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Kultura biznesu w Danii

Dania, uznawana za jedng z najbardziej uporzqgdkowanych gospodarek
Europy Pétnocnej, wyrdznia sie kulturg pracy opartq na zaufaniu, rbwnosci i
przejrzystosci. W dunskim stylu prowadzenia biznesu nie ma miejsca na
sztywne hierarchie - liczy sie partnerstwo, rzeczowa komunikacja i dbatos¢
0 zachowanie rbwnowagi miedzy pracg a zyciem prywatnym.

Aby skutecznie budowac¢ relacje z duhskimi firmami, warto zrozumie€ te
wartosci i dopasowac do nich sposdb dziatania.Znajomos¢ lokalnych norm
i oczekiwan pozwala unikng€ nieporozumien i utatwia stworzenie trwatej,
opartej na wzajemnym szacunku wspoétpracy.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z dunskimi

partnerami

Oficjalnym jezykiem w Danii jest dunhski, jednak w kontaktach biznesowych
najczesciej wykorzystuje sie jezyk angielski, a znacznie rzadziej niemiecki, co
bywa zaskoczeniem dla polskich klientbw. W planowaniu wyjoazddw
handlowych do Danii nalezy unika¢ okresu wakacyjnego, ktéry trwa od lipca
do potowy sierpniag, a takze dunskich wakacji jesiennych oraz Swiqt Bozego
Narodzenia i Wielkanocy. W relacjach biznesowych warto pamigtac o tym,
ze Duhczycy sq znakomitymi negocjatorami, dlatego dobrze jest byé
przygotowanym na ustgpstwa i gotowoS¢ do spotkania sig ,w potowie
drogi”.

Charakterystyczng cechq dunskich przedsigbiorstw jest ptaska struktura
organizacyjna oraz duza samodzielno$€ pracownikdw, co jednak nie
wyklucza szacunku wobec przetozonych. W wielu firmach panuje
nieformalna atmosfera, co przejawia sie zarbwno w zachowaniu, jok i w
ubiorze pracownikdw. Istotnym elementem w kontaktach interpersonalnych
jest utrzymywanie duzego dystansu spotecznego, wynoszqgcego co hajmniej
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metr, a kontakty fizyczne sq bardzo ograniczone. Duhczycy réwniez rzadko
gestykulujg podczas rozmdéw. W trakcie oficjalnych kolacji czy spotkah
czesto wygtaszane sq przemowienia, ktére nierzadko majqg zartobliwy lub
ironiczny charakter, co wpisuje sie w specyfike dunskiej kultury

komunikacyjnej.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac spotkania z

duhnskimi partnerami

Planujgc spotkania z dufiskimi partnerami biznesowymi, warto pamigtaé o
kilku kluczowych zasadach organizacyjnych. Propozycje spotkan nalezy
sktada¢ z co najmniej tygodniowym wyprzedzeniem, a ustalony termin
dobrze jest potwierdzic dzieh przed planowang rozmowq czy wizytq.
Optymalne godziny na organizacije spotkan to przedziat miedzy 10:00 a 11:00
oraz miedzy 14:00 a 15:00. Nalezy unika¢ umawiania sie na weekendy, a takze
na pigtkowe popotudnia, gdyz Duficzycy pracujq 37,5 godziny tygodniowo i
w pigtki zwykle kohczqg prace o godzinie 15:00.

Punktualnos&¢ jest w Danii niezwykle wazna — na wszelkie spotkania nalezy
przychodzi€ na czas, a Duhczycy czesto pojawiajg sie nawet kilka minut
wczesniej. Jednoczesnie dobrze mie¢ SwiadomosE, ze Duhczycy zazwyczaj
odktadajg spotkania twarzg w twarz do momentu, gdy bedq pewni, ze temat
rozenowy jest dla nich naprawde interesujgcy. Z tego powodu umowienie
bezposredniego spotkania moze by¢ trudne. W takiej sytuacji mozna
zaproponowac krétkie spotkanie online, przy czym nalezy bezwzglednie
przestrzega¢ ustalonego czasu jego trwania i nie wykraczaé poza
zaplanowane ramy.

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli dunska etykieta w

praktyce

W Danii typowym gestem zaréwno powitania, jak i pozegnania jest podanie
reki. Duhczycy cechujg sie matq formalnoscig w relacjach, dlatego
najczesciej przedstawiajq sie wytgcznie imieniem, pomijajgc nazwisko.
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Przyjmuije sig, ze obie strony sq dobrze przygotowane do spotkania i wiedzg,
z kim sie spotykajg. Warto rdwniez pamigtacé, ze w dunskiej kulturze duzy
nacisk ktadzie si¢ na rbwnouprawnienie ptci, co moze prowadzi¢ do sytuaciji,
w ktérych tradycyjne zasady savoir-vivre — takie jak pierwszenstwo kobiety
w wycigganiu reki na powitanie — nie znajdujq zastosowania. Dunki, na
przyktad, nie oczekujq, ze mezczyzni bedq przepuszczaé je w drzwiach czy
przy windzie, co czasem prowadzi do zabawnych lub niezrecznych sytuaciji
dla oséb z innych kultur.

W kontekscie biznesowym przyjetym sposobem powitania jest uscisk dtoni.
Natomiast w sytuacjach prywatnych lub w mniej formalnych relacjach
biznesowych strony mogq przywitac sig poprzez lekkie musniecie policzkami
— bez catowania, a jedynie poprzez zblizenie policzka do policzka. Wymiana
wizytbwek podczas wczeSniej umowionego spotkania bywa czesto
jednostronna — polscy klienci chetnie przekazujg swoje wizytowki, podczas
gdy Dunczycy mogq wychodzi€ z zatozenia, ze obie strony wiedzq, zkim majg
do czynienia. Niemniej Dania to kraj o silnie relacyjnym charakterze, dlatego
warto wreczy€ swojq wizytdwke juz na poczqtkowym etapie nawigzywania
znajomosci. Nie ma koniecznosci ttumaczenia wizytdwki na jezyk dunski —
wystarczy wersja angielska. Warto tez na takiej wizytdwce pominq¢ polskie
znaki diakrytyczne, ktére Duhczykom sprawiajg trudnoS€ w wymowie. Przy
przedstawianiu sig dobrze jest podac uproszczonq wersje swojego imienia,
na przyktad Greg zamiast Grzegorz czy Aga zamiast Agnieszka.

Jesli chodzi o zwracanie si¢ do siebie, Dunhczycy praktycznie nie uzywajg
tytutdbw takich jak ,dyrektor” czy ,Pan/Pani’, z wyjgtkiem rozméw na
najwyzszym szczeblu, na przyktad z ministrem lub krélowq. Standardowo
wszyscy przechodzq od razu na ,ty”, cho¢€ podczas pierwszego spotkania z
obcokrajowcem Duficzycy okazujg duzg tolerancje wobec zasad
obowiqzujgcych w kraju swojego rozmowcy.
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Wyglad ma znaczenie — co mowi o Tobie Twoj strdj

W dunhskim Srodowisku biznesowym wyglgd ma znaczenie, a odpowiedni
str6j stanowi istotny element budowania profesjonalnego wizerunku. W
kontaktach zawodowych preferowany jest klasyczny styl ubioru, ktéry
podkre$la powage i szacunek do partnera. Kobiety powinny wybierac
eleganckie, ale jednoczesnie skromne stroje, ktére harmonijnie wpisujqg sie w
umiarkowangq i nienachalnqg estetyke dunskiego biznesu.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzenh

biznesowych

W Danii etykieta zwigzana z sytuacjomi towarzyskimi i wydarzeniomi
biznesowymi opiera sig na kilku istotnych zasadach, ktére warto zna¢, aby
zbudowaé dobre relacje z partnerami. Zwyczajowe godziny positkéw to:
Sniadanie miedzy 7:00 a 9:00, lunch w godzinach12:00-13:00 oraz kolacja od
18:00 do 20:00. Positki odgrywajg wazng role w procesie budowania
wzajemnych relacji, dlatego podczas seminaridw i konferencji czesto
organizowane sq przerwy kawowe oraz lunche na stojgco, ktére sprzyjajg
nawigzywaniu kontaktéw i rozmowom biznesowym.

Dufczycy ceniq sobie wyrazny podziat migedzy zyciem zawodowym d
prywatnym, dlatego zazwyczaj unikajg spotkah biznesowych poza
wyznaczonymi godzinami pracy. Biznesowy lunch jest akceptowang formq
spotkania i mozna go Smiato proponowag, cho¢ wielu Duhczykdw preferuje
spozywanie positkbw w gronie wspotpracownikdw z wtasnej firmy. Warto
pamietag, ze w Danii nie istnieje odpowiednik zwrotu ,smacznego”, dlatego
nie nalezy oczekiwa¢ oficjalnego rozpoczecia lunchu biznesowego. W
nieformalnych spotkaniach gospodarz lub gospodyni mogqg da¢ sygnat do

rozpoczecia positku, podobnie jok podczas wyjgtkowo uroczystych kolacii.

Toast ,Skal”, czyli ,za zdrowie”, wypowiadany przed rozpoczeciem picia
alkoholu, jest zarezerwowany raczej na spotkania o charakterze
nieformalnym. Warto takze pamigtaé o punktualnoSci — spdznienie,
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zwiaszcza na zaproszong kolacje w domu partnera biznesowego, jest bardzo
Zle widziane. JednoczeSnie nie nalezy przychodzi¢ zbyt wczesSnie, by nie
zaskoczyC gospodarzy. Najlepszym rozwigzaniem jest pojawienie sie
punktualnie lub zaledwie 1-2 minuty po ustalonej godzinie.

Jesli chodzi o napiwki, w dunskich restauracjach oraz przy okazji innych
ustug nie sq one powszechnie praktykowane, zwtaszcza podczas krétkiego
biznesowego lunchu. Jednak w sytuacjach, gdy obstuga byta wyjgtkowa lub
podczas przyjecia dla wigkszej grupy, w ktérym zaangazowanych byto wielu
kelnerébw, dobrym gestem jest pozostawienie napiwku w wysokosci 10-15
proc.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Styl negocjaciji i prowadzenia dialogu z dufiskimi partnerami opiera sie na
kilku kluczowych zasadach, ktére warto uwzgledni¢, planujgc rozmowy o
interesach. Duhczycy sqg znakomitymi negocjatorami, dlatego warto by¢
przygotowanym na konieczno$¢ wykonania kroku wstecz, by spotkac sie ,w
potowie drogi”. Czas trwania negocjaciji jest trudny do przewidzenia — jesli w
proces zaangazowana jest strona rzqdowa lub samorzqd lokalny, nalezy
spodziewaé sig powolnego postgpu rozmoéw. Z kolei nowi dunscy
przedsiebiorcy, zwtaszcza wtasciciele matych firm, czesto dqzq do szybkiego

zamkniecia procesu negocjacyjnego.

Niezaleznie od tempa negocjacji, zawsze warto zadba¢ o formalne
podpisanie umowy. Chociaz Duhczykom czesto wystarcza e-mailowe
potwierdzenie ustaleh lub umowa ustna, zaleca sig¢ ich formalizowanie w
formie pisemnej. Rozpoczynajqc spotkanie, mozna sie spodziewag, ze po
powitaniu nastgpi proSba o zaprezentowanie dziatalnoSci swojego
przedsiebiorstwa. Wstepna pogawedka przed przejsciem do wtasciwych
negocjaciji zazwyczaj trwa krotko — Duhczycy preferujg konkretne rozmowy
bez zbednej zwtoki.
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Wazne jest, aby oferta wyjSciowa byta realistyczna, ale zawierata réwniez
odpowiedni margines do negocjacji. Sporo czasu moze zajg¢ uzgadnianie
cen, dlatego warto uzbroi€ sig¢ w cierpliwos€. Duzg wage przyktada sie do
przestrzegania ustalonych termindw — zaréwno dostaw, jak i ptatnosci, co

Swiadczy o profesjonalizmie i buduje zaufanie.

W komunikacji Dufczycy starajq sie unika€ bezposredniego mowienia ,nie”,
czesto wyrazajgc odmowe w sposob nieco zawoalowany, co warto mie¢ na
uwadze, odczytujqc intencje partnerdw. Podczas rozmow nalezy unikaé
tematdw politycznych i religijnych, poniewaz Dania jest krajem $wieckim, a
tego typu kwestie mogqg by€¢ uznane za nieodpowiednie w kontekscie

biznesowym.

Cho¢ Duhczycy czesto podkreslajqg, ze ich rynek jest niewielki, uwazajq Danie
za centrum wszech$wiata i najlepsze miejsce do zycia. Nalezy wiec
zachowaé ostroznoS€ wobec ich pozornej skromnosci — Duhczycy sg

przekonani o jakosci swoich rozwigzan i chetnie to podkreslajag.

Upominek czy niezrecznoS¢? O prezentach w dunskim

biznesie

W dufiskim Swiecie biznesu wreczanie upominkdw nie jest powszechnie
przyjetg praktykq i zazwyczaj nie oczekuje sie ich podczas spotkan
zawodowych. Niewielki drobiazg moze by¢ jednak mitym zaskoczeniem, o ile
nie jest zbyt kosztowny, poniewaz wigkszy prezent mogtby wprawic
dunhskiego partnera w zaktopotanie. Szczegdlng ostroznoS€ nalezy
zachowa¢ przy wymianie upominkéw na najwyzszym szczeblu pahstwowym
- w takich sytuacjach wymaga sie wczesdniejszego skoordynowania tego

gestu, aby nie naruszy¢ obowiqzujgcych zasad protokotu.

W przypadku zaproszenia na kolacje do prywatnego domu dufskiego
partnera warto jednak przygotowaé drobny upominek. Najlepszym
wyborem bedq kwiaty lub butelka wina, ktére zostang odebrane jako bardzo
uprzejmy i mile widziany gest, podkreslajgcy szacunek wobec gospodarzy.
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Jak pisa¢ do partnerdédw biznesowych - styl i zasady
korespondencji

Korespondencja biznesowa z duhskimi partnerami prowadzona jest
zazwyczaj w jezyku angielskim, ktéry stanowi standard w kontaktach
zawodowych. Dufczycy ceniq sobie zwiezte i konkretne wiadomosci e-mail,
dlatego nalezy unika¢ dtugich, rozwlektych treSci oraz ograniczy€ liczbe
zatqcznikdéw. Jesli konieczne jest dotgczenie materiatdw, powinny one byé
treSciwe, przejrzyste i starannie skomponowane, poniewaz Duhczycy, jako
spoteczenstwo obrazkowe, zwracajg duzqg uwage na warstwe wizualng
przekazu.

Dotyczy to réwniez katalogdw czy innych materiatdw informacyjnych, ktére
nalezy przygotowaé w nienagannej angielszczyznie, dbajgc jednoczes$nie o
ich atrakcyjny, nowoczesny wyglgd. Warto pamigtag, ze dunscy zakupowcy
chetnie odwiedzajq strony internetowe potencjalnych partnerébw z Polski,
oczekujgc tatwego dostgpu do wyczerpujgcych informacji o firmie i jej
produktach. Dlatego strona internetowa powinna by¢ nie tylko czytelna i
estetyczna, ale rbwniez bogata w treSci merytoryczne, ktére umozliwig
szybkie zapoznanie sie z ofertq.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Danii

Nawigzywanie kontaktdw biznesowych w Danii to proces, ktéry wymaga
czasu, cierpliwosci i odpowiedniego podejécia. Relacje w tym kraju buduje
sie¢ stopniowo, dlatego warto bra¢ udziat w targach i wydarzeniach
branzowych organizowanych na miejscu, aby rozpoczgé znajomosci od
spotkan twarzg w twarz. Po nawiqzaniu pierwszego kontaktu dobrze jest
przypominac sie w formie krétkich, nienachalnych wiadomosci e-mail, ktére

powinny by¢ napisane w nienagannej angielszczyznie.

Jednym z mozliwych sposobdw na poszerzanie sieci kontaktéw jest rowniez
wykorzystanie LinkedIn. Trzeba jednak mie¢ Swiadomos¢, ze kluczowe osoby
w dufskich firmach codziennie otrzymujq kilkanascie, a nawet kilkadziesigt
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wiadomosci, zaproszeh i prob nawigzania rozmowy poprzez te platforme.
Dlatego, jesli nie sq zainteresowane, najczgsciej nie odpowiadajg na takie

zaczepki, nie uznajqc tego za niegrzeczne.

Dobrym rozwigzaniemm moze by¢ réwniez kontakt telefoniczny z wybrang
osobq, cho¢ nalezy przygotowac sie na chtodne przyjecie, dopdki nie uda sie
wzbudzi€ jej zainteresowania. Kluczowe jest, aby by¢ cierpliwym, wytrwatym
i wykazywac sie profesjonalizmem na kazdym etapie budowania relacji z
dunhskimi partnerami.

Prezentacja, ktora robi wrazenie — co warto pokazac

dufskim partnerom

Przygotowujgc prezentacje dla dufiskich partnerébw biznesowych, warto
zadbacd o to, aby byta ona zwigzta i zawierata najistotniejsze informacje o
firmie oraz oferowanych produktach. Dunczycy ceniqg konkrety, ale
jednoczes$nie lubiqg, gdy przekaz jest ciekawy i angazujgcy. Prezentacja
powinna skupiaé sie na kluczowych atutach przedsigbiorstwa, takich jak
nowatorskie rozwiqzania, posiadane certyfikaty, atesty, patenty, jakos¢

wykonania czy niezawodno$¢ oferowanych produktéw.

Rekomenduje sie podkreSlanie doswiadczenia zdobytego na rynkach
skandynawskich, co buduje wiarygodno§¢ i pokazuje, ze firma zna specyfike
tego regionu. Warto jednak unika¢ nadmiernego eksponowania niskich cen
- w dunhskiej kulturze biznesowej nie jest to gtdwny wyznacznik wartosci
oferty. Dunczycy i tak predzej czy pdzniej poruszg temat ceny, a w niektérych
przypadkach mogq nawet doradzi€ jej podwyzszenie, gdyz zbyt niska cena
moze budzi¢ podejrzenia co do jakosSci produktu. Tani wyrbb bywa
postrzegany jako potencjalnie wadliwy, dlatego warto skoncentrowac sig na
prezentowaniu jakosci oraz wartosci dodanej, jokg wnosi oferowany produkt

czy ustuga.

B8 PATH

1 0 Grupa PFR



& Trade.gov.pl Kultura biznesu w Danii

Zrodto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Kopenhadze

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére przystugujg 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
wtasny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych treéci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajqg, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobéw wykorzystania materiatu niezbedne jest
uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytutu autorskich praw majgtkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialno$ci
z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub posredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskoéw,
wyniktej z catkowitego lub czeSciowego wykorzystania informacji udostepnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwigzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzi¢ przydatno$¢ i poprawnos¢ wyzej
wymienionych informaciji zgodnie zich przeznaczeniem i korzysta¢ z tych informacji na wiasng odpowiedzialno$¢.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszq 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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