
Styl ubioru nie musi by¢ przesadnie formalny, ale powinien by¢ zadbany

i dostosowany do okaz;ji.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzenh

biznesowych

W Norwegii spotkania biznesowe najczesciej odbywajqg sie w porze lunchu
lub kolaciji, przy czym $niadania stuzbowe nalezg do rzadkoéci. Lunch ma
zazwyczaj charakter prostego positku — mogqg to byEé kanapki i kawa,
spozywane miedzy godzing 11:30 a 13:00. Wiele norweskich firm dysponuje
wiasnymi stotdwkami lub kawiarniomi, a partnerzy biznesowi bywajg

zapraszani na lunch w obrebie firmy lub do jednej z pobliskich restauraciji.

Dzienh pracy w Norwegii zazwyczaj kofczy sie miedzy 16:00 a 17:00,
a wieczorny positek wigkszoS§¢ Norwegdw woli spozywac w gronie rodziny.
Z tego wzgledu kolacje biznesowe, majgce na celu zacieSnianie relaciji
z klientami, sq raczej wyjgtkiem niz standardem. Jesli jednak do nich

dochodzi, obowiqgzuje zasada umiarkowania - zwiaszcza w przypadku
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spozycia alkoholu. Rachunek za wspdblny positek powinien zostac

uregulowany przez osobe zapraszajqcaq.

W sytuacji, gdy zaproszenie na kolacje odbywa sie w domu norweskiego
partnera, nalezy pamietaé, ze rozmowy o charakterze zawodowym sq
woéwczas niemile widziane. Norwegowie wyraznie oddzielajg sfere
zawodowq od zycid prywatnego i niechetnie naruszajq te granice, zwtaszcza

we wiasnym domu.

W rozmowach towarzyskich warto porusza¢ tematy zwigzane z aktywnosciq
fizycznqg, sportami zimowymi, turystykq i czasem spedzanym na Swiezym
powietrzu — sq to obszary bliskie norweskiej kulturze. Wydarzenia takie jak
podpisanie kontraktu czy zakohczenie pomysinych negocjacji mogq by¢
dobrg okazjg do wspdlnego Swietowania z zespotem, cho¢ nawet wtedy

zachowuje sie umiar i profesjonalizm.

Jak rozmawiac¢ o interesach — styl negocjacii i

prowadzenia dialogu

W norweskim stylu prowadzenia rozméw biznesowych nacisk ktadziony jest
na rzeczowo$C i przejrzystoSC. Tzw. small talk, czyli luzna rozmowa na
rozpoczecie spotkania, ogranicza sig zazwyczaj do minimum — Norwegowie
preferujg szybkie przechodzenie do sedna sprawy. Ceniq otwartosé
i oczekujq, ze partnerzy jasno przedstawiq wszystkie istotne aspekty swojej
dziatalnoSci oraz intencje. Przy komunikacji w jezyku angielskim warto

dodatkowo upewnic sig, ze nasze propozycje zostaty wtasciwie zrozumiane.

Styl negocjacyjny Norwegdébw opiera si¢ na realizmie i uczciwoSci.
Targowanie sie nie nalezy do powszechnie stosowanych praktyk, dlatego

najlepiej od razu przedstawic solidnq i realistyczng oferte cenowq — zwigksza
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to szanse na skuteczne porozumienie. Agresywne techniki sprzedazy,
nachalna perswazja czy wywieranie presji sq zle odbierane i nie przynoszq

oczekiwanych rezultatéw.

Norwegowie ceniqg szczeroS¢, bezposrednioS€ i spokdj w komunikacii.
O wiele lepiej reagujg na partnerskie podejscie i konkretny dialog niz na
retoryke zdominowang przez przekonywanie za wszelkg cene.
Budowanie wzajemnego zaufania i jasno$¢ przekazu to kluczowe elementy

skutecznych rozmow o interesach w norweskim kontekscie biznesowym.

Upominek czy niezrecznoSC? O prezentach w norweskim

biznesie

W norweskiej kulturze biznesowej dawanie prezentdw nie jest powszechng
praktykg i zozwyczaj nie stanowi elementu relacji zawodowych.
Wyjatek mogq stanowi¢ drobne upominki Swigteczne, np. z okazji Bozego
Narodzenia, a takze firmowe gadzety z logo — te sq akceptowalne i dobrze

widziane w odpowiednim kontekscie.

Nalezy unika¢ wreczania drogich prezentdéw, poniewaz mogq one zostac
odebrane jako proba wywierania wptywu lub wrecz tapdéwka, co jest
absolutnie nieakceptowalne. W przypadku zakohczonych sukcesem
negocjacji dopuszczalne jest wrgczenie symbolicznego upominku,
np. butelki importowanego alkoholu, jednak rowniez w tym wypadku nalezy

zachowa¢ umiar.

Jedli spotkanie odbywa sie w domu norweskiego gospodarza,
warto przynie$§¢ co$§ drobnego — np. butelke dobrego wina, importowany
alkohol, wysokiej jakosci czekoladki lub kwiaty. Takie gesty sq mile widziane

i traktowane jako wyraz dobrego wychowania, cho¢ nie majg charakteru
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biznesowego. Warto pamigtaé, ze Norwegowie ceniq prostoteg, naturalnosé

i brak ostentaciji — takze w kwestii prezentéw.

Jak pisa¢ do partnerdw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

W kontaktach z norweskimi partnerami biznesowymi korespondencja moze
by¢ prowadzona w jezyku angielskim — pod warunkiem, ze jest to poprawny
i profesjonalny angielski biznesowy. Styl komunikacji powinien by¢ jasny,
zwiezty i konkretny, pozbawiony zbednych ozdobnikébw czy niejasnych
sformutowan. Norwegowie ceniqg prostote i bezposrednios¢, dlatego
najlepiej formutowa¢ wiadomos$ci opierajgc sie¢ na faktach i jasno

okre§lonych intencjach.

Adresujgc e-mail, warto skierowa¢ go do konkretnej osoby — najlepiej do
kierownika odpowiedniego dziatu lub jednostki — nawet jesli wczesniej nie
mieliSmy z tqg osobq kontaktu. Taki zabieg Swiadczy o profesjonalnym

podejsciu i utatwia nawigzanie wiasciwej relacji.

Warto pamigtac, ze Norwegowie nie unikajg bezposrednich komunikatow
— potrafig jasno wyraza¢ brak zgody, brak akceptacji lub niezadowolenie
z okreSlonych dziatan, bez traktowania tego jako zachowania niegrzecznego.
Taki styl komunikacji obowigzuje réwniez w korespondenciji — nalezy by¢
przygotowanym na szczere, rzeczowe odpowiedzi i w takim samym tonie

prowadzi¢ dialog.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Norwegii

Budowanie relacji biznesowych z norweskimi partnerami to proces,

ktéry wymaga cierpliwoéci, autentycznosci i konsekwenciji. Norwegowie
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podchodzg ostroznie do nowych kontaktéw, dlatego pierwsze etapy
wspdipracy koncentrujg sie przede wszystkim na wzajemnym poznaniu
i zdobywaniu zaufania. Kluczem do sukcesu jest konsekwentne okazywanie

profesjonalizmu oraz rzetelne dotrzymywanie ustalonych termindw.

Znaczqcym utatwieniem w procesie nawigzywania relacji mogq by¢
referencje lub rekomendacje pochodzqce od innych norweskich bqdz
skandynawskich partneréw biznesowych. Norwegowie ceniq sobie opinie
sprawdzonych Zrédet, a pozytywna rekomendacja moze znacznie

przyspieszy€ proces budowania wiarygodnosci.

Przed rozpoczgciem kontaktu warto doktadnie przeanalizowaé profil
potencjalnego partnera oraz dostosowal oferte do jego konkretnych
potrzeb i realibw. Takie podejécie nie tylko pokazuje zaangazowanie,

ale réwniez zwigksza szanse na konstruktywng wspoétprace.

Norwegowie wysoko ceniq relacje biznesowe oparte na dtugofalowym
partnerstwie, zaufaniu i wzajemnym szacunku. Jasna deklaracja checi
budowania trwatej wspodtpracy moze by¢ postrzegana jako wyraz
profesjonalizmmu i dobrych intencji — a tym samym jako solidny fundament

do rozpoczecia relacji.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

norweskim partnerom

Norwescy partnerzy biznesowi ceniq prezentacje, ktdére sq przejrzyste,
rzeczowe i oparte na solidnych danych. Klucz do skutecznej komunikacji lezy
w prostocie i profesjonalizmie — zardbwno pod wzgledem tresci, jak i formy
graficznej. Dobrze przygotowana prezentacja powinna koncentrowac sie na

faktach, wynikach analiz i konkretach istotnych z punktu widzenia odbiorcy,
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przy jednoczesnym unikaniu dygresji i niepotrzebnych wstepow.
Elementy niezwigzane bezposrednio z tematem - jak rozbudowane opisy
historii firmy czy ogdlne teorie — nie sqg konieczne i mogq ostabi¢ site

przekazu.

Bardzo wazne jest przestrzeganie ram czasowych. Norwegowie przywiqzujq
duzq wage do punktualnosci i szanujg czas partnera, dlatego diugosé
prezentacji powinna by¢ adekwatna do uzgodnionego harmonogramu.
Wszelkie pytania czy komentarze powinny by¢ pozostawione na koniec
prezentacji — to pozwala utrzymaé spdjnosS¢ i rytm wystgpienia oraz

Swiadczy o dobrej organizacii.

Prezentacja skierowana do norweskiego odbiorcy powinna by¢ takze oparta
na wczesniejszym, doktadnym researchu — pokazanie znajomosci realidw,
potrzeb i wyzwah norweskiego rynku to znak profesjonalizmu

i przygotowania, ktéry buduje zaufanie juz na samym poczqtku wspotpracy.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w Norwegii

Zrodto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Oslo

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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