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Kultura biznesu w Meksyk

Meksyk to nie tylko dynamicznie rozwijajgcy sie rynek z ogromnym
potencjatem inwestycyjnym, ale takze kraj o bogatej kulturze, ktdrej
elementy silnie przenikajg do sfery zawodowej. W meksykanskim biznesie
relacje migdzyludzkie, wzajemne zaufanie i serdeczno$¢ odgrywajg rownie
waznqg role co formalne umowy czy @ strategie  rynkowe.
Zrozumienie lokalnych zwyczajéw, stylu komunikacji oraz sposobu
prowadzenia negocjaciji jest kluczem do efektywnej wspotpracy i budowania

diugofalowych partnerstw.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac

z meksykanskimi partnerami

W Meksyku preferowanqg formqg kontaktu biznesowego jest spotkanie
osobiste. Nawet pomimo pandemii, ktéra na catym Swiecie przyczynita sig
do popularyzaciji spotkahn online, tradycyjne bezposrednie rozmowy wcigz
cieszq sie¢ wigkszym uznaniem niz kontakty zdalne. Proby nawigzania
pierwszego kontaktu drogq telefoniczng lub mailowq zazwyczaj pozostajq
bez odpowiedzi, dlatego warto od samego poczgtku postawi€ na osobiste
relacje. Warto réwniez mie€¢ na uwadze, ze Meksykanie nie nalezg do oséb
asertywnych - czesto, méwiqgc ,tak”, po prostu unikajq uzycia stowa ,nie”,
ktére uwazajqg za niegrzeczne. Tego rodzaju uprzejmos¢ moze prowadzi€¢ do

nieporozumien takze na gruncie biznesowym.
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Kolejnym istotnym aspektem komunikaciji jest jezyk. W codziennym zyciu
oraz w biznesie w Meksyku dominuje jezyk hiszpanski, dlatego planujgc
ekspansje na ten rynek, warto przygotowac prezentacje firmy oraz oferte
wiasnie w tym jezyku. To Swiadczy o szacunku do lokalnych partneréw

i utatwia nawigzanie relacji.

Podczas rozmdw warto tez pamigtaé, ze Meksykanie utrzymujg mniejszy
dystans fizyczny niz Polacy, zacieSnienie przestrzeni osobistej jest dla nich
naturalnym elementem kontaktu. Znani sq z cieptej, ekspresyjnej
komunikacji, w ktérej szeroko wykorzystujg gesty i mowe ciatq,
aby podkresli€ to, co méwiq. Uzywanie zwrotdw grzecznosSciowych, takich jak
formalne ,usted”, jest powszechne, szczegdlnie w kontaktach z osobami
starszymi lub zajmujgcymi wyzsze stanowiska. Taki styl komunikacji buduje

zaufanie i sprzyja rozwijaniu pozytywnych relacji biznesowych.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac¢ spotkania z

meksykanskimi partnerami

Planujgc  spotkania z  meksykanskimi  partnerami  biznesowymi,
warto pamieta¢ o koniecznoSci umawiania ich z jak najwigkszym
wyprzedzeniem. Utrzymywanie regularnego kontaktu i ponowne
potwierdzenie terminu tuz przed planowanq datq spotkania jest w Meksyku
standardowq praktykq, ktéra pozwala unikngé nieporozumien lub zmian
w harmonogramie. Szczegblng ostroznos¢ i formalno$S¢ nalezy zachowaé
przy organizowaniu spotkah z instytucjomi rzgdowymi. W takich
przypadkach proces umawiania termindw jest jeszcze bardziej wymagajgcy
i wymaga diuzszego planowania oraz stosowania odpowiednich form

komunikacii.

8 PAIH

4 Grupa PFR



W organizaciji spotkan duzym utatwieniem moze by¢ wspotpraca z lokalnym
partnerem, ktéry dobrze zna meksykanskie realia i potrafi skutecznie
nawigowaé w tamtejszej kulturze biznesowej. Taka osoba nie tylko pomoze
w umawianiu termindw, ale rdwniez wesprze w utrzymywaniu odpowiednich

relacii.

Podczas planowania nalezy réwniez zwréci¢ uwage na lokalny kalendarz
Swigt oraz okresy wakacyjne, ktére mogqg znaczgco wptynq¢ na dostepnosé
zarbwno urzedow, jak i przedsigbiorcéw. Kluczowe terminy to Wielki Tydzien
(semana Santa), druga potowa grudnia oraz miesigce lipiec i sierpien,
kiedy to aktywno§¢ biznesowa w Meksyku jest znacznie ograniczona.
Uwzglednienie tych czynnikdw pozwoli lepiej zaplanowaé harmonogram

spotkan i zwigkszy szanse na ich powodzenie.

Powitaniq, tytuty i zasady — czyli meksykanhska etykieta

w praktyce

W meksykanhskiej kulturze biznesowej duzq wage przywiqzuje sie do tytutow
naukowych oraz stanowisk zawodowych. W dobrym tonie jest zwracac sie
do rozmoéwcoéw, uzywajqgc ich tytutdéw, takich jak doktor, inzynier, dyrektor czy
prezes. Taki sposéb adresowania Swiadczy o szacunku i znajomosci zasad
lokalnej etykiety, co z pewno$ciq zostanie pozytywnie odebrane przez

meksykanskich partnerow.

Na poczgtku spotkania obowigzkowym elementem jest wymiana wizytéwek.
Nalezy to zrobi¢ ze wszystkimi obecnymi osobami, co stanowi wazny gest
wprowadzajgcy w atmosfere rozmowy. W kwestii powitania Meksykanie
preferujg uscisk dtoni, ktoéry jest powszechnym sposobem przywitania sie
w relacjach biznesowych. Warto jednak pamigtaé, ze w przypadku
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kontaktéw mniej formalnych, mezczyzni z kobietami, a takze kobiety migdzy
sobg, czesto witdjq sie poprzez pocatunek w policzek. Dostosowanie sie do
tych zwyczajéw z pewnosciq utatwi budowanie dobrych relacji i zaufania

w kontaktach z partnerami z Meksyku.

Wyglad ma znaczenie — co moéwi o Tobie Twj stroj

W meksykafskich kontaktach biznesowych wyglgd odgrywa istotnq rolg,
bedgc wyrazem szacunku dla rozméwcey i profesjonalnego podejscia do
wspotpracy. Mezczyzni powinni wybiera¢ klasyczne, ciemne garnitury
z krawatem, ktére wpisujg sie w formalny charakter spotkan.
Kobietom zaleca sie elegancki strdj, taki jak sukienka lub zestaw sktadajgcy
sie¢ ze spddnicy i bluzki, podkreslajgcy profesjonalizm, a jednoczes$nie
dostosowany do lokalnych norm estetycznych. Dbato$¢ o odpowiedni ubibr
to wazny element pierwszego wrazenia, ktory w Meksyku moze miec€ istotny

wptyw na rozwdj relacji biznesowych.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzenh

biznesowych

W meksykanskiej kulturze biznesowej spotkania oraz wydarzenia towarzyskie
mogq odbywac sig o réznych porach dnia — zardéwno przy Sniadaniu, lunchu,
jak i kolacji. Kazda z tych okazji stanowi odpowiedni moment na budowanie
relacji i prowadzenie rozmow biznesowych, a wybor pory czesto zalezy od

charakteru spotkania oraz preferencji partnerdw.

Jezeli spotkanie odbywa sie w restauracji lub kawiarni, warto pamietac
o jednej z kluczowych zasad meksykanskiej etykiety, obowigzkowym
napiwku. Niezaleznie od jakosci obstugi, standardem jest doliczenie
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co najmniej 10% wartoéci rachunku jako wyrazu uznania dla personelu.
To gest, ktory traktowany jest jako element dobrego wychowania
i przestrzegania lokalnych zwyczajéw. Uwzglednienie tych zasad nie tylko
Swiadczy o kulturze osobistej, ale takze sprzyja budowaniu pozytywnego

wizerunku w oczach meksykanskich partnerow.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Podczas rozmow biznesowych z meksykanskimi partnerami nalezy uzbroic
sie w duzqg doze cierpliwosci i zrozumienia dla tempa tamtejszej kultury
negocjacyjnej. Proces ten zazwyczaj trwa kilkanascie tygodni, a nierzadko
jeszcze dtuzej, dlatego nie nalezy spodziewac sig podpisania umowy juz
podczas pierwszego spotkania ani bezposrednio po hawigzaniu pierwszego
kontaktu. Meksykanie ceniq sobie budowanie relacji i wzajemnego zaufania,

co stanowi fundament udanych negocjacii.

Kluczowq role odgrywa sympatia i cheé poznania partnera biznesowego na
bardziej osobistym poziomie. Rozmowy na temat kultury, gastronomii,
sportu, a nawet rodziny czesto przeplatajg sie z tematami stricte
zawodowymi. Taki styl prowadzenia dialogu pomaga w zbudowaniu
przyjacielskich relacji, ktére w Meksyku sqg postrzegane jako podstawa

udanej wspbtpracy.

Warto réwniez pamietaé, ze proces decyzyjny w meksykanskich firmach
zazwyczaj lezy w gestii oséb zajmujgcych wysokie stanowiska. Dlatego
podczas negocjacji po obu stronach stotu powinny zasiada osoby o
odpowiednim poziomie decyzyjnoSci, co pozwoli na sprawniejsze
prowadzenie rozmow i przyblizy strony do finalizacji ustalef. Takie podejscie
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pokazuje szacunek wobec struktury organizacyjnej partnera i sprzyja

efektywnemu przebiegowi negocjacji.

Upominek czy niezrgcznoS€? O prezentach

w meksykanskim biznesie

W meksykanskiej kulturze biznesowej wreczenie drobnego upominku,
zwanego ,detalle”, jest mile widzianym gestem, ktory potrafi ociepli€ relacje
i wyrazi€¢ szacunek wobec partnera. Taki prezent nie musi by¢ kosztowny,
liczy sie bardziej gest oraz symboliczne znaczenie niz jego wartos¢
materialna. Doskonatym wyborem bedzie charakterystyczny produkt
rzemies$lniczy z Polski, ktoéry odzwierciedla lokalne tradycje i kultureg, lub
firmowy upominek z logo przedsigbiorstwa, stanowigcy subtelne
przypomnienie o wspdbtpracy. Tego rodzaju gesty sqg dobrze odbierane
w Meksyku i mogqg pozytywnie wptyng¢é na atmosferg spotkaniaq,
podkreSlajgc  wzajemny szacunek oraz otwartoS§¢ na budowanie

diugofalowych relaciji.

Jak pisa¢ do partnerdéw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

W korespondenciji z meksykanskimi partnerami biznesowymi preferowanym
jezykiem jest hiszpanski, ktéry dominuje zaréwno w zyciu codziennym,
jak i zawodowym. Jesli jednak wiadomo, ze rozmbwca postuguje sie rowniez
jezykiem angielskim, mozliwe jest wykorzystanie tego jezyka, co moze

utatwi¢ komunikacje, szczegdlnie na wczesnym etapie wspotpracy.
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Niezaleznie od wybranego jezyka, waznym elementem stylu korespondencii
jest uprzejmosS¢ i dbato$€¢ o relacje. W dobrym tonie jest rozpoczecie
wiadomosci od serdecznego powitania oraz krétkiego zapytania
o0 samopoczucie rozmoéwcy, na przyktad: ,Mam nadziejg, ze wszystko
u Pana/Pani w porzgdku”. Taki gest podkresla szacunek i otwartosgé, ktére sq
cenione w meksykanskiej kulturze biznesowej, i stanowi dobry fundament

dla dalszej, bardziej formalnej czesci wiadomosci.

Jak nawigzywac¢ kontakty biznesowe w Meksyku

Najlepszg okazjg do nawigzywania nowych kontaktéw biznesowych
w Meksyku sqg spotkania branzowe oraz oficjalne wydarzenia. Tego rodzaju
okazje sprzyjajg budowaniu relacji w naturalny sposdb, pozwalajgc na
osobiste poznanie potencjalnych partnerdbw i wymiane wizytéwek
w sprzyjajgcej atmosferze. ObecnosS¢ na takich wydarzeniach $wiadczy
rébwniez o zaangazowaniu w lokalny rynek oraz zainteresowaniu rozwojem
wspotpracy, co jest istotnym sygnatem dla meksykanskich przedsigbiorcow.
Uczestnictwo w branzowych targach, konferencjach czy spotkaniach
networkingowych umozliwia nawigzanie wartoSciowych kontaktéw, ktére

mogq przetozy¢ sie na przyszte projekty biznesowe.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

meksykanskim partnerom

Przygotowujgc prezentacje dla meksykanskich partneréw biznesowych,
warto zadba¢ o to, aby wszystkie materiaty, w tym prezentacja firmy,
byty dostepne w jezyku hiszpanskim. Taki gest nie tylko utatwia komunikacije,
ale réwniez Swiadczy o szacunku dla lokalnej kultury i zwigksza szanse na
pozytywne przyjecie oferty.
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Dodatkowym atutem, ktéry moze zrobi€ wrazenie na meksykanskich
rozmdéwcach, jest przedstawienie historii sukcesu, tzw. success stories
z regionu Ameryki tacinskiej lub Pétnocnej. Pokazanie doswiadczeh z rynkow
bliskich geograficznie i kulturowo Meksykowi zwigksza wiarygodno$§¢ firmy
oraz buduje zaufanie, podkreslajgc zdolnoS¢ do skutecznego dziatania
w podobnym Srodowisku biznesowym. Tego typu przyktady mogq stac sie
waznym elementem rozmow, pokazujgcym, ze firma zna specyfike regionu

i potrafi dostosowac sig do lokalnych realiéw.
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ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktoére przystugujq 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
wiasny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych tresci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajq, 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 poprawnosé 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 informacje.
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