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Kultura biznesu w Austrii

Austriacka kultura biznesu to unikalne potgczenie formalizmu, precyzji i
dbatosci o budowanie dtugoterminowych relacji opartych na zaufaniu.
Cho€ Austria lezy w samym sercu Europy i cechuje jg otwarto$€ na
wspbiprace miedzynarodowqg, to zasady panujgce w austriackim
Srodowisku zawodowym wyrdzniajg sie pewnym konserwatyzmem i
przywigzaniem do tradyciji. Kluczem do skutecznej wspotpracy z austriackimi
partnerami jest zrozumienie ich podejScia do komunikacji, negocjaciji oraz
sposobu prowadzenia interesdw.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

austriackimi partnerami

Kultura austriacka jest postrzegana jako monochroniczna, co oznacza silne
przywigzanie do punktualnosci, przestrzegania termindw, regulaminéw oraz
trzymania sie ustalonych harmonograméw. Jezykiem urzgdowym w Austrii
jest niemiecki, i cho¢ w kontaktach biznesowych mozna postugiwaé sie
angielskim, to Austriacy zdecydowanie preferujq prowadzenie negocjacji w
swoim ojczystym jezyku.

W relacjach biznesowych Austriacy wyraznie oddzielajq sfere zawodowq od
prywatnej. W trakcie spotkanh nie jest wskazane spoufalanie sie, nadmierna
serdeczno$¢ czy podkreslanie bliskosci jakimkolwiek kontaktem fizycznym,
poza zwyczajowym usciskiem dtoni na powitanie i pozegnanie. Austriacy sq
nastawieni na budowanie dtugoterminowych relacji opartych na zaufaniu i
wiarygodnoS§ci partnera, zamiast skupia€ sie na szybkim zawieraniu
transakciji.
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W przestrzeni publicznej zachowanie Austriakédw cechuje duzy formalizm.
Podczas rozmodw utrzymujq oni dystans interpersonalny wynoszgcy okoto 90
centymetrdéw. Publiczne okazywanie uczu¢, a nawet sporadyczne klepnigcie
PO ramieniu, uznawane sq za faux pas. W rozmowie nalezy utrzymywaé
kontakt wzrokowy, patrzqc prosto w twarz rozméwcy. Zaleca sie unikanie
przesadnych pochwat, wyrazéw uznania czy opowiadania dowcipdw.
Wszystkie dziatania powinny by€ prowadzone z godnosciq i umiarem, tak
aby nie przyciggac zbytniej uwagi otoczenia.

Jeslizachodzi potrzeba przyciggnigcia czyjej$ uwagi, wiasciwym gestem jest
uniesienie palca wskazujgcego z otwartq dtonig skierowanqg na zewnagtrz.
Warto rowniez pamigtac o znaczeniu gestdédw — znak ,OK” wykonany poprzez
ztqgczenie palca wskazujgcego z kciukiem w kétko moze by€ w Austrii uznany
za niegrzeczny. Akceptowalnym gestem ,OK” jest natomiast podniesiony

kciuk skierowany w gore.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac spotkania z

austriackimi partnerami

Planowanie spotkan biznesowych z austriackimi partnerami wymaga
odpowiedniego wyprzedzenia i organizacji. Najlepiej umawiac je z 3-4
tygodniowym wyprzedzeniem, korzystajgc z kontaktu telefonicznego lub
mailowego. Preferowane godziny spotkan to przedpotudnie migdzy 10:00 a
12:00 oraz popotudnie w przedziale od 14:00 do 16:00.

Istniejq jednak okresy, w ktérych organizowanie spotkan jest niewskazane -
dotyczy to miesiecy wakacyjnych, czyli lipca i sierpnia, a takze czasu Swigt
Bozego Narodzenia oraz Wielkanocy. Warto réwniez unika¢ umawiania

spotkan w soboty oraz w pigtkowe popotudnia.

Punktualnos$¢ jest kluczowym elementem kultury biznesowej w Austrii. Na
kazde spotkanie nalezy przybywa¢ na czas, a w przypadku nieuniknionego
spdznienia, konieczne jest natychmiastowe powiadomienie o tym
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telefonicznie. Rbwniez zmiana terminu spotkania powinna by¢ zgtoszona
niezwtocznie, z odpowiednim wyprzedzeniem.

Dla Austriakdéw istotne jest, aby z wyprzedzeniem zna¢ sktad delegaciji, z
ktérqg bedq mieli do czynienia. Dlatego przed spotkaniem nalezy przestaé
liste uczestnikdw wraz z opisem ich stanowisk oraz tytutbw zawodowych, co
pozwala na odpowiednie przygotowanie sie do rozméw i podkresla

profesjonalizmn partnerdw.

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli austriacka etykieta w
praktyce

W Austrii szczegdlnqg wage przywigzuje sie do formalnych zasad etykiety,
zwtaszcza w kontaktach biznesowych. Najbardziej popularnym powitaniem
jest zwrot ,GrufR Gott”, uzywany powszechnie zardbwno w rozmowach
codziennych, jak i oficjalnych. Podczas spotkan biznesowych standardem
jest uscisk dtoni — powinien by¢ on krétki, ale zdecydowany, przy czym nalezy
utrzymywaé kontakt wzrokowy z rozmdéwcq. Zgodnie z zasadami savoir-
vivre'u, to kobieta jako pierwsza podaje dtoh do uscisku.

W komunikacji, zarébwno werbalnej, jak i pisemnej, obowigzuje stosowanie
form grzecznosciowych: Pan (,Herr”) oraz Pani (,Frau”) w potgczeniu z
tytutem naukowym i nazwiskiem, na przyktad ,Herr Professor Wagner” czy
~Frau Doktorin Kammer”. W Austrii tytuty naukowe majqg duze znaczenie iich
pominiecie — podczas powitania, rozmowy czy w korespondencji -
uznawane jest za powazny btqd. Szczegdlng uwage nalezy zwrdci¢ na
uzywanie zenskich form tytutdw, takich jak Frau Magistra, Frau Doktorin czy

Frau Professorin.

Zwracajgc sie do drugiej osoby po niemiecku, nalezy stosowa¢ uprzejmaq
forme ,Sie”, unikajgc bardziej poufatego ,du”. Przejscie na forme ,ty” oraz
zwracanie sig po imieniu w relacjach biznesowych zdarza sige rzadko i
powinno nastgpi€ wytqcznie z inicjatywy austriackiego partnera.
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Spotkania biznesowe konhczy sig zazwyczaj usciskiem dtoni, co symbolicznie
potwierdza rezultaty przeprowadzonych rozmow i zamyka formalng czgs¢
kontaktu.

Wyglad ma znaczenie — co moéwi o Tobie Twoj strdj

W kulturze biznesowej Austrii wyglgd zewnetrzny odgrywa istotnq role, a
elegancki ubiér jest wyrazem szacunku wobec partnera i Swiadczy o
profesjonalizmie. Austriacy zwracajg duzg uwage na odpowiedni strdj
podczas spotkan, dlatego warto dostosowaé sie¢ do obowigzujgcych
standardow.

Panowie powinni wybiera¢ ciemne garnitury w klasycznym styly,
uzupetnione biatg koszulg oraz tradycyjnym krawatem, co podkresla
formalny charakter spotkania. Dla pah najbardziej odpowiednie bedqg
eleganckie suknie, jedwabne bluzki czy dobrze skrojone kostiumy, ktore tqczg

profesjonalizm z subtelnqg kobiecosciqg.

Dbato$€ o detale w wyglgdzie jest w Austrii postrzegana jako element
budowania zaufania i powagi w relacjach zawodowych. Starannie dobrany
str6j wzmacnia pozytywne pierwsze wrazenie i sprzyja nawigzywaniu

trwatych kontaktow biznesowych.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh

biznesowych

W Austrii etykieta towarzyska w konteks$cie relacji biznesowych jest réwnie
istotna, co formalne zasady prowadzenia negocjaciji. Austriaccy partnerzy
zazwyczaj czekajq z zaproszeniem na przyjecie az do momentu, gdy proces
negocjacyjny zbliza sig¢ do finatu. Takie zaproszenie jest formg uhonorowania
drugiej strony i sygnalizuje zblizajgce sie zakofczenie rozmdéw. Z tego
powodu, jesli sam zaproponujesz wspdlny obiad Iub inne spotkanie
towarzyskie, nie powinno dziwi¢, jesli austriacki partner uprzejmie odmowi —
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w Austrii spotkania poza biurem rzadko majg miejsce przed sfinalizowaniem
negocjaciji.

Jednym z bardziej formalnych elementéw kultury biznesowej jest business
lunch, ktéry uznawany jest za najobfitszy positek dnia. Podczas takiego
spotkania nie nalezy od razu porusza¢ tematdéw zawodowych — nalezy
poczekaé, az zrobi to gospodarz. Dopiero jego inicjatywa otwiera przestrzen
do rozmoéw o interesach.

Jezeli otrzymasz zaproszenie na obiad, a uczestniczy¢ w nim bedzie réwniez
zona gospodarza, mozesz spodziewal sie zaproszenia dla swojego
wspodétmatzonka lub partneraq, o ile przebywa on z Tobg w danym momencie.
Tego rodzaju gest wiadczy o goscinnosci i trosce o dobre relacje.

Do popularnych dah serwowanych podczas takich spotkafh nalezq
klasyczne potrawy kuchni austriackiej, takie jak Wiener Schnitzel, Gulasch
czy Schweinsbraten, a takze dodatki w postaci Kartoffelsalat (satatki
ziemniaczanej) czy Serviettenknddel (knedli serwetkowych). Znajomos§é

tych specjatdw moze pombc w nawigzaniu swobodnej rozmowy przy stole.

Waznym elementem przyjecia jest rowniez toast. Inicjuje go zawsze
gospodarz, a przed jego wygtoszeniem nikt nie powinien podnosi¢ kieliszka.
Gospodarz, unoszqgc swoj kieliszek i nawiqzujgc kontakt wzrokowy z
najstarszym lub najwyzszym rangqg gosciem, wypowiada tradycyjne ,Prost”.
Podczas toastu konieczne jest utrzymanie kontaktu wzrokowego z innymi
uczestnikami — jest to znak szacunku.

Warto réwniez pamigtaé, ze Austriacy rzadko zapraszajg swoich partneréw
biznesowych do domu. Jesli jednak otrzymasz takie zaproszenie, potraktuj to

jako szczegblny zaszczyt i dowdd wyjatkowego zaufania.

W kwestii optat w restauracjach, w Austrii czgsto doliczany jest 10-15-
procentowy dodatek za obstuge. Jesli chcesz dodatkowo nagrodzi€ kelnerq,
najlepszym rozwigzaniem jest odpowiednie zaokrgglenie rachunku.
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Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Negocjacje z austriackimi partnerami charakteryzujq sie uporzgdkowanym
i metodycznym podejsciem, w ktérym kazdy etap ma swoje znaczenie.
Spotkania zazwyczaj rozpoczynajq sie krotkg rozmowq na tematy ogdine -
small talk stanowi wazny element budowania relacji i przetamywania
pierwszych lodow. Warto wiec wczesniej przygotowaé sobie kilka
neutralnych tematdéw do rozmowy, takich jak aktualne wydarzenia, kultura
czy sport.

Po wstgpnym wprowadzeniu partnerzy ptynnie przechodzg do wiasciwej
czesci spotkania, czyli rozmbéw biznesowych, ktére odbywajq sie zgodnie z
ustalonym wczesniej harmonogramem. Bardzo wazne jest, aby podczas
spotkania sporzqgdzaé notatki, rejestrujgc kluczowe uzgodnienia, okreslajqc
kolejne kroki oraz przypisujgc odpowiedzialno$¢ za ich realizacje
poszczegdlnym stronom. Takie podejsScie jest zgodne z oczekiwaniami
Austriakdw, ktdrzy ceniq sobie precyzje i jasnos¢ dziatan.

Styl negocjacyjny w Austrii zaklada omawianie spraw po kolei, zgodnie z
ustalonym porzgdkiem. Austriacy nie lubig wraca¢ do kwestii juz
omobwionych i uzgodnionych, dlatego wazne jest, by kazdy etap negocjacii
byt zamknigty przed przejSciem do kolejnego. Prezentacje przygotowane na
takie spotkania powinny by¢ zwiezte, konkretne i dobrze przemyslane. Fakty
oraz dane liczbowe przedstawione podczas prezentacji warto takze

przygotowaé w formie pisemnej, co utatwia ich pdzniejsze przeanalizowanie.

Podczas rozmow nalezy unika€ otwartej konfrontacji. Utrzymanie
spokojnego i przyjaznego tonu jest kluczowe, poniewaz Austriacy ceniq sobie
uprzejmos¢ oraz kulture dialogu. Agresywne techniki negocjacyjne, w tym
targowanie sig, sq Zle postrzegane — wigkszo$§¢ austriackich partnerédw nie
ceni takiego stylu prowadzenia rozmoéw.

Uzgodnienia osiggniete podczas negocjacji traktowane sq przez Austriakéw
jako wiqzqce, dlatego istotne jest, by kazda strona byta Swiadoma
B PAIH
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zobowiqzan, jakie przyjmuje na siebie w trakcie rozmow. Austriacy
podejmujg decyzje w sposob staranny i doktadny, unikajgc ryzyka. Proces
ten bywa czasochtfonny i wymaga cierpliwosci, poniewaz czesto przed
podpisaniem kontraktu konieczne jest zorganizowanie kilku spotkan.

Zrozumienie i dostosowanie si¢ do tego stylu negocjacji pomoze w
budowaniu trwatych i owocnych relacji biznesowych z austriackimi

partnerami.

Upominek czy niezrecznoS¢? O prezentach w

austriackim biznesie

W kulturze biznesowej Austrii wreczanie upominkdédw nie jest powszechnq
praktykg i zazwyczaj unika sie tego rodzaju gestow, by nie stwarzaé
niepotrzebnych zobowiqzaf ani nie narusza¢ zasad formalnosci. Jesli
jednak zdecydujesz sie na podarunek, powinien on by¢ skromny, subtelny i
starannie zapakowany. Taki upominek ma przede wszystkim charakter

symboliczny i nie powinien by¢€ zbyt kosztowny ani przesadnie okazaty.

Inaczej wyglgda sytuacja w przypadku zaproszenia do prywatnego domu
austriackiego partnera, co samo w sobie jest oznakg szczegdlnego zaufania.
W takiej sytuacji warto przynieS¢ butelke dobrego wina jako wyraz
wdzigcznosci dla gospodarza oraz kwiaty dla gospodyni. Tego typu gesty sq
mile widziane i postrzegane jako element dobrego wychowania.

Znajomos¢ tych subtelnych zasad dotyczgcych prezentédw pozwala unikngé
niezreczno$ci i wzmacnia pozytywny wizerunek w oczach austriackich

partnerow.

Jak pisa€ do partnerdédw biznesowych - styl i zasady

korespondenciji

Korespondencja z austriackimi partnerami biznesowymi powinna

charakteryzowac¢ sie uprzejmym, ale jednoczes$nie zwieztym i konkretnym
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stylem. Austriacy ceniq precyzyjne i rzeczowe komunikaty, ktore jasno
przekazujq cel wiadomosci, unikajgc zbednych ozdobnikéw czy rozwlektych

sformutowan.

Najlepiej, jesli korespondencja prowadzona jest w jezyku niemieckim, ktory
jest jezykiem urzedowym i preferowanym w kontaktach biznesowych w
Austrii. Cho¢ angielski jest zrozumiaty, uzycie niemieckiego podkresla
profesjonalizm i szacunek wobec partnera. Do wiadomosci e-mail warto
dotgczy¢ krotkg, niezbyt obszerng prezentacje firmy, ktéra w przystepny
sposbb przedstawi najwazniejsze informacje o Twojej dziatalnosSci i moze
stanowi¢ punkt wyjScia do dalszych rozmow.

W przypadku braku odpowiedzi na wystang wiadomos$€, dopuszczalne, a
nawet wskazane jest wykonanie telefonu z uprzejmym zapytaniem, czy e-
mail dotart do odpowiedniej osoby. Taki krok jest postrzegany jako oznaka
zaangazowania i dbatosci o kontakt, a nie jako nachalnoséE.

Dostosowanie sige do tych zasad w korespondenciji z austriackimi partnerami
pozwala budowa¢ profesjonalny wizerunek i sprzyja efektywnej komunikaciji.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Austrii

W nawigzywaniu kontaktéw biznesowych w Austrii nie jest konieczne
posiadanie rekomendacji ani wprowadzenia przez osoby trzecie. Austriacy
sq na ogd6t otwarci na nowe rozmowy handlowe i gotowi do nawigzywania
relacji bez posrednictwa. Wazne jest jednak, aby od samego poczqtku

prezentowac sig jako partner profesjonalny i wiarygodny.

Cho¢ Austriacy czesto postugujq sie jezykiem angielskim, szczegdlnie w
Srodowisku  migdzynarodowym,  preferujq  prowadzenie  rozmow
biznesowych w jezyku niemieckim. Korzystanie z ich ojczystego jezyka w
komunikacji, zardbwno podczas spotkan, jak i w korespondenciji, Swiadczy o
szacunku i zwigksza szanse na pozytywne przyjecie.

W pierwszym etapie nawigzywania kontaktu Austriacy szczegdlnie duzqg

wage przywigzujg do sprawdzenia wiarygodnosci potencjalnego partnera.
B8 PAIH
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Jest to szczegOdlnie istotne w przypadku przedstawicieli firm zagranicznych,
ktére nie sq jeszcze znane na austriackim rynku. Dlatego warto zadbaé o
jasne przedstawienie swojej dziatalnosci, historii firmy, referencji lub
dosSwiadczenia, co pomoze zbudowac¢ zaufanie i stworzy solidng podstawe

do dalszych rozmow.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

austriackim partnerom

Przygotowujgc prezentacje dla austriackich partnerdbw biznesowych,
kluczowe jest, aby byta ona konkretna, rzeczowa i oparta na twardych
faktach oraz danych liczbowych. Austriacy cenig precyzyjne informacije,
ktére jasno pokazujg kompetencije firmy i jej oferte, dlatego warto zadbaé€ o

logicznq strukture i czytelnoS¢ przekazu.

Podstawowym elementem kazdej prezentacji powinny by¢ ogbine
informacije o firmie, takie jak historia dziatalnoSci, profil dziatalnoSci czy
lokalizacja siedziby oraz fabryk. Dobrze jest réwniez przedstawi¢ osoby
reprezentujgce firme, dodajgc wysokiej jakosci zdjecia kontaktowych oséb,
co utatwia pdzniejszq identyfikacje i buduje bardziej osobisty wymiar
wspotpracy. Nalezy takze zaprezentowaé sprzedawane produkty lub ustugi
- najlepiej w formie wizualnej, ze zdjgciami dobrej jakosci i szczegbtowym

opisem, ktory podkresli ich zalety.

Bardzo waznym elementem prezentacji sq informacje potwierdzajgce
profesjonalizm i wiarygodno$¢ firmy. Nalezy zawrze¢ wszelkie certyfikaty,
znaki jokoSci oraz wyréznienia, ktére Swiadczg o wysokim standardzie
oferowanych produktow lub ustug. Warto réwniez przedstawi¢ referencje
dotyczgce wspodtpracy z uznanymi partnerami biznesowymi, szczegdlnie z
Europy Zachodniej, co znaczqco podnosi postrzegang warto$¢ firmy w

oczach austriackich kontrahentéow.

B8 PAITH

1 1 Grupa PFR



Tak przygotowana prezentacja nie tylko robi dobre wrazenie, ale przede
wszystkim buduje zaufanie i podkre§la solidnoS¢ Twojej oferty, co jest

kluczowe w kulturze biznesowej Austrii.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w Austrii

Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Wiedniu

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 sposdb 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 sposobéw 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 udostgpnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwiqzku z tym, kazdy odbiorca tych informaciji powinien sprawdzi¢ przydatnos¢ i poprawnosc wyzej
wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzystac z tych informacji na wiasng odpowiedzialnos¢.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszqg 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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