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Wst�pWst�p
� O czym b�d� mówi�?

– Jakie jest stereotypowe wyobra�enie o Wielkiej Brytanii i moich 
rodakach

– Jaka jest rzeczywisto�� (gdzie podziała si� stara tradycyjna 
Anglia)

– W jaki sposób nasze zwyczaje wpływaj� na wzajemne relacje
– Jak wykorzysta� wiedz� na temat ró�nic kulturowych w 

interesach

� O czym nie zamierzam mówi� i dlaczego?
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Czy stereotyp Brytyjczyków pomaga w relacjach 
handlowych?
Czy stereotyp Brytyjczyków pomaga w relacjach 
handlowych?

� Dlaczego istniej� stereotypy?

� Jaki jest tradycyjny obraz Brytyjczyków?

� Czy rzeczywisto�� ró�ni si� od stereotypowego obrazu?

� Jaki wpływ na interesy mo�e mie� lepsze zrozumienie 
współczesnego stylu �ycia w Wielkiej Brytanii?

Czy obraz Polaków w Wielkiej Brytanii pomaga 
Pa�stwu w interesach?
Czy obraz Polaków w Wielkiej Brytanii pomaga 
Pa�stwu w interesach?
� Czy Brytyjczycy znaj� Polsk� i Polaków?

� Jaki jest tradycyjny obraz Polaków?
– Solidarno��/Lech Wał�sa
– Układ Warszawski
– Papie�
– Powstanie Warszawskie
– Lubi� wódk�

� Czy wej�cie do Unii zmienił postrzeganie Polaków w Wielkiej 
Brytanii?
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Pierwszy kontakt – rozmowa telefoniczna czy list?Pierwszy kontakt – rozmowa telefoniczna czy list?

� Rozmowa telefoniczna
– Z kim b�d� rozmawiał?
– Co chc� osi�gn��?
– Od czego zacz�� rozmow�?
– W jakim j�zyku? Czy bł�dy s� wa�ne?
– Na co warto zwróci� uwag�?
– Jak zako�czy� rozmow�?

Pierwsze spotkaniePierwsze spotkanie

� Jak zrobi� dobre pierwsze wra�enie?
� W jaki sposób i kiedy wymieniamy wizytówki?
� Komu �ciskamy dło� i jak?
� Czy wypada pocałowa� kontrahenta?
� „Small talk” bezpieczne tematy
� Kiedy przej�� do rzeczy? 
� Kto prowadzi spotkanie?
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Nie polecam:Nie polecam:

Bezpieczne tematyBezpieczne tematy

� Pogoda

� Pogoda

� Albo ewentualnie pogoda
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Odczytywanie sygnałówOdczytywanie sygnałów

� Jak oceni� poziom zainteresowania kontrahenta?

� Czy dobrze rozumiemy, to co słyszymy?

� Czy odpowiednio interpretujemy mimik� twarzy naszego 
partnera?

� Angielska odpowied�

Odczytywanie sygnałówOdczytywanie sygnałów

� Czy zaproponowana cena 
produktu jest trafiona?
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NegocjacjeNegocjacje

� Czy mo�na targowa� si� z Brytyjczykiem?

� Czy cena powinna by� wygórowana?

� Jaki jest margines negocjacji?

� Jak odnie�� si� do konkurencji?

PodsumowaniePodsumowanie

� Znajomo�� ró�nic kulturowych:

–zbuduje zaufanie kontrahenta
–pomo�e unikn�� nieporozumie�
–ułatwi komunikacj�
–zwi�kszy szans� sukcesu w interesach.
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Dzi�kuj� za uwag� 
i �ycz� powodzenia w interesach


