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Kultura biznesu w Norwegii  

Norwegia to kraj o jednej z najwyższych jakości życia na świecie, znany ze 

stabilności, równości społecznej i zrównoważonego podejścia do rozwoju.  

Te same wartości odzwierciedlają się również w norweskiej kulturze 

biznesowej, która opiera się na zaufaniu, przejrzystości, równości  

i pragmatyzmie. Dla zagranicznych partnerów współpraca z Norwegami 

może być zarówno inspirującym doświadczeniem, jak i wyzwaniem  

 –  szczególnie jeśli nie są zaznajomieni z lokalnymi normami i stylem 

komunikacji.  

Zrozumienie specyfiki norweskich relacji zawodowych, sposobu 

prowadzenia negocjacji, stylu zarządzania czy zasad etykiety to klucz do 

skutecznej i długofalowej współpracy. Norwegowie cenią profesjonalizm, 

punktualność i rzeczowy dialog, ale równie ważne są  dla nich relacje oparte 

na wzajemnym szacunku i autentycznym zaangażowaniu.  

Język, który buduje zaufanie –  jak rozmawiać z 

n orweskimi  partnerami  

Norwegowie jako społeczeństwo cenią współpracę ponad rywalizację,  

a sukces definiują przede wszystkim przez jakość życia i dobrobyt ogółu. 

Wyróżnianie się z tłumu nie jest postrzegane jako wartość godna podziwu.  

W relacjach służbowych można zauważyć silne przywiązanie do praw 

pracownika oraz dostępność przełożonych. Hierarchia funkcjonuje głównie 

dla wygody organizacyjnej, a styl zarządzania oparty jest na partycypacji  

i wsparciu. Praktyka biznesowa w Norwegii opiera się na decentralizacji 

władzy –  menedżerowie polegają na wiedzy i doświadczeniu członków 
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zespołu, a decyzje podejmowane są kolektywnie, przy pełnym 

zaangażowaniu pracowników.  

Relacje zawodowe mają charakter nieformalny, także w stosunku do 

przełożonych. Norwegowie cenią bezpośrednią i konkretną komunikację, 

która ukierunkowana jest na osiągnięcie efektu i konsensusu. W kontaktach 

biznesowych kluczowe są wiarygodność, profesjona lizm, rzetelne 

przygotowanie oraz punktualność. Z tego względu mogą wykazywać 

ostrożność w nawiązywaniu relacji z partnerami zagranicznymi, jeśli nie 

mają pewności, że podzielają oni te same wartości i standardy.  

Norwegowie bardzo dbają o przestrzeń osobistą –  zachowują fizyczny 

dystans podczas rozmów. Ich sposób mówienia jest powściągliwy, 

pozbawiony emocjonalnych uniesień, głośnego tonu czy przesadnej 

gestykulacji. Mowa ciała jest subtelna i stonowana.  

W społeczeństwie norweskim kobiety są w pełni równouprawnione  

–  otrzymują równe wynagrodzenie i mają dostęp do najwyższych stanowisk. 

W związku z tym w kontaktach zawodowych należy traktować je na równi  

z mężczyznami, bez oczekiwania zachowań kurtuazyjnych.  

Kalendarz pod kontrolą –  jak planować spotkania z 

n orweskimi  partnerami  

Planowanie spotkań z norweskimi partnerami biznesowymi wymaga 

odpowiedniego przygotowania i szacunku wobec ustalonych zasad. 

Spotkania należy umawiać z dużym wyprzedzeniem, najlepiej telefonicznie 

lub mailowo. Warto pamiętać, że Norwegowie często posługują  się 

numerami tygodni w kalendarzu, dlatego dobrze jest je uwzględniać przy 
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ustalaniu terminów. Przed pierwszym spotkaniem zaleca się przesłanie 

agendy, by dać rozmówcom czas na przygotowanie się.  

Punktualność ma w Norwegii szczególne znaczenie , postrzegana jest jako 

wyraz profesjonalizmu i wiarygodności. Nawet niewielkie, kilkuminutowe 

spóźnienie wymaga wyjaśnienia, najlepiej przez telefon. Spotkania powinny 

przebiegać zgodnie z wcześniej ustalonym harmonogramem  

i w określonych ramach czasowych, dlatego istotne jest, by agenda była 

jasna i dostarczona z odpowiednim wyprzedzeniem.  

Norweska kultura biznesowa ma charakter protransakcyjny .  

S potkania koncentrują się na celach zawodowych, a rozmowy szybko 

przechodzą do konkretów. Choć priorytetem są sprawy merytoryczne, 

budowanie relacji opartych na zaufaniu, uczciwości i przejrzystości jest 

równie istotne. Norwegowie często ostrożnie podchodzą  do współpracy  

z zagranicznymi kontrahentami, dlatego nawiązanie trwałego kontaktu 

może wymagać czasu i wysiłku. W tym kontekście bardzo pomocne są 

pozytywne rekomendacje oraz referencje od innych skandynawskich lub 

norweskich partnerów.  

Warto również mieć na uwadze, że Norwegowie wyraźnie oddzielają życie 

zawodowe od prywatnego. Spotkania nie powinny być planowane po 

godzinie 16:00 ani w weekendy. Należy także unikać umawiania się w okresie 

wakacyjnym , szczególnie w lipcu i sierpniu , oraz w tygodniach przed i po 

Bożym Narodzeniu i Wielkanocy.  
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Powitania, tytuły i zasady –  czyli n orweska  etykieta w 

praktyce  

Norweska etykieta biznesowa opiera się na prostocie, równości i szacunku 

do przestrzeni osobistej. Przy powitaniu Norwegowie podają sobie rękę  

–  uścisk powinien być mocny, lecz krótki i stosowany zarówno w kontaktach 

z osobami tej samej płci, jak i przeciwnej. Bliskość fizyczna nie jest częścią 

codziennej komunikacji –  dotykanie rozmówcy czy poufałe gesty,  

nawet podczas powitania, są nieakceptowane i mogą zostać odebrane jako 

naruszenie granic.  

Zasada równości płci jest głęboko zakorzeniona w norweskiej kulturze, 

dlatego nie oczekuje się od mężczyzn żadnych szczególnych gestów 

kurtuazji wobec kobiet –  dotyczy to również sfery zawodowej. Norwegowie 

unikają manifestowania ambicji osobistych, a prio rytetem jest dobro 

wspólne. W środowisku pracy oznacza to niewielkie przywiązanie do 

hierarchii, a różnice stanowisk są rzadko podkreślane.  

Z racji silnego przywiązania do wartości równościowych, w kontaktach 

biznesowych tytuł y , zarówno honorowe, jak i zawodow e, są rzadko 

stosowane. Partnerzy najczęściej zwracają się do siebie po imieniu,  

co nie oznacza jednak zbytniej poufałości wobec nieznajomych, lecz raczej 

naturalny styl komunikacji. Używanie oficjalnych tytułów bywa postrzegane 

jako staromodne.  

W Norwegii nie obowiązuje sztywny protokół dotyczący wymiany wizytówek. 

Zazwyczaj wymienia się je pod koniec spotkania, a ich treść może być  

w języku angielskim –  znajomość tego języka jest powszechna  

i wystarczająca w kontaktach biznesowych.  
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Wygląd ma znaczenie –  co mówi o Tobie Twój strój  

W norweskim środowisku biznesowym obowiązuje klasyczny styl ubioru, 

który odzwierciedla profesjonalizm, szacunek do rozmówcy i powagę 

sytuacji. Mężczyźni najczęściej noszą eleganckie garnitury, choć w mniej 

formalnych okolicznościach akceptowane są również  marynarki sportowe. 

Kobiety zazwyczaj wybierają klasyczne kostiumy, które łączą elegancję  

z umiarem.  

Choć norweska kultura ceni prostotę i równość, odpowiedni strój nadal 

odgrywa istotną rolę w pierwszym wrażeniu i postrzeganiu profesjonalizmu. 

Styl ubioru nie musi być przesadnie formalny, ale powinien być zadbany  

i dostosowany do okazji.  

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeń 

biznesowych  

W Norwegii spotkania biznesowe najczęściej odbywają się w porze lunchu 

lub kolacji, przy czym śniadania służbowe należą do rzadkości. Lunch ma 

zazwyczaj charakter prostego posiłku –  mogą to być kanapki i kawa, 

spożywane między godziną 11:30 a 13:00. Wiele norweskich firm dysponuje 

własnymi stołówkami lub kawiarniami, a partnerzy biznesowi bywają 

zapraszani na lunch w obrębie firmy lub do jednej z pobliskich restauracji.  

Dzień pracy w Norwegii zazwyczaj kończy się między 16:00 a 17:00,  

a wieczorny posiłek większość Norwegów woli spożywać w gronie rodziny.  

Z tego względu kolacje biznesowe, mające na celu zacieśnianie relacji  

z klientami, są raczej wyjątkiem niż standardem. Jeśli jednak do nich 

dochodzi, obowiązuje zasada umiarkowania –  zwłaszcza w przypadku 
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spożycia alkoholu. Rachunek za wspólny posiłek powinien zostać 

uregulowany przez osobę zapraszającą.  

W sytuacji, gdy zaproszenie na kolację odbywa się w domu norweskiego 

partnera, należy pamiętać, że rozmowy o charakterze zawodowym są 

wówczas niemile widziane. Norwegowie wyraźnie oddzielają sferę 

zawodową od życia prywatnego i niechętnie naruszają tę gran icę, zwłaszcza 

we własnym domu.  

W rozmowach towarzyskich warto poruszać tematy związane z aktywnością 

fizyczną, sportami zimowymi, turystyką i czasem spędzanym na świeżym 

powietrzu –  są to obszary bliskie norweskiej kulturze. Wydarzenia takie jak 

podpisanie kontraktu czy zakończenie pomy ślnych negocjacji mogą być 

dobrą okazją do wspólnego świętowania z zespołem, choć nawet wtedy 

zachowuje się umiar i profesjonalizm.  

Jak rozmawiać o interesach –  styl negocjacji i 

prowadzenia dialogu  

W norweskim stylu prowadzenia rozmów biznesowych nacisk kładziony jest 

na rzeczowość i przejrzystość. Tzw. small talk, czyli luźna rozmowa na 

rozpoczęcie spotkania, ogranicza się zazwyczaj do minimum –  Norwegowie 

preferują szybkie przechodzenie do sedna sp rawy. Cenią otwartość  

i oczekują, że partnerzy jasno przedstawią wszystkie istotne aspekty swojej 

działalności oraz intencje. Przy komunikacji w języku angielskim warto 

dodatkowo upewnić się, że nasze propozycje zostały właściwie zrozumiane.  

Styl negocjacyjny Norwegów opiera się na realizmie i uczciwości. 

Targowanie się nie należy do powszechnie stosowanych praktyk, dlatego 

najlepiej od razu przedstawić solidną i realistyczną ofertę cenową –  zwiększa 
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to szanse na skuteczne porozumienie. Agresywne techniki sprzedaży, 

nachalna perswazja czy wywieranie presji są źle odbierane i nie przynoszą 

oczekiwanych rezultatów.  

Norwegowie cenią szczerość, bezpośredniość i spokój w komunikacji.  

O wiele lepiej reagują na partnerskie podejście i konkretny dialog niż na 

retorykę zdominowaną przez przekonywanie za wszelką cenę.  

Budowanie wzajemnego zaufania i jasność przekazu to kluczowe elementy 

skutecznych rozmów o interesach w norweskim kontekście biznesowym.  

Upominek czy niezręczność? O prezentach w n orweskim  

biznesie  

W norweskiej kulturze biznesowej dawanie prezentów nie jest powszechną 

praktyką i zazwyczaj nie stanowi elementu relacji zawodowych.  

Wyjątek mogą stanowić drobne upominki świąteczne, np. z okazji Bożego 

Narodzenia, a także firmowe gadżety z logo –  te są akceptowalne i dobrze 

widziane w odpowiednim kontekście.  

Należy unikać wręczania drogich prezentów, ponieważ mogą one zostać 

odebrane jako próba wywierania wpływu lub wręcz łapówka, co jest 

absolutnie nieakceptowalne. W przypadku zakończonych sukcesem 

negocjacji dopuszczalne jest wręczenie symbolicznego upominku ,  

np. butelki importowanego alkoholu, jednak również w tym wypadku należy 

zachować umiar.  

Jeśli spotkanie odbywa się w domu norweskiego gospodarza,  

warto przynieść coś drobnego –  np. butelkę dobrego wina, importowany 

alkohol, wysokiej jakości czekoladki lub kwiaty. Takie gesty są mile widziane  

i traktowane jako wyraz dobrego wychowania, choć nie mają charakteru 



Trade.gov.pl                                                                                     Kultura biznesu w  Norwegii  

 

                                                                      10                                                          
   

biznesowego. Warto pamiętać, że Norwegowie cenią prostotę, naturalność  

 i brak ostentacji –  także w kwestii prezentów.  

Jak pisać do partnerów biznesowych –  styl i zasady 

korespondencji  

W kontaktach z norweskimi partnerami biznesowymi korespondencja może 

być prowadzona w języku angielskim –  pod warunkiem, że jest to poprawny 

i profesjonalny angielski biznesowy. Styl komunikacji powinien być jasny, 

zwięzły i konkretny, pozbawiony zbędnych ozdobników czy niejasnych 

sformułowań. Norwegowie cenią prostotę i bezpośredniość, dlatego 

najlepiej formułować wiadomości opierając się na faktach i jasno 

określonych intencjach.  

Adresując e - mail, warto skierować go do konkretnej osoby –  najlepiej do 

kierownika odpowiedniego działu lub jednostki –  nawet jeśli wcześniej nie 

mieliśmy z tą osobą kontaktu. Taki zabieg świadczy o profesjonalnym 

podejściu i ułatwia nawiązanie właściwej r elacji.  

Warto pamiętać, że Norwegowie nie unikają bezpośrednich komunikatów  

 –  potrafią jasno wyrażać brak zgody, brak akceptacji lub niezadowolenie  

z określonych działań, bez traktowania tego jako zachowania niegrzecznego. 

Taki styl komunikacji obowiązuje również w korespondencji –  należy być 

przygotowanym na szczere, rzeczowe odpowiedzi i w takim samym tonie 

prowadzić dialog.  

Jak nawiązywać kontakty biznesowe w Norwegii  

Budowanie relacji biznesowych z norweskimi partnerami to proces,  

który wymaga cierpliwości, autentyczności i konsekwencji. Norwegowie 
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podchodzą ostrożnie do nowych kontaktów, dlatego pierwsze etapy 

współpracy koncentrują się przede wszystkim na wzajemnym poznaniu  

i zdobywaniu zaufania. Kluczem do sukcesu jest konsekwentne okazywanie 

profesjonalizmu oraz rzetelne dotrzymywanie ustalonych terminów.  

Znaczącym ułatwieniem w procesie nawiązywania relacji mogą być 

referencje lub rekomendacje pochodzące od innych norweskich bądź 

skandynawskich partnerów biznesowych. Norwegowie cenią sobie opinie 

sprawdzonych źródeł, a pozytywna rekomendacja może znacznie 

przyspieszyć proces budowania wiarygodności.  

Przed rozpoczęciem kontaktu warto dokładnie przeanalizować profil 

potencjalnego partnera oraz dostosować ofertę do jego konkretnych 

potrzeb i realiów. Takie podejście nie tylko pokazuje zaangażowanie,  

ale również zwiększa szansę na konstruktywną współpracę.  

Norwegowie wysoko cenią relacje biznesowe oparte na długofalowym 

partnerstwie, zaufaniu i wzajemnym szacunku. Jasna deklaracja chęci 

budowania trwałej współpracy może być postrzegana jako wyraz 

profesjonalizmu i dobrych intencji –  a tym samym jako solidny fundament 

do rozpoczęcia relacji.  

Prezentacja, która robi wrażenie –  co warto pokazać 

n orweskim  partnerom  

Norwescy partnerzy biznesowi cenią prezentacje, które są przejrzyste, 

rzeczowe i oparte na solidnych danych. Klucz do skutecznej komunikacji leży 

w prostocie i profesjonalizmie –  zarówno pod względem treści, jak i formy 

graficznej. Dobrze przygotowana prez entacja powinna koncentrować się na 

faktach, wynikach analiz i konkretach istotnych z punktu widzenia odbiorcy, 
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przy jednoczesnym unikaniu dygresji i niepotrzebnych wstępów.  

Elementy niezwiązane bezpośrednio z tematem –  jak rozbudowane opisy 

historii firmy czy ogólne teorie –  nie są konieczne i mogą osłabić siłę 

przekazu.  

Bardzo ważne jest przestrzeganie ram czasowych. Norwegowie przywiązują 

dużą wagę do punktualności i szanują czas partnera, dlatego długość 

prezentacji powinna być adekwatna do uzgodnionego harmonogramu. 

Wszelkie pytania czy komentarze powinny być pozostawi one na koniec 

prezentacji –  to pozwala utrzymać spójność i rytm wystąpienia oraz 

świadczy o dobrej organizacji.  

Prezentacja skierowana do norweskiego odbiorcy powinna być także oparta 

na wcześniejszym, dokładnym researchu –  pokazanie znajomości realiów, 

potrzeb i wyzwań norweskiego rynku to znak profesjonalizmu  

i przygotowania, który buduje zaufanie już na samym początku współpracy.  
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ZASTRZEŻENIE  

Powyższy materiał jest chroniony prawami autorskimi, które przysługują Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A. 

(„PAIH”) i można go wykorzystywać w sposób 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 użytek 

własny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych treści. Ponadto, materiał ten można 

wykorzystać, jeżeli przepisy lub zgoda uprawnionego zakładają, że wykorz ystanie w celach niekomercyjnych nie 

wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobów wykorzystania materiału niezbędne jest 

uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytułu autorskich praw majątkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialności 

z tytułu jakiejkolwiek szkody bezpośredniej lub pośredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utratę zysków, 

wynikłej z całkowitego lub częściowego wykorzystania informacji udostępnionych przez PAIH w niniejszym 

materiale. W związku z tym, każdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzić przydatność i poprawność wyżej 

wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzystać z tych informacji na własną odpowiedzialność. 

PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszą w żadnym wypadku odpowiedzialności za jakąkolwi ek decyzję lub działanie 

podjęte w oparciu o wyżej wymienione informacje, ani za jakiekolwiek konsekwencje wynikające z decyzji 

podjętych w oparciu o te informacje.  
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