&~ Trade.gov.pl

KULTURA BIZNESU

NIDERLANDY

B PAIH



© PAIH S.A.

Niniejsza publikacja ma charakter informacyjny. Zostata opracowana na podstawie
informacji uznanych za wiarygodne i nie stanowi wyktadni ani opinii prawne;j.

Wydawca: Polska Agencja Inwestyciji i Handlu S.A.

Dodatkowe informacje: redakcja@trade.gov.pl

Warszawa, sierpien, 2025



Spis tresci
Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z niderlandzkimi partnerami.......... 3

Kalendarz pod kontrolg — jak planowa¢ spotkania z niderlandzkimi partnerami .4

Powitania, tytuty i zasady — czyli niderlandzka etykieta w praktyce........................ 5
Wyglgd ma znaczenie — co mowi 0 Tobie TWO] Stroj ... 5
Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzen biznesowych .................. 6
Jak rozmawiaé o interesach — styl negocjacji i prowadzenia dialogu .................... 7
Upominek czy niezreczno$€? O prezentach w niderlandzkim biznesie .................... 8
Jak pisa¢ do partneréw biznesowych — styl i zasady korespondenciji..................... 8
Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Niderlandach ... 9

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazaé niderlandzkim partnerom 10

8 PAIH

2 Grupa PFR



Kultura biznesu w Niderlandach

Niderlandy, znane z pragmatyzmu, otwartosci i silnych tradycji handlowych,
to kraj, w ktérym kultura biznesowa opiera sie na zaufaniu, przejrzystosci
i wysokim poziomie organizacji. Holendrzy styng z bezposredniego stylu
komunikaciji, poszanowania czasu oraz profesjonalnego podejScia do
wspotpracy — wartosci, ktére sprawiajg, ze sq cenionymi i wymagajgcymi

partnerami w relacjach miedzynarodowych.

Zrozumienie specyfiki niderlandzkiego stylu prowadzenia interesbw jest
istotne dla kazdego, kto planuje nawigza¢ tam kontakty zawodowe.
Od sposobu planowania spotkan, przez zasady negocjacji, az po normy
towarzyskie i oczekiwania wzgledem prezentacji oferty — znajomos$¢ tych
aspektdédw pozwala unikngé€ nieporozumien i zwieksza szanse na zbudowanie

trwatych, partnerskich relacji biznesowych.

Jezyk, ktéry buduje zaufanie — jak rozmawiac z

niderlandzkimi partnerami

W kontaktach biznesowych z partnerami z Niderlandéw (Holandii) nie trzeba
obawiac sig barier jezykowych. Cho¢€ jezykiem urzedowym jest niderlandzki,
ponad 90 proc. Holendréw biegle postuguje sie jezykiem angielskim, ktory
stanowi podstawowe narzedzie komunikaciji w relacjach
miedzynarodowych. Wiele osbéb wiada réwniez innymi jezykami obcymi
- czesto francuskim, niemieckim czy hiszpafskim — co dodatkowo utatwia
wspotprace.

Holendrzy stynqg ze swojej bezposSredniosci, zarbwno w komunikaciji
prywatnej, jak i zawodowej. Preferujg jasne zasady i nie tolerujg
niedopowiedzen czy niejasnosci. W relacjach biznesowych nalezy zatem
przygotowaé sie¢ na otwartg i transparentng wymiane informacji oraz
stanowisk. Ta kultura szczeroSci idzie w parze z wysokq etykg pracy.
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Mimo, ze oficjalny czas pracy jest zgodny z europejskimi normami,
w praktyce wielu Holendréw pracuje nawet po 12 godzin dziennie.

W sytuacjach oficjalnych duzqg wage przywigzuje sie¢ do kontaktu
wzrokowego, szczegblnie podczas nawigzywania relacji w wigkszym gronie.
Powitanie odbywa sie standardowo poprzez podanie regki. Wszelkie inne
formy kontaktu fizycznego, takie jak poklepywanie czy obejmowanie,
sq raczej zle postrzegane i nalezy ich unikaé. Réwniez podczas wyjsc
do restauracji warto pamigta€ o zachowaniu umiaru — gtoSne rozmowy,
nadmierna ekspresja czy przycigganie uwagi mogq zostaé odebrane jako
brak kultury osobiste;j.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac spotkania z

niderlandzkimi partnerami

W kulturze biznesowej Niderlanddéw punktualnos€ i organizacja to wartosci
absolutnie fundamentalne. Holendrzy przywiqQzujg ogromnq wage
do planowania - zaplanowane spotkania sq zawsze skrupulatnie
odnotowywane w kalendarzu i traktowane z petng powagq, zardbwno w zyciu
zawodowym, jak i prywatnym. Ustalajgc termin rozmowy telefonicznie,
nalezy bezwzglednie potwierdzic go takze drogq elektroniczng, wysytajgc

oficjalne zaproszenie w kalendarzu.

Zasada ,afspraak is afspraak’, czyli ,spotkanie to spotkanie”,
jest w Niderlandach traktowana dostownie. Przetozenie lub odwotanie
spotkania jest nie tylko Zle widziane, ale moze zosta¢ odebrane jako brak
profesjonalizmui szacunku dla rozmodwecy. Holendrzy bardzo ceniq swéj czas
- kazde spdznienie, nawet drobne, moze wywota¢ negatywne wrazenie

i podwazy€ zaufanie.

W kontaktach stuzbowych obowiqzuje formalny styl komunikacji, takze
w korespondencji. E-maile i inne formy pisemnego kontaktu powinny by¢
starannie  sformutowane, z  uzyciem odpowiednich  zwrotéw
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grzecznoSciowych, ktére potwierdzajg nasze profesjonalne podejscie
i szacunek dla drugiej strony.

Powitania, tytuty i zasady — czyli niderlandzka etykieta w
praktyce

W kontaktach biznesowych Holendrzy witajq sie i zegnajq poprzez klasyczny
uscisk dtoni, niezaleznie od ptci rozmowcy. To standardowy i neutralny gest
wyrazajgcy szacunek i gotowoS¢ do rozmowy. W zakresie form
grzeczno$ciowych obowiqzujg zasady zblizone do tych znanych z jezyka
polskiego — w bezposrednich kontaktach warto stosowaé zwroty ,Mr.”, ,Mrs.”
lub ,Miss” w potqczeniu z nazwiskiem rozmoéwecy, szczegdlnie przy pierwszym

spotkaniu.

Jednak wraz z rozwojem miodego pokolenia przedsigbiorcow i coraz
czestszymi kontaktami miedzynarodowymi obserwuje sie stopniowe
przechodzenie na bardziej nieformalne formy komunikaciji. Coraz czesciej,
zwtaszcza w korespondenciji elektronicznej, uzywa sie imienia rozmowcy
i zwraca sig¢ do niego po prostu ,you”, zgodnie z anglosaskim wzorcem
upraszczania relacji stuzbowych. Mimo tej tendencji warto na poczqgtku
zachowa¢ dystans i dopiero po wyraznym sygnale ze strony partnera

przechodzi¢ na bardziej bezposredni ton.

Wyglad ma znaczenie — co mowi o Tobie Twoj strdj

W holenderskim Srodowisku biznesowym obowiqgzuje raczej klasyczny
i stonowany styl ubioru, ktéry odzwierciedla profesjonalizmn oraz szacunek
wobec rozmdwcy. Mezczyzni najczesdciej noszg ciemne garnitury, biate
koszule i krawaty, natomiast kobiety wybierajg eleganckie kostiumy
w ciemnych kolorach, uzupetnione biatg bluzkq. Taki strdj jest szczegdlnie
preferowany w oficjalnych sytuacjach, spotkaniach z partnerami
zagranicznymi oraz podczas wydarzen formalnych.
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Warto jednak zaznaczy€, ze w niektérych branzach i Srodowiskach,
zwlaszcza w sektorach kreatywnych, technologicznych czy startupowych,
coraz czeSciej akceptowany jest bardziej swobodny styl ubierania sie.
Mimo tej rosngcej elastycznosci, najlepiej zawsze dostosowac ubidr
do charakteru spotkania i rodzaju organizacji, z ktdérqg nawigzujemy kontakt,
pamietajgc, ze schludno&¢ i umiar sqg we wszystkich przypadkach mile

widziane.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzenh
biznesowych

W niderlandzkiej kulturze, zaréwno w relacjach oficjalnych, jak i prywatnych,
rozmnowy bardzo czesto rozpoczynajq sie od neutralnych i lekkich tematow.
Zdecydowanym numerem jeden jest pogoda.SamiHolendrzy zartujq, ze jest
to ich narodowy temat do rozmowy i doskonaty sposéb na przetamanie
lodéw podczas pierwszych chwil spotkania.

Zdecydowanie nalezy unika¢ poruszania kwestii osobistych, ktére mogtyby
by¢€ uznane za zbyt prywatne lub kontrowersyjne —w szczegdlnosci tematéw
politycznych, religijnych czy jakichkolwiek ocen dotyczqcych innych oséb.
Tego typu wypowiedzi sg zle widziane i mogq zaburzy¢é atmosferg

wzajemnego szacunku.

Spotkania biznesowe bardzo czgsto odbywajqg sie przy okazji wspdlinego
positku, najczgsciej lunchu. Typowy holenderski lunch jest skromny
i praktyczny — zazwyczaj sktada sie z kanapek lub drobnych przekqgsek.
Wynika to z przekonania, ze cigiki positek w Srodku dnia moze obnizy¢
wydajnos¢ w pracy. Gtdwny i bardziej obfity positek Holendrzy spozywajq
dopiero pdinym  popotudniem, zazwyczaj po godzinie 18:00,
juz po zakohczeniu pracy.

Jednym z charakterystycznych elementdw kultury niderlandzkiej jest zasada
rozliczania sig za siebie — nawet w czasie wspdlnych wyjs¢ biznesowych
kazdy uczestnik ptaci za to, co sam zamoéwit. Dzielnie rachunku ,na pot” jest
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rzadkoscig i moze by¢ odebrane jako naruszenie osobistej autonomii.
Napiwki rowniez nie sq powszechnq praktykg - jesli juz sie pojawiaqjqg,

to zwykle nie przekraczajq 10 proc. wartosci rachunku.

Podczas wizyt w prywatnych domach warto zna¢ subtelny sygnat kulturowy
— gdy gospodarz proponuje kawe lub herbate pod koniec spotkania, zwykle
oznacza to, ze wizyta dobiega kohca. To uprzejmy, lecz jednoznaczny
komunikat gospodarza o zakonczeniu spotkania, ktéry warto odczytac
z wyczuciem i poszanowaniem dla lokalnych zwyczajow.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i
prowadzenia dialogu

W relacjach biznesowych z Holendrami kluczowe znaczenie
ma profesjonalizm, przygotowanie merytoryczne i rzeczowoS€. Jeszcze
przed przystgpieniem do spotkania warto poswigci¢ czas na sprawdzenie
zaplecza zawodowego naszego partnera. W Niderlandach bowiem duzy
nacisk ktadzie sie na Scisty zwigzek miedzy Sciezkg edukaciji a wykonywanqg
profesjg. Mozemy wigc niemal z pewnoscig zatozy€, ze rozmawiamy
z ekspertem w swojej dziedzinie. Takie podejécie wymaga, by rozmbdwca
rowniez byt przygotowany na wysoki poziom rzeczowosci i kompetenciji.

Holendrzy prowadzqg rozmowy biznesowe w sposéb bezposredni, szybko
przechodzqc do sedna sprawy. Nie ma tu miejsca na zbedne wprowadzenia
czy rozbudowane kurtuazyjne formuty — cenione sq zwieztoS¢, logika
i efektywnoS¢. Charakterystycznym stylem negocjacyjnym jest tzw. polder
model, czyli podejScie oparte na dgzeniu do konsensusu i wspotpracy przy
jednoczesnym poszanowaniu roznic zdan.

W toku rozmow niezwykle wazna jest otwarto$€ w wyrazaniu wtasnych opinii,
nawet jeSli sg one odmienne od poglgddéw pozostatych uczestnikéw.
Holendrzy doceniajg szczero$¢, argumentacje opartg na faktach
oraz umiejetno§¢ prowadzenia rzeczowej, konstruktywnej dyskusji.
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PrzejrzystosS¢, transparentnos¢ i jednoznacznosE przekazu to wartosci, ktére
stanowiqg fundament kultury dialogu w niderlandzkim biznesie.

Upominek czy niezrecznoS¢? O prezentach w

niderlandzkim biznesie

W kulturze biznesowej Niderlandéw wreczanie upominkdw nie jest ani
oczekiwane, ani szczegdlnie mile widziane. Takie gesty mogq zostaé
odebrane jako nieodpowiednie lub nawet krepujqce, zwtaszcza na poczqtku
wspotpracy. Holendrzy ceniq prostotg, uczciwoS€ i przejrzystosC relaciji,
a nieformalne prezenty mogq budzi¢ skojarzenia z prébg wywierania
wptywu lub odchodzenia od zasad neutralnosci.

Wyjagtkiem od tej reguty sqg sytuacje towarzyskie w prywatnym gronie.
Jesli zostaniemy zaproszeni do domu holenderskiego gospodarza,
w dobrym tonie jest przynieS€ drobny, skromny upominek — moze to by¢
bukiet kwiatdéw, czekoladki lub mata paczka lokalnych stodyczy. Wazne
jednak, aby prezent byt symboliczny, niedrogi i pozbawiony ostentacji
- zgodnie z duchem skromnoSci i praktycznosci, ktéry dominuje

w niderlandzkim stylu zycia.

Jak pisa¢ do partnerdw biznesowych — styl i zasady
korespondencii

W kontaktach z niderlandzkimi partnerami biznesowymi duze znaczenie ma
celowos§¢ i przygotowanie korespondencji. Nawigzujgc pierwszy kontakt
- czy to drogg mailowq, czy telefoniczng — nalezy skierowa¢ wiadomosé
bezposrednio do wybranej firmy i dostosowac jej treS¢ do konkretnego
odbiorcy. Holendrzy ceniq precyzje i rzeczowosS€, dlatego masowe
wiadomosci bez personalizacji czy préby kontaktu bez uprzedniego
rozeznania nie przynoszq oczekiwanych rezultatdw i sq postrzegane jako

nieprofesjonalne.
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Marketing bezposredni w Niderlandach jest Scisle regulowany zaréwno przez
europejskie przepisy RODO (obowigzujgce od 2018 roku), jak i przez lokalne
regulacje krajowe. W przypadku dziatanh typu business-to-business
niedozwolone jest wysytanie niezamoéwionych materiatdéw promocyjnych do
firm, ktére aktywnie zgtosity brak zgody na otrzymywanie takiej
korespondencji. Co wigcej, prawo zabrania réwniez przesytania
niezamowionych wiadomosci elektronicznych w celach handlowych,
ideologicznych czy charytatywnych.

Skuteczna komunikacja z holenderskimi firmami wymaga wiec nie tylko
wysokiego poziomu profesjonalizmu, ale takze petnego przestrzegania

przepisdw prawa oraz szacunku dla prywatnosci i autonomii odbiorcy.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Niderlandach

W kulturze biznesowej Niderlanddéw relacje miedzyludzkie pozostajqg
fundamentem skutecznej wspodtpracy. Mimo wysokiego poziomu cyfryzacii
i profesjonalizacji rynku osobisty kontakt oraz wzajemne zaufanie nadal
odgrywajqg kluczowg role przy podejmowaniu decyzji o rozpoczeciu
wspotpracy z nowym partnerem.

Przed kazdqg rozmowq - zardwno telefoniczng, jak i bezposrednim
spotkaniem - niezbedne jest solidne przygotowanie. Holenderscy
przedsigbiorcy cenig profesjonalizm, dlatego warto wczesniej zdoby¢
szczegbtowe informacje o firmie, z ktérg zamierzamy sie kontaktowac:
jej historii, misji, wartoSciach, produktach oraz osobie, z ktérqg bedziemy
rozmawiaé. Takie podejScie nie tylko zwigksza naszg wiarygodnosé,
ale rébwniez utatwia rzeczowy, konkretny dialog od pierwszych minut

rozmowy.

Nalezy jednak mie¢ SwiadomosE, ze Holendrzy bardzo rzadko zmieniajq
swoich dostawcédw czy partnerdbw biznesowych, zwitaszcza wtedy,
gdy dotychczasowe relacje opierajg sie¢ na zaufaniu i wieloletniej
wspobtpracy. Dlatego podczas pierwszych kontaktow warto byé gotowym
na pytania o przewagi konkurencyjne, takie jak: ,W czym jesteScie lepsi
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od mojego obecnego partnera?”, ,Dlaczego miatbym Wam zaufac?” czy
.CO mozecie zaoferowa¢, czego dotqgd nie miatem?”. Odpowiedz na takie
pytania wymaga konkretow, silnych argumentéw i $wiadomosci wiasnej
wartosci — to witasnie one mogq przesqdzi€ o powodzeniu rozmow.

Prezentacja, ktora robi wrazenie — co warto pokazac

niderlandzkim partnerom

W kontaktach z niderlandzkimi partnerami biznesowymi kluczowe znaczenie
ma  jakoS¢ prezentacji oraz jej profesjonalne przygotowanie.
Materiaty marketingowe powinny by¢ bezwzglednie opracowane w jezyku
angielskim — to standard w miedzynarodowej komunikacji. Niemniej jednak
thumaczenie ich na jezyk niderlandzki moze by¢ istotnym atutem. Swiadczy
ono nie tylko o szacunku wobec odbiorcy, ale takze zwieksza wiarygodnos¢

firmy i poprawia widoczno$¢ oferty w wyszukiwarkach internetowych.

Holendrzy przyktadajq duzqg wage do standarddw, dlatego wszelkie potsrodki
— prowizoryczne broszury, nieczytelne grafiki czy ogdlnikowe tresci — sq Zle
odbierane i mogq rzutowaé na postrzeganie przysztej wspotpracy. Jakosé
materiatdbw to nie tylko estetyka, ale réwniez dowdd na rzetelnoS¢
i profesjonalizm.

Rownie wazna jest strona internetowa - powinna by¢ spdjna
z prezentowanym wizerunkiem i dostepna przynajmniejw jezyku angielskim.
Przygotowanie wersji niderlandzkiej, cho¢ nie jest konieczne, z pewnosciq
wzmacnia pozytywny odbidér firmy i pokazuje zaangazowanie

w dostosowanie sie do lokalnego rynku.
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& Trade.gov.pl Kultura biznesu w Niderlandach

Zrodto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Amsterdamie

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 zaktadajg, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobdéw 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 poprawnos¢ wyzej
wymienionych informaciji zgodnie zich przeznaczeniem i korzysta¢ z tych informacji na wiasng odpowiedzialno$¢.
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 informacije.
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