Jak robi¢ interesy z Holendrami

Artykut ukazat sie w " Dzienniku Polskim™ 12.11.2004 w specjalnym dodatku o Holandii z
okazji Dni Holenderskich
w Krakowie 17-21.11.2004 ‘Umowa to umowa’.

Polakom fatwiej jest w kontaktach biznesowych zaakceptowaé mieszkanca Azji niz
Europejczyka. Z Francuzami taczy nas XIX wiek - Napoleon i emigracja w Paryzu, z
Niemcami - jak z kazdym sgsiadem - stosunki sg trudne.

A z Holendrami - sasiadami zza miedzy? Mato ich, mato znamy, taczyty nas zawsze
pokojowe i handlowe relacje. W ciggu ostatnich 15 lat znaczenie Holendréw jako
partnerow biznesowych tylko wzrosto, a od po6t roku taczg

nas partnerskie zwigzki przy unijnym stole '25-tki'".

Dwie rozne kultury

Spotkanie Niderlandczyka z Polakiem przy stole europejskim jest - méwigc bardzo
obrazowo - zderzeniem dwdch sposobdw myslenia tj. kupca i szlachcica. Szlachcicowi
trudno zrozumie¢, ze obie strony mogg miec zysk w tej samej transakcji. Kupiec nie
moze pojac, ze ma ponosic¢ koszty, skoro zysk jest juz jego. Te dwie rézne kultury

sq jakby sobie przeciwstawne. Polacy w oczach holenderskich biznesmendéw to mistrzowie
improwizacji, romantyczne dusze i ekstrawertycy, dla ktérych szlachecka zasada 'postaw
sie, a zastaw sie' jest ciggle zywa.

Z powszechnych polskich opinii o Holendrach wynika, ze sg do bolu pragmatyczni. Polacy
mieszkajacy w Holandii mogqg dorzuci¢: introwertycy, oszczedni, nudni i bez polotu, ale
przy tym doskonale zorganizowani, wszystko przeliczajq i takze planuja, bo zyjq z
kalendarzem w reku. Cenig fachowo$¢, pracowito$¢ i prawdomdéwnosc. A jak to przektada
sie na kulture biznesowg?

Stosunek do szefa

Holendrzy mdéwig do siebie per 'ty', nie cierpig tytutdw. Robig wszystko, by zmniejszac
dystans. Atrybuty i symbole wtadzy sq wrecz skrzetnie chowane. Podobnie w miejscu
pracy (a takze i w rodzinie!) panujg ukfady partnerskie. Wszyscy sq sobie

rowni. Holenderski szef to 'najlepszy wspotpracownik'. Wielkie byto zdziwienie Polki, ktéra
zostata szefowq dziatu marketingu w Holandii w wielkiej amerykanskiej korporacji.
Holenderscy podwtadni chcieli z nig o wszystkim dyskutowac i na dodatek kazdy miat
wiasng opinie. Na pocieszenie: znajomy Holender, kiedy zostat szefem dunskiej firmy,
narzekat, ze w Danii jest pod tym wzgledem jeszcze gorzej, bo wszystko musiat nawet
uzgadniac ze swoja sekretarka. W firmie holenderskiej ceni sie inicjatywe wtasng i
aktywnos$¢ podwtadnego, a bezmysine przytakiwanie szefowi uwaza sie za istng gtupote.

Wszystko pod kontrolg

'Afspraak is afspraak' (umowa to umowa) jest kluczowym powiedzeniem w Holandii, a
oznacza tyle, co 'uméwione-zatatwione'. Zrywanie uméw czy zmiana juz podpisanych
kontraktow jest nie do zaakceptowania. Kto w Holandii nie dotrzymuje stowa, ten
przestaje by¢ wiarygodnym partnerem, bo nie mozna na nim polega¢. Umowa, kontrakt
czy obietnica stuzg takze eliminacji ryzyka i niepewnosci. 'Anticiperen’
(wyprzedzanie/przewidywanie) to inne ulubione stéwko Holendrow. Przed podjeciem
decyzji rozwazajg wszelkie plusy i minusy, a potem z goéry planujg krok po kroku kolejne
dziatania. Sami o tym podejsciu mowig ’efficient® czyli efektywne podejscie, bo nie chcg
marnowac niepotrzebnie energii na osiggniecie celu.

Otwarta komunikacja

Holendrzy postrzegajq Polske z polskim 'Tak, ale zobaczymy', jako 'excuus-land' tzn. kraj,
w ktdrym na wszystko jest jakie$ wyttumaczenie. To ich irytuje. Bo w ich kraju nie ma
winnych. Sa tylko sprawy, ktérych nie mozna byto przewidzie¢. Dlatego nie jest wazne,
kto co$ powiedziat czy zrobit, ale co zrobit. Holendrzy majg wysoko rozwiniete poczucie
witasnej odpowiedzialnosci. Dla Holendra wazna jest nie forma, a tres¢. Jego nie
interesuje pytanie 'kto to zrobi', a 'czy jest to mozliwe?'. W Holandii trwa nieustanny



przeptyw informacji. To kraj zebran
i konsultacji. Stuzg otwartej wymianie informacji i pogladéow, by umozliwi¢ wypracowanie
wspolnej decyzji.

Kompromis

Holandia to kraj harmonii i konsensusu spotecznego. Konflikty rozwigzuje sie przy stole
negocjacyjnym, uzywajac argumentéw, ktore sg do zaakceptowania przez wszystkich.
Kompromis w Holandii motywuje wszystkich do pracy w uzgodnionym kierunku. Problem
w tym, ze Polak, Francuz czy Amerykanin przy stole negocjacyjnym

w Holandii ma wrazenie, ze holenderski decydent nie ma witadzy, bo nie umie podjac
'meskiej' decyzji.

Kraj kobiecy

Holenderski profesor Geert Hofstede, autor renomowanej na catym Swiecie ksigzki
'Kultury i organizacje' (PWE 2000), uwaza, ze Holandia, podobnie jak Dania i Szwecja, to
kraje kobiece, w ktérych dazy sie do harmonii, sympatig darzy sie stabszych, unika
konfliktu, a przecietnosc jest norma. Oddaje to holenderskie powiedzenie: 'doe maar
gewoon, dan doe je al gek genoeg', co oznacza: 'zachowuj sie jak inni, i tak jestes$ juz
wystarczajgco szalony'. Zderzenie dwdch przeciwstawnych kultur - w naszym przypadku
holenderskiego kupca i polskiego szlachcica - to zjawisko normalne w biznesie. Jak
mawia holenderski kupiec 'biznes robi sie z ludzmi', a tych ludzi tj. klientow czy
partnerow trzeba poznac¢, poznac tg inng kulture i takze jg respektowad. Dlatego
holenderscy biznesmeni uczg sie na specjalnych kursach podstaw naszego jezyka i naszej
kultury biznesowej. Chca by¢ skuteczni w Polsce!

Jak robic interesy z Holendrami? 2 x 6 porad
Co robi¢?

« Dobrze przygotuj sie do rozmowy; miej przygotowane szczegdtowe informacje i
pytania.
« Wez papier i dtugopis, réb notatki - oznaka zainteresowania i powaznego stosunku do
partnera.
« Przygotuj sie na krytyczne i bezposrednie pytania np. dlaczego i czemu ma to stuzy¢?
Takie

pytania sam zadawaj, bo tym samym wzrasta twoja wiarygodnos$¢, bo spotkanie stuzy
wymianie

informaciji.
« Wychodz z inicjatywa i szukaj rozwigzan.
« Badz przygotowany i otwarty na obopdlny kompromis.
» Wykazujac znajomosc¢ paru faktow o Holandii, zyskujesz sympatie.

Czego nie robic¢?

» Nie szpanuj’ tytutami, koneksjami i znajomosciami - liczg sie twoje kompetencje.
« Nie ubieraj sie zbyt szykownie.
» Drogie prezenty nie sg w tonie i ich nie oczekuj.
» Nie przesadzaj z komplementami, nie zaprzeczaj faktom, bo tracisz wiarygodnosc.
» Nie wiesz - pytaj, to tylko dziata na twojg korzys¢, nawet uwaga, ze czegos sie nie wie
wzmachia
twoja pozycje.
* Nie oczekuj cieptego positku w porze lunchu, ich obiad to nasza kolacja.
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