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Kultura biznesu we Wtoszech

Wtochy to nie tylko kraj o bogatej historii, wyjgtkowej kuchni i niezrownanym
poczuciu estetyki — to rdwniez rynek peten mozliwosci, oparty na relacjach
migdzyludzkich, zaufaniu i bezposrednim kontakcie. Wtoska kultura
biznesowa tgczy w sobie tradycyjne podejscie do budowania relacii
z nowoczeshymi standardami prowadzenia dziatalnoSci gospodarczej.
Aby skutecznie wspotpracowaé z wioskimi partnerami, warto poznaé
specyfike ich stylu komunikacji, podejscie do czasu, roli prezentaciji,

negocjacji oraz niepisanych zasad etykiety.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z wioskimi

partnerami

We Wtoszech jezykiem urzedowym jest wioski i to on dominuje w §rodowisku
biznesowym. Cho¢ angielski bywa czesto wykorzystywany w kontaktach
zawodowych, znajomos¢ wioskiego jest zdecydowanym atutem, ktéry moze
znaczqgco utatwi€ komunikacje i zbudowa€ lepsze relacje. Jesli nie mamy
pewnosci co do poziomu znajomoSsci jezyka angielskiego u naszego
wtoskiego kontrahenta lub nie czujemy sie pewnie w jezyku wtoskim, warto
rozwazy€ obecno$§¢ tlumacza podczas spotkania. Oprécz angielskiego,
we Wioszech stosunkowo czesto uzywane sq takze jezyki francuski

i hiszpanski.

Planujgc podrbze biznesowe do Wioch, nalezy unikac okreséw Swigtecznych
oraz wakacyjnych, w szczegdblnosci lipca i sierpnia, kiedy wiele firm
ogranicza dziatalno$¢ lub catkowicie zawiesza prace z powodu urlopdw.
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Witoska komunikacja opiera sie w duzej mierze na jezyku niewerbalnym
i gestykulacji, ktére odgrywajq kluczowq role w budowaniu relaciji. Otwartos¢
w postawie ciata, uSmiech i aktywne uczestnictwo w rozmowie postrzegane
sq joko wyraz zaangazowania i zainteresowania. Chociaz we wioskiej
kulturze funkcjonuje ogromna liczba gestdw o specyficznym, nierzadko
lokalnym znaczeniu, w kontekscie biznesowym najczesciej spotkamy sie

z gestykulacjg uniwersalng i intuicyjnie zrozumiatq dla cudzoziemcow.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac¢ spotkania z

wtoskimi partnerami

Cho¢ Wtosi cenig sobie punktualnosé, traktujq ja w sposbéb nieco bardziej
elastyczny niz w kulturze pétnocnoeuropejskiej. Zazwyczaj pierwsze 15 minut
spotkania ma charakter nieformalny i stuzy wzajemnemu przedstawieniu
sie, nawigzaniu kontaktu oraz przetamaniu pierwszych lodéw. To takze czas,

ktory pozwala spdznionym uczestnikom dotgczy¢ bez zbednego napiecia.

Wioscy przedsigbiorcy preferujg spotkania bezposrednie, poniewaz
mozliwo$¢ osobistego poznania rozmowcey i hawigzania relacji jest dla nich
niezwykle istotna. W planowaniu termindéw spotkafn warto uwzgledni¢
codzienny rytm zycia i pracy we Wioszech. Standardowy dzief roboczy
rozpoczyna sig okoto godziny 9:00 i kohczy o 18:00, z tradycyjnq przerwq
obiadowq trwajgcqg zwykle od 12:30 do 14:30. Uwzglednienie tego
harmonogramu w umawianiu spotkan pomoze zbudowaé pozytywne

wrazenie i dostosowac sig do lokalnych realidw.

8 PAIH

4 Grupa PFR



Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli wioska etykieta w

praktyce

We witoskiej kulturze biznesowej typowym gestem powitania jest podanie
reki podczas przedstawiania sie — gest ten powtarza sig rowniez w chwili
pozegnania, jako wyraz szacunku i uprzejmosci. Juz na pierwszym etapie
kontaktu istotnym elementem jest wymiana wizytéwek, ktéra symbolicznie
rozpoczyna proces budowania relacji zawodowej. Warto pamigtad,
aby wizytéwki wrecza€ z szacunkiem, najlepiej dwoma rekami lub jedng, przy

jednoczesnym kontakcie wzrokowym.

Wioski styl komunikacji cechuje sie duzym przywigzaniem do form
grzeczno$ciowych. Zwroty takie jak Pan (Signore), Pani (Signora), Profesor
(Professore) czy Doktor (Dottore) sq powszechnie stosowane
i odzwierciedlajg szacunek dla zajmowane] pozycji zawodowej
i wyksztatcenia. PrzejScie na bardziej bezposredniq forme zwracania sie po
imieniu nastepuje wytqcznie wtedy, gdy zaproponuje to osoba starsza
wiekiem lub - w przypadku réwiesnikbw — osoba bardziej doSwiadczona

w danej dziedzinie czy petnigca wyzszq funkcje.

Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

We wtoskim Srodowisku biznesowym wyglgd zewnetrzny ma ogromne
znaczenie i czesto stanowi jeden z pierwszych czynnikdw wptywajgcych na
ocene rozmoéwecy. Kobiety zazwyczaj wybierajq stonowane, eleganckie stroje,
ktére podkreslajg profesjonalizm i wyczucie stylu. Mezczyzni natomiast
najczesSciej noszq dobrze skrojone garnitury oraz krawaty — nienaganny

wyglad Swiadczy o powadze podejScia do spotkania.
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Niezwykle waznym elementem ubioru we Wtoszech sq rowniez buty — muszq
by¢ czyste, zadbane i dopasowane do catosci stroju. Wioska dbatosé
o detale w modzie znajduje swoje odzwierciedlenie takze w sferze
zawodowej, dlatego schludny, elegancki wyglgd jest nie tylko mile widziany,

ale wrecz oczekiwany.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh

biznesowych

We Wioszech rytm dnia wyznaczany jest przez $cisle okreSlone pory positkdw
i przerw, ktére petnig nie tylko funkcje kulinarng, ale réwniez spoteczng
i biznesowaq. Typowe godziny Shiadania przypadajg miedzy 7:00 a 9:00, a juz
okoto 10:30 wielu Wtochdéw robi sobie krotkg przerwe na kawe. Lunch
spozywany jest najczesciej w przedziale od 12:30 do 14:30 i czesto stanowi
wstep do rozméw biznesowych lub rozwijania relacji zawodowych. Kolejna
przerwa na kawe przypada okoto 16:30, a tuz po niej — miedzy 18:00 a 19:30 -
nadchodzi czas na aperitivo. Jest to nieformalny moment dnia, w ktérym
serwuje sig lekki napdj — alkoholowy lub bezalkoholowy — w towarzystwie
przekgsek. W kontekScie biznesowym aperitivo moze by¢ zardbwno
ukoronowaniem udanego dnia pracy, jak i wprowadzeniem do wieczornej

kolaciji.

Zdecydowanie najwazniejszym i najbardziej celebrowanym positkiem dnia
jest kolacja, spozywana zwykle miedzy 19:30 a 21:30. Dla Wiochdéw positki
sqQ wydarzeniem towadrzyskim i niezwykle istotnym elementem procesu
budowania wzajemnych relacji. Kultura kulinarna jest zrédiem narodowej
dumy, dlatego wykazywanie otwartosci na lokalne potrawy i respektowanie
wioskich zwyczajéw przy stole sq wyrazem szacunku wobec gospodarzy.

Przyktadowo cappuccino podaje sie wytgcznie rano — do godziny 11:00 — i nie
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zamawia sie go po obiedzie ani kolacji, kiedy to zazwyczaj serwuje sig
klasyczne espresso. Komentowanie daf, dzielenie sie wrazeniami
kulinarnymi oraz zainteresowanie kuchnig to naturalny sposéb na

prowadzenie rozmowy i zaciesnianie relaciji przy stole.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Negocjacje z wtoskimi partnerami majq zazwyczaj charakter wieloetapowy
i trudno przewidzie¢ czas ich trwania. Kluczowym elementem catego
procesu jest budowanie wzajemnego zaufania oraz stworzenie relacji
opadrtej na osobistym poznaniu i sympatii. Wiosi ceniqg sobie rozmowy
prowadzone w swobodnej, ale rzeczowej atmosferze — dobre relacje
interpersonalne sqg nieodigcznym fundamentem skutecznych ustalen

biznesowych.

W trakcie wspotpracy niezwykle istotne jest realistyczne podejsScie do
termindw realizacji projektéw czy zlecen. Wtosi doceniajq partnerow, ktorzy
potrafiq rzetelnie oceni€ czas potrzebny na wykonanie zadania i potrafiq
jasno komunikowa¢ ewentualne opdznienia. Szybka, otwarta informacja
w przypadku trudnosci czy przesunie€¢ w harmonogramie jest postrzegana

jako oznaka profesjonalizmu i szacunku wobec drugiej strony.

Upominek czy niezrecznoS¢c? O prezentach we witoskim

biznesie

We witoskiej kulturze biznesowej wreczanie prezentdw podczas pierwszych
spotkan nie jest powszechnqg praktykq, dlatego nalezy do tego podchodzi¢

z wyczuciem. Jesli decydujemy sie na drobny upominek, powinien on mie¢
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charakter profesjonalny i by¢é powigzany z dziatalnoSciq firmy — dobrze
sprawdzajq sie materiaty informacyjne, eleganckie albumy prezentujqce
produkty lub wysokiej jakosci gadzety branzowe. Wreczanie prezentdéw
niezwiqzanych z pracgq, takich jak alkohol czy przedmioty osobistego uzytku,

moze zosta€ uznane za nietakt, zwtaszcza na wczesnym etapie relacii.

W zyciu prywatnym natomiast obowiqzujq inne zasady. Gdy Wtosi zostajq
zaproszeni na kolacje do czyjego$ domu, tradycyjnie przynoszq ze sobqg
butelke wina lub tzw. cabaret di pasticcini — elegancki zestaw stodkosci
z lokalnej cukierni. Takie gesty sg mile widziane i stanowiq forme grzecznoS$ci

oraz uznania dla gospodarzy.

Jak pisa¢ do partneréw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

W kontaktach z wioskimi partnerami korespondencja biznesowa moze by¢
prowadzona w jezyku angielskim, zwitaszcza jesli mamy do czynienia
z firmami migdzynarodowymi lub przedsigbiorstwami o szerokich
kontaktach zagranicznych. W przypadku wspotpracy z mniejszymi firmami
rodzinnymi lub lokalnymi przedsigbiorstwami warto jednak wczesdniej
upewni¢ sig, czy komunikacja w jezyku angielskim bedzie zrozumiata
i akceptowana. W niektérych przypadkach konieczne moze by¢
prowadzenie korespondencji w jezyku wiloskim lub wsparcie sig

ttumaczeniem.

Niezaleznie od wybranego jezyka, nalezy pamigtaé o uprzejmym
i rzeczowym stylu wypowiedzi, z zachowaniem odpowiednich form

grzecznosciowych. Wiosi przywiqgzujg wage do tonu wiadomosci, dlatego
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warto zadba€ o jasno$¢ komunikatu, profesjonalizm i szacunek dla

rozmowcy.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe we Wtoszech

Witoski rynek biznesowy jest silnie relacyjny, co oznacza, ze osobiste kontakty
i zaufanie odgrywajg w nim niezwykle istotng role. Najlepszq okazjg do
nawigzania wartosciowych relacji zawodowych sq wydarzenia branzowe -
targi, konferencje, spotkania networkingowe - gdzie Wiosi chetnie
rozmawiajq twarzg w twarz, poznajqg potencjalnych partneréw i wymieniajq
si¢ doswiadczeniami. Bezposrednia rozmowa jest dla nich zdecydowanie
bardziej wartoSciowa niz kontakt mailowy czy telefoniczny, zwtaszcza na

poczgtkowym etapie znajomosci.

Warto pamigtaé, ze wielu wioskich przedsigbiorcéw opiera sie przy
podejmowaniu decyzji na rekomendacjach oséb, ktorym ufa — czesto sqg to
inni wiaSciciele firm lub partnerzy z wiasnego otoczenia biznesowego.
Z tego wzgledu duze znaczenie majq polecenia i referencje, ktére mogq
otworzy¢ drzwi do nowych kontaktdw i projektow. ObecnoS¢ na
odpowiednich wydarzeniach i aktywne budowanie relacji to podstawa

skutecznego wejscia na rynek wioski.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

wtoskim partnerom

Wioscy partnerzy biznesowi ceniq prezentacje, ktére sq nie tylko rzeczowe,
ale réwniez estetyczne i dostosowane do ich potrzeb. Kluczowe znaczenie
ma jasne przedstawienie najsilniejszych stron produktu lub ustugi — najlepiej
w odniesieniu do konkretnych wyzwan, z jaokimi mierzy sie Kklient,
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oraz z naciskiem na to, w jaki sposdb oferta rozwiqzuje realny problem.
Przekaz powinien by¢ zwiezty, przekonujgcy i oparty na argumentach,

ktére trafiajg bezposrednio w oczekiwania odbiorcy.

Mile widzianym elementem sq studia przypadkéw (case studies), zwiaszcza
te odnoszgce sie do wspdtpracy z innymi witoskimi firmami. Takie przyktady
budujg wiarygodno$¢ i utatwiajg nawigzanie relacji na zasadzie zaufania
oraz ,podobienstwa doswiadczen”. Estetyka prezentacji rbwniez odgrywa
duzqg role — Wtosi przywiqzujg ogromng wage do formy, dlatego czytelnos¢,
przejrzystoS¢ i atrakcyjna szata graficzna majg duze znaczenie. Elementy
multimedialne, takie jak krétkie filmy promocyjne, animacje czy wizualizacje,

sq bardzo dobrze odbierane i zwigkszajq zaangazowanie stuchaczy.

Zdecydowanym atutem jest przygotowanie materiatdw w jezyku wioskim,
nawet jesli spotkanie odbywa sie po angielsku. Jest to oznaka szacunku

wobec partnera i che¢ dostosowania sie do jego kulturowych oczekiwan.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu we Wtoszech

Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Mediolanie

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktére przystugujq Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH7) 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 zaktadajg, 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 poprawnos¢ 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 informacije.
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