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Kultura biznesu we Francji

Francja to jeden z najwazniejszych graczy na europejskiej i Swiatowej scenie
gospodarczej, a panujgca tu kultura biznesu odzwierciedla zarbwno bogate
tradycje, jak i nowoczesne podejscie do relacji zawodowych. Nawigzywanie
i utrzymywanie kontaktow z francuskimi partnerami wymaga jednak
zrozumienia lokalnych norm, wartosci oraz subtelnych réznic w sposobie
komunikacji i prowadzenia negocjacji. Od znajomosci jezyka, przez etykiete
podczas spotkan, az po podejécie do czasu pracy i stylu zarzgdzania — kazdy
z tych elementdbw ma wptyw na budowanie zaufania i skuteczng

wspotprace.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

francuskimi partnerami

Pomimo rosnqcej znajomosci jezyka angielskiego wsréd mtodego pokolenia
we francuskim biznesie wcigz powszechnie uzywanym jezykiem pozostaje
francuski. Warto o tym pamieta¢, nawiqzujgc relacje biznesowe
i przygotowujgc sie do spotkan. Nalezy réwniez uwzgledni¢ specyfike
kalendarza - gtdwnym miesigcem wakacyjnym we Franciji jest sierpiefi, co
moze powodowac¢ utrudnienia i spowolnienie w zatatwianiu spraw w tym

okresie.

W kontaktach interpersonalnych nalezy pamigtaé o Srednim dystansie

fizycznym, ktoéry zachowujg Francuzi, jednaok w sferze biznesowej

8 PAIH

3 Grupa PFR



dopuszczalny jest takze kontakt fizyczny, taki jok poklepanie po plecach oraz
bogata gestykulacja. Przecietny Francuz porozumiewa sie¢ w sposéb
ekspresyjny, a ozywione wymiany zdaf sq czym$ naturalnym. Warto takze
znaé niuanse kulturowe — gest kciuka uniesionego do géry nie ma we Francji
szczegblnego znaczenia, a popularne w innych krajach ,kéteczko” utworzone

z palcéw nie oznacza ,idealnie”, lecz ,zero” lub ,nic”.

Jednq z najbardziej charakterystycznych cech francuskiej kultury biznesowej
jest wysoki poziom hierarchii i formalno$ci. Struktury organizacyjne
sq zazwyczaj bardziej zhierarchizowane niz np. w krajach anglosaskich.
Decyzje czesto podejmowane sq na najwyzszych szczeblach, a pracownicy

oczekujq jasnych wytycznych od swoich przetozonych.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowa¢ spotkania z

francuskimi partnerami

Francuzi podchodzg do punktualnosci z pewnym dystansem, jednak nie
nalezy przesadzac z ewentualnymi spdznieniomi — zachowanie umiaru
i szacunku dla czasu partnera jest bardzo wazne. Rozmoéwcy preferujq
osobiste umawianie spotkan, a potwierdzanie terminu mailowo jest mile

widziane i uznawane za standard.

W relacjach biznesowych warto pamietaé, ze kontakt telefoniczny nie
zastepuje regularnej korespondencji mailowej. Francuzi przywiqzujq duzg
wage do hierarchii w firmach, dlatego planujgc spotkanie, nalezy zwrécié

uwage na odpowiedni dobdr uczestnikéw.

Obowigzkowym elementem podczas spotkah jest wymiana wizytdwek.
Warto réwniez wysta¢ uprzejmy mail po spotkaniu — to prosty sposéb na

okazanie profesjonalizmu i utrzymanie dobrego wrazenia.
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Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli francuska etykieta w

praktyce

We Francji w kontaktach biznesowych funkcjonujq trzy formy zwracania sie
do rozméwcdw: Madame (Pani), Monsieur (Pan) oraz coraz rzadziej uzywane
Mademoiselle  (Panna), ktére jednak wcigz mozna  uslyszec.
Przy nawigzywaniu kontaktu standardowym powitaniem jest uscisk prawej
dtoni. W miare zacie$niania relacji, szczegdblnie w mniej formalnym
otoczeniu, nie powinien dziwi¢ rowniez zwyczaj pocatunku w policzek -
zazwyczaj dwa razy, po jednym na kazdy. Jest to gest powszechny réwniez

wsérod wspodtpracownikdw w tej samej firmie.

Rozmowy biznesowe czesto rozpoczynajq sie od tzw. small talk, ktéry petni
wazng role w budowaniu relacji. Dobrym pomystem jest nawigzanie do
francuskiej kultury lub kuchni — tematéw, z ktérych Francuzi sq bardzo dumni
i ktére mogqg sta¢ sie naturalnym poczgtkiem bardziej formalnych

negocjacji.

Wyglgd ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

We francuskim biznesie obowiqgzuje klasyczny, elegancki strdj. Dla mezczyzn
standardem jest garnitur z krawatem, natomiast dla kobiet odpowiednim
wyborem sqg sukienki lub kostiumy. Dbato$¢€ o strdj i estetyke jest waznym
elementem budowania profesjonalnego wizerunku i moze znaczqco

wptynq€ na pierwsze wrazenie podczas spotkan biznesowych.
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Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh

biznesowych

We Francji istotne jest umiejetnoS¢ rozroéznienia typu przyjecia, na ktére
mozemy zosta¢ zaproszeni. Jesli na zaproszeniu znajduje sie adnotacja
R.S.V.P.,, nalezy obowigzkowo odpowiedzie¢ w wyznaczonym terminie — brak

reakcji moze skutkowa¢ wykresleniem z listy goSci.

W miare rozwijania relaciji z francuskim partnerem biznesowym mozliwe jest
rowniez zaproszenie na kolacje do jego domu. Przyjecie takiego zaproszenia
jest dobrze postrzegane i stanowi okazje do pogtebienia relacji. Warto
wykaza¢ sie znajomosciq francuskiej kuchni, win oraz zasad savoir-vivre'u
przy stole, co zostanie odebrane joko wyraz szacunku i zainteresowania

kulturg gospodarzy.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Rozmowy z francuskimi partnerami biznesowymi mogqg by¢ petne emocii
i ekspresiji, jednak na wczesnych etapach nawigzywania relacji kluczowe jest
solidne przygotowanie, zwigzto§€ oraz prezentowanie konkretnych
argumentéw i danych. Francuzi ceniq sobie merytoryczne podejscie

i estetyke przekazu.

W relacjach biznesowych skracanie dystansu fizycznego, takie jak
poklepywanie po plecach, jest zjawiskiem powszechnym i naturalnym.
Czesto spotkania biznesowe odbywajq sie w restauracjach, przy lampce
wing, co sprzyja budowaniu bardziej osobistych relaciji i tworzeniu przyjoznej

atmosfery do negocjacii.
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Warto rowniez pamietad, ze bliskos¢ kontaktu i kolejne propozycje mogqg byé
uzaleznione od hierarchii panujgcej w danej firmie. Francuzi przywiqzujg
duzqg wage do swojej pozycji, pochodzenia, a nawet przynaleznosci do
rodébw arystokratycznych, co moze wptywaé na sposdb prowadzenia

dialogu i podejmowania decyzji.

Upominek czy niezrgczno$C? O prezentach we

francuskim biznesie

W kulturze francuskiego biznesu wrgczanie prezentdw nie jest powszechng
praktykq i moze zosta¢ odebrane z rezerwq. Nawet drobne upominki, takie
jak firmowe gadzety, mogq wywota¢ niezrgcznoS€. Znacznie lepsze wrazenie
robi partner, ktéry przychodzi na spotkanie dobrze przygotowany
i wyposazony w niezbedne dokumenty, prezentujgc profesjonalizm

i szacunek dla rozmowcy.

Jak pisa¢ do partnerdéw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

Francuzi sq wyjgtkowo przywigzani do swojego ojczystego jezyka, dlatego
w kontaktach biznesowych warto wykaza¢ sie choCby podstawowq
znajomosciq francuskiego. Wtadanie nim na poziomie komunikatywnym
moze okazat sie kluczem do budowania zaufania i sympatii. Co istotne,
niektérych partnerbw moze zniecheca¢ prowadzenie rozmoéw w jezyku
angielskim — nawet jesli francuski akcent nie jest perfekcyjny, a gramatyka
pozostawia wiele do zyczenia, préby komunikacji w ich jezyku sq lepiej
odbierane niz automatyczne przechodzenie na angielski. Zasada ta dotyczy
takze korespondencji mailowej, ktéra powinna byé prowadzona — w miare

mozliwosci — po francusku.
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Jak nawigzywac kontakty biznesowe we Francji

We Francji najlepszym sposobem na nawigzywanie relacji biznesowych jest
uczestnictwo w targach branzowych oraz innych wydarzeniach
sektorowych. To wiasnie tam najtatwiej o bezposredni kontakt
z potencjalnymi partnerami i budowanie zaufania. Z kolei takie metody jak
cold calling czy masowe rozsytanie maili rzadko przynoszg oczekiwane

rezultaty i mogq by¢ odbierane jako nachalne.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

francuskim partnerom

W prezentacjach zaadresowanych do francuskich partneréw najistotniejsze
sq merytoryczno$¢ oraz zwieztoS€. Przedstawiajgc produkty lub sposob
dziatania firmy, nalezy unika¢ nadmiaru szczegdtdw, skupiajgc sie na
najwazniejszych  aspektach oferty. Francuzi cenig profesjonalne
przygotowanie, klarowny przekaz i estetyke prezentaciji, co znaczqco wptywa
na odbiér rozméwcy i buduje wizerunek wiarygodnego partnera

biznesowego.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu we Francji

Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Paryzu

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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