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Kultura biznesu na Litwie

Litwa od wielu lat pozostaje jednym =z najblizszych i najbardziej
dostepnych kierunkdédw ekspansiji dla polskich przedsigbiorcow. Blisko$¢
geograficzna, cztonkostwo w Unii Europejskiej oraz stosunkowo niskie
bariery logistyczne sprawiajq, ze wspobtpraca biznesowa pomigdzy Polskqg
a Litwg rozwija sie dynamicznie. Mimo wielu podobiefistw kulturowych
i historycznych, litewski rynek posiada jednak wtasng specyfikg, a sukces
w relacjach biznesowych czesto zalezy nie tylko od jakosci oferty, lecz
takze od umiejetnosci dostosowania si¢ do lokalnej kultury komunikacji

i prowadzenia wspdétpracy.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z litewskimi

partnerami

Rozpoczegcie eksportu na rynek litewski jest stosunkowo tatwe dla polskich
firm, jednak warto pamigtac¢ o kilku istotnych kwestiach. Litwa, jako cztonek
Unii Europejskiej, stosuje lokalny podatek VAT w standardowej wysokosci 21%.
W codziennej komunikacji biznesowej dominujgcym jezykiem pozostaje
jezyk litewski. Cho¢€ jezyk angielski jest powszechnie wykorzystywany
w biznesie, wiele matych i §&rednich przedsigbiorstw nie posiada
przedstawicieli biegle si¢ nim postugujgcych. Szczegdlnie w instytucjach
samorzgdowych oraz organizacjach sektora publicznego komunikacja

prowadzona jest gtdwnie po litewsku.

Litewski rynek liczy okoto 2,8 min mieszkancow, co sprawig, ze jest znacznie
mniejszy od rynku polskiego. Klienci zwracajg duzqg uwage zarédwno na
jakos¢ produktdw, jakiich cene, a takze sq szczegblnie wrazliwi na promocie.
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Brak odpowiednio dopasowanej strategii marketingowej oraz nieznajomos¢

lokalnych zasad promociji mogqg znaczqco utrudni¢ osiggnigcie sprzedazy.

Dla polskich producentow Litwa jest jednak rynkiem bardzo dogodnym pod
wzgledem logistycznym — koszty transportu i dostaw pozostajq relatywnie
niskie. Litewscy konsumenci chetnie kupujg polskie produkty, pod
warunkiem skutecznego nawigzania komunikaciji. W tym kontekscie
znajomoS¢ jezyka litewskiego odgrywa kluczowq role i moze istotnie

zwigkszy¢ szanse na sukces.

W relacjach biznesowych z litewskimi partnerami szczegdlnie ceniona jest
spokojna, opanowana postawa oraz szacunek do przestrzeni osobistej
rozmbéwcy. Kontakty sq zoazwyczaj bardziej formalne, ogranicza sie
nadmierny dotyk, a gtodne i ekspresyjne zachowanie nie jest dobrze
odbierane. Taki styl komunikacji pomaga budowaé zaufanie i sprzyja

dtugofalowej wspdtpracy.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowa¢ spotkania z

litewskimi partnerami

Budowanie relacji biznesowych na rynku litewskim odgrywa bardzo waznq
role w procesie pozyskiwania partneréw i rozwijania wspotpracy. Litewscy
przedsigbiorcy ceniq rzetelnoS¢, dobrg organizacje oraz profesjonalne
podejScie do kontaktdow biznesowych. Dlatego planowanie spotkah
i prowadzenie komunikaciji powinno odbywac sie w sposob uporzgdkowany

i przewidywalny.

Szczegblne znaczenie ma punktualnosE, ktéra jest postrzegana joko wyraz

szacunku wobec partnera biznesowego. Wazny jest rowniez profesjonalizm
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w prezentowanej dziedzinie — litewscy partnerzy oczekujg merytorycznego

przygotowania, znajomosci rynku oraz konkretnego podejécia do rozmow.

Spotkania warto umawiaé z odpowiednim wyprzedzeniem, co pozwala obu
stronom dobrze przygotowaé sie do rozmow i zaplanowaé harmonogram
dziatan. Dobrqg praktykq jest takze ponowny kontakt na okoto 24 godziny
przed planowanym spotkaniem w celu potwierdzenia terminu oraz
zweryfikowania, czy nie pojawity sie zadne zmiany organizacyjne.
Tego rodzaju komunikacja buduje zaufanie i pokazuje profesjonalne

podejscie do wspdbtpracy.

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli litewska etykieta

w praktyce

Kultura biznesowa na Litwie ma charakter formalny, dlatego duze znaczenie
przywiqzuje sie do zasad etykiety oraz odpowiedniego sposobu komunikacji.
Standardowq formq powitania podczas spotkah biznesowych jest uscisk
dtoni, ktéry powinien by¢ pewny, ale nienachalny. W relacjach zawodowych
nie wystepujq wyrazne roznice w traktowaniu kobiet i mezczyzn — partnerzy

biznesowi sq postrzegani i traktowani rownorzednie.

W codziennej komunikacji warto zna¢ podstawowe litewskie zwroty
grzeczno$ciowe, takie jak ,Laba diena” (dzief dobry), ,Labas rytas” (dzieh
dobry rano) czy ,lLabas vakaras” (dobry wieczér). Nawet podstawowa
znajomoS¢ lokalnych zwrotéw jest dobrze odbierana i moze pozytywnie

wptyng€ na budowanie relaciji.

Istotnym elementem litewskiej etykiety biznesowej jest rowniez odpowiednie
tytutowanie rozmoéwcéw. W przypadku mezczyzn uzywa sie formy ,Ponas”

wrdz z nazwiskiem, np. ,Ponas Nauseda”, natomiast wobec kobiet stosuje sie
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forme ,Ponia” i nazwisko, np. ,Ponia Ruginiené”. Zachowanie formalnego
tonu, szczegdlnie na poczgtku wspdtpracy, Swiadczy o profesjonalizmie

i szacunku wobec partnera biznesowego.

Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twj strdj

W litewskim Srodowisku biznesowym duze znaczenie przywiqzuje sie do
schludnego i profesjonalnego wyglgdu. Standardem pozostaje klasyczny
styl ubioru, ktéry podkresla profesjonalizmn oraz szacunek wobec partnerow
biznesowych. Mezczyzni najczeSciej wybierajg ciemny garnitur wraz
z krawatem, natomiast kobiety stawiajg na elegancki kostium ze spodniami

lub spddnice w potgczeniu z zakietem.

Warto jednak pamietaé, ze stopieh formalnosci ubioru moze zaleze¢ od
charakteru firmy. W matych i §rednich przedsigbiorstwach dress code bywa
mniej formalny, a styl ubioru bardziej swobodny. Mimo to nadal oczekuje sig
estetycznego i zadbanego wyglqdu, ktéry buduje pozytywny wizerunek oraz

wzmachia wiarygodno$¢ w kontaktach biznesowych.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh

biznesowych

Etykieta biznesowa na Litwie rézni sig w zaleznoSci od charakteru spotkania,
jednak zaréwno podczas oficjalnych wydarzen, jak i mniej formalnych
spotkan towarzyskich, duzq role odgrywajqg kultura osobista, umiarkowanie

oraz poszanowanie przestrzeni rozmaowcy.

Przyjecia oficjalne majg zazwyczaj formalny i zdystansowany charakter.
Standardowq formg powitania pozostaje uscisk dioni, a rozmowy

rozpoczynajq sie od krétkiego, ograniczonego small talku dotyczqcego
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neutralnych tematdw, takich jak podrdze czy pogoda. Gtdwny nacisk ktadzie
sie jednak na kwestie biznesowe i merytoryczne. W tego typu sytuacjach
szczegblnie wazne jest przestrzeganie zasad etykiety, zachowanie
profesjonalnego tonu oraz odpowiedniego dystansu w kontaktach

interpersonalnych.

Spotkania towarzyskie i mniej formalne wydarzenia biznesowe majg bardziej
swobodnq atmosferg, cho€ nadal widoczne jest umiarkowane podejscie do
relacji. Litewscy gospodarze sq goscinni, jednak zwykle zachowujg pewien
poziom powsciqgliwosci. W komunikacji czeSciej uzywa sie imion, a rozmowy
koncentrujg sie wokét neutralnych tematéw, takich jok rodzina, codzienne
zycie, hobby czy sport. Tego rodzaju spotkania sprzyjajg budowaniu relacji
i wzmacnianiu wzajemnego zaufania, ktére na rynku litewskim ma duze

znaczenie w diugofalowej wspobtpracy biznesowe.

Jak rozmawiac¢ o interesach — styl negocjacii i

prowadzenia dialogu

Styl prowadzenia negocjacji biznesowych na Litwie charakteryzuje sie
spokojnym, rzeczowym i dobrze uporzgdkowanym podejSciem. Litewscy
partnerzy biznesowi przywigzujg duzg wage do danych, faktéw oraz
konkretnych argumentéw, dlatego decyzje podejmowane sq przede
wszystkim w oparciu o rzetelne informacje i analizy. W trakcie rozmow
negocjacyjnych szczegdlnie ceniona jest dobra znajomos¢ rynku, kosztéw

oraz wszystkich czynnikéw zwiqzanych z negocjowang umowa.

Komunikacja podczas negocjacji  utrzymywana  jest  zazwyczqj
w zrbwnowazonym i spokojnym tonie. Unika sie hadmiernych emociji, presji
oraz agresywnych technik negocjacyjnych, ktére mogqg zosta€ odebrane
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negatywnie i ostabi¢ relacje biznesowe. Wazniejsze od dynamicznych
deklaracji  jest merytoryczne  przygotowanie oraz  umiejetnos¢

przedstawienia logicznych i wiarygodnych argumentow.

Tempo negocjacji jest zwykle umiarkowane i spokojne, poniewaz litewscy
partnerzy preferujq doktadne przeanalizowanie wszystkich warunkéw
wspotpracy przed podjeciem ostatecznej decyzji. Warto réwniez pamiegtag,
ze po zakohczeniu negocjacji mozliwos€ wprowadzania zmion do
ustalonych warunkéw jest zazwyczaj niewielka. Z tego wzgledu kluczowe jest
doktadne oméwienie wszystkich szczegotéw juz na etapie rozmow i finalizacji

ustalen.

Upominek czy niezrecznoS¢? O prezentach

w litewskim biznesie

W litewskiej kulturze biznesowej wreczanie symbolicznych upominkow jest
mile widziane, pod warunkiem zachowania umiaru i odpowiedniego
wyczucia sytuacji. Prezenty nie powinny by¢ kosztowne ani zbyt
zobowiqzujgce - ich celem jest raczej podkreslenie dobrych relacji oraz

okazanie szacunku partnerowi biznesowemul.

Najczesciej wybierane sq drobne, eleganckie upominki, takie jak stodycze,
kawa, herbata czy regionalne wyroby zwigzane z krajem lub regionem
pochodzenia. Tego typu prezenty sq postrzegane jako uprzejmy gest

i element budowania pozytywnych relacji biznesowych.

Duze znaczenie ma réwniez sposdb przygotowania upominku. Opakowanie
powinno by¢ estetyczne, minimalistyczne i wykonane z materiatdw dobrej

jakosci. Nadmiernie ozdobne lub przesadnie luksusowe prezenty mogq
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zosta¢ odebrane jako niezreczne lub nieadekwatne do sytuaciji. W litewskim

biznesie cenione sq przede wszystkim umiar, elegancja i profesjonalizm.

Jak pisa¢ do partnerdw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

Korespondencja biznesowa na Litwie powinna mie¢ charakter formalny,
rzeczowy i mozliwie zwigzly. Litewscy partnerzy biznesowi cenig jasng oraz
konkretng komunikacjg, dlatego wiadomosci e-mail powinny zawierac
maksimum istotnych informacji przy jednoczesnym ograniczeniu zbednego
tekstu. Wazne jest, aby tre$¢ byta przejrzysta, dobrze uporzgdkowana

i skoncentrowana na najwazniejszych kwestiach zwigzanych ze wspétpracq.

W relacjach biznesowych duze znaczenie ma takze szybkoSE reakciji.
Odpowiedz na wiadomos¢ e-mail jest zazwyczaj oczekiwana w ciqgu 24
godzin lub jednego dnia roboczego. Podobne standardy dotyczqg ofert
handlowych — partnerzy biznesowi oczekujq ich przygotowania i przestania
najczesciej w ciggu jednego dnia roboczego. Terminowos$¢ oraz sprawna
komunikacja sq postrzegane jako oznaka profesjonalizmu i wiarygodnoSci

firmy.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe na Litwie

Na rynku litewskim kontakty biznesowe najczesciej hawigzuje sie w sposéb
bezposredni, przy jednoczesnym zachowaniu profesjonalnego i rzeczowego
stylu komunikacji. Popularng formq pierwszego kontaktu pozostaje
wiadomoS¢ e-mail lub rozmowa telefoniczna. Taka komunikacja powinna

by¢ krétka, konkretna i zawiera€ najwazniejsze informacje dotyczqgce firmy,
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oferty oraz celu kontaktu. Litewscy partnerzy biznesowi ceniq przejrzystos¢

i szanujg czas rozmoéwcy, dlatego zwigezto$€ przekazu ma duze znaczenie.

Szczegblnie skutecznym sposobem budowania relacji biznesowych sq
rekomendacje uzyskane poprzez sieci kontaktdw. W wielu branzach
funkcjonujg dobrze rozwinigte srodowiska biznesowe, do ktérych najtatwiej
wejs¢ witashie dzigki poleceniom i rekomendacjom od zaufanych partnerow.
Tego rodzaju wprowadzenie znaczqco zwigksza wiarygodnos¢ firmy

i utatwia rozpoczecie wspotpracy.

Istotng rolg w nawigzywaniu kontaktéw odgrywajg réwniez wydarzenia
biznesowe, targi, konferencje oraz spotkania branzowe. Uczestnictwo
w takich wydarzeniach pozwala budowa¢ relacje, lepiej poznac specyfike
rynku oraz zdobywaé nowe kontakty w bardziej bezposredni sposob.
Na rynku litewskim relacje oparte na zaufaniu i regularnym kontakcie majq

duze znaczenie dla rozwoju diugofalowej wspbtpracy biznesowe.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

litewskim partnerom

Prezentacja kierowana do litewskich partneréw biznesowych powinna byé¢
przede wszystkim krétka, konkretna i przejrzysta. Litewscy odbiorcy ceniq
rzeczcowqg komunikacje oraz jasne przedstawienie najwazniejszych
informaciji, dlatego warto unika¢ nadmiernie rozbudowanych opiséw i zbyt

duzej iloSci treéci na slajdach.

Na poczgtku warto w zwiezty sposéb przedstawi¢ dziatalnos¢ firmy, jej
doSwiadczenie oraz strategie dziatania. Istotne jest podkreslenie
kompetencji, wiarygodnosci oraz dotychczasowych osiggnieé, jednak bez

przesadnego eksponowania wtasnych sukceséw. Nastepnie nalezy jasno
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i konkretnie zaprezentowac oferowanq ustuge lub produkt, koncentrujgc sie

na praktycznych aspektach wspotpracy.

Szczegblnie waznym elementem prezentacji jest pokazanie korzysci dla
potencjalnego klienta. Litewscy partnerzy biznesowi zwracajg uwage na
konkretne wartosci, jokie moze przynieS¢ wspdtpraca - zarébwno pod
wzgledem jakosci, efektywnosci, jak i kosztéw. Warto réwniez przedstawié
mozliwe modele wspodipracy oraz strategie cenowe, ktére bedqg

dostosowane do specyfiki rynku i oczekiwanh partnera.

Duze znaczenie ma takze pokazanie, ze oferta zostata dopasowana do
lokalnego rynku oraz potrzeb litewskich klientéw. Swiadomosé realiéw
biznesowych i kulturowych zwigksza wiarygodno$¢ firmy oraz buduje

zaufanie podczas rozmow handlowych.

Na zakohczenie prezentacji warto umiesci¢ wyrazne wezwanie do dziatania
(Call to Action), ktére jasno okresli kolejny krok wspdtpracy, np. propozycje
spotkania, rozmowy lub przygotowania oferty. Pod wzgledem wizualnym
najlepiej odbierana jest stylistyka minimalistyczna -  estetyczng,

uporzgdkowana i pozbawiona nadmiernych elementéw graficznych.
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Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH na Litwie

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktoére przystugujq Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH") 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 poprawnosé 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 informacje.
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