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PROGRAM SZKOLENIA

»Specyfika wspotpracy biznesowej z firmami z Niemiec”

26 luty 2019 r.

Miejsce szkolenia: Zachodniopomorskie Stowarzyszenie Rozwoju Gospodarczego - SCP,

08.30 - 09.00

09.00 - 09.15

9.15 - 10.45

10.45 - 11.00

ul. Kolumba 86, 70-035 Szczecin, sala 136 - parter

Rejestracja uczestnikow

Powitanie uczestnikow oraz prezentacja oferty Osrodka Enterprise Europe Network

Udane negocjacje z Niemieckimi Partnerami Biznesowymi

Znajomosc specyfiki miedzykulturowej w biznesie niemieckim zwieksza skutecznosé¢
dziatania na rynku niemieckim dla zagranicznych firm i inwestoréw. Niniejsze
streszczenie zawiera krotkie spojrzenie na tematy zwiazane z biznesem i kulturg pracy,
komunikacja, pierwsze potkania, przebieg rozmowy biznesowe, prezenty, lunche
biznesowe i transakcje prywatne.

- Aspekty jezykowe:

- formy kontaktu i komunikacji,

Dresscode,

- pozdrowienia osobiste, dzien dobry/przywitanie

obowiazujaca kolejnos¢ powitan

- Aspekty kulturowe; w szczegolnosci: kultura negocjacji , lunche biznesowe, Prezenty
biznesowe

Prowadzenie spotkan biznesowych i waznych stanowisk negocjacyjnych. Negocjacje sa
formalne, szczegotowe i bezposrednie. Tak samo trzeba przestrzegac reguty na innych
mniej formalnych spotkaniach biznesowych jak lunch. Trzeba tez mie¢ na uwadze ze
czasami prezent to ktopot dla Niemieckiego partnera biznesowego a nie frajda.

- Tabuetki i putapki
- Hierarchia i status spoteczny

Przerwa kawowa
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11.00 - 12.30

12.30- 13.00

13.00 - 14.30

14.30 - 15.00

ZSRG-SCP

Vertrag kommt vom Vertragen. Dla czego pisemna umowa z Niemcami jest
niezbedna

Niemieccy menedzerowie zazwyczaj kultywuja kulture biznesowa zorientowana na
wyniki. W przeciwienstwie do kultury biznesowe zorientowane na relacje w Polsce,
kultura biznesowa zorientowana na transakcje to wiekszy nacisk na precyzyjne umowy
pisemne i formalne umowy. Juz istniejace, oparte na zaufaniu, relacje miedzyludzkie
nie sa konieczne dla akceptacji lub zawarcie transakcji handlowej w Niemczech.
Oczywiscie, to jest pomocne, aby poznanie partnerow biznesowych w dtuzszej
perspektywie czasowej. Te (przed)stosunki nie naleza jednak w ogole do podstawy
prowadzenia biznesu.

Niemieckie ustalenia w umowne

Typowe pytania dotyczace tresci w trans granicznych umowach handlowych:

- dlaczego umowa jest wazna

- prawo wtasciwe dla umowy

- sad lub trybunat arbitrazowy odpowiedzialny za rozstrzyganie sporow dotyczacych
umowy

- wymogi dotyczace skutecznosci formalnej

- klauzula wyboru prawa

-porozumienia w sprawie jurysdykcji

- klauzule arbitrazowe

Przerwa kawowa, Lunch

Prezentacja osobista i biznesu w Niemczech
- szczegolnosci prezentacja biznesu
- dla czego strona internetowa jest wazna

Problemy we wspotpracy Niemcéw i Polakow

- przyktady: Niemiecka determinacja i niebarwiona otwartosc;

Kontakt prywatny

W Niemczech sprawy prywatne i publiczne sa zazwyczaj scisle oddzielone.

Studium Przypadkow/Omowienie przyktadow/Pytania
uczestnikow/Dyskusja/Konsultacje indywidualne/Rozdanie certyfikatow ukonczenia
szkolenia
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