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Kultura biznesu w Kanadzie

Kanada stanowi niezwykle atrakcyjny kierunek eksportowy dla polskich
przedsiebiorstw, oferujgc dostep do stabilnej, wysoko rozwinietej
gospodarki o duzej sile nabywczej i rosngcym rynku konsumenckim.
Dzigki umowie CETA polskie firmy mogq korzysta¢ z szerokich preferenciji
handlowych, w tym eliminacji wigkszosci cet oraz dostgpu do zamowieh
publicznych na wszystkich szczeblach administracji. Silna obecnos¢
Polonii, sprzyja nawigzywaniu relacji biznesowych i zwigksza popyt na
polskie produkty, zwtaszcza w sektorze spozywczym. Kanada oferuje
rOwniez perspektywy rozwoju w wielu branzach, takich jak przemyst
elektromaszynowy, lotniczy, meblarski czy rolno-spozywczy, a
jednoczedSnie moze petni€ role strategicznej bramy do rynku

amerykanskiego.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

kanadyjskimi partnerami

Jezykami oficjalnymi w Kanadzie sq angielski i francuski, przy czym
w biznesie dominuje angielski. W prowincji Quebec szeroko stosowany jest
jezyk francuski. Planujgc dziatania handlowe, nalezy unika¢ okresu
wakacyjnego  (lipiec-sierpien) oraz  $wigt Bozego  Narodzeniq,
kiedy aktywno$¢ biznesowa wyraznie spada. Warto réwniez pamietag,
ze Kanada nie jest tozsoma ze Stanami Zjednoczonymi i powinna by¢
traktowana jako odrgbny rynek o wtasnych uwarunkowaniach kulturowych.

W relacjach interpersonalnych Kanadyjczycy zachowujg umiarkowany
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dystans (okoto 30-40 cm), a kontakt fizyczny w srodowisku biznesowym jest

ograniczony.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac¢ spotkania z

kanadyjskimi partnerami

W Kanadzie istotna jest punktualno$¢, na spotkania nalezy przychodzi¢
o czasie, a czgsto nawet kilka minut wczesdniej. Standardowe godziny pracy
to zazwyczaj od poniedziatku do pigtku, od 9:00 do 17:00, przy czym
preferowang porg na spotkania sg godziny poranne. Propozycje spotkan
powinny by¢ sktadane w formie pisemnej z co najmniej tygodniowym
wyprzedzeniem, a raz ustalone terminy nie wymagajg dodatkowego
potwierdzania. Nalezy unika¢ organizowania spotkan w soboty oraz
w pigtkowe popotudnia. W trakcie rozmoéw biznesowych duzg wage
przywigzuje sig do poszanowania opinii wszystkich uczestnikéw - niezaleznie
od ich stanowiska czy statusu, kazdy oczekuje mozliwosci wyrazenia

swojego zdania i bycia wystuchanym.

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli kanadyjska etykieta

w praktyce

W kontaktach biznesowych w Kanadzie standardowq formq powitania jest
uscisk dtoni, ktéremu powinien towarzyszy¢ usmiech i kontakt wzrokowy.
Warto pamietaé, ze w zaleznosci od pochodzenia kulturowego sposdb
powitania moze sie rézni¢, Kanadyjczycy o brytyjskich korzeniach preferujq
bardziej zdystansowang forme, natomiast osoby o francuskim pochodzeniu
mogq by¢ bardziej bezposrednie. Relacje zawodowe majg zazwyczaj mniej
formalny charakter a powszechnq praktykq jest zwracanie sie do partneréw

biznesowych po imieniu, bez uzywania formalnych tytutdw, ktére mogq
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wprowadzaé niepotrzebny dystans i nadawaé rozmowie zbyt sztywny ton.
Istotnym elementem kontaktow biznesowych jest wymiana wizytowek, ktére
powinny by¢ przygotowane w jezyku angielskim lub francuskim (a najlepiej

w obu).

Wyglad ma znaczenie — co moéwi o Tobie Twj stroj

W kanadyjskim Srodowisku biznesowym, zwtaszcza w duzych miastach,
preferowany jest ubiér tradycyjny i stonowany. W mniejszych
miejscowosciach i na obszarach wiejskich styl ubioru jest zazwyczaj mniegj
formalny. Po godzinach pracy Kanadyjczycy ubierajg sie swobodniej,

dostosowujqc strdj do okazji.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzen

biznesowych

W Kanadzie obowiqzujg dos¢ jasno okreSlone godziny positkdw, $niadania
spozywa si¢ zazwyczaj migdzy 7:00 a 9:00, lunch miedzy 12:00 a 14:00,
a kolacje miedzy 18:00 a 21:00. Spotkania biznesowe czesto odbywajq sie przy
positkach. Warto planowaé obiady (odpowiadajgce raczej polskiej kolacii)
tak, aby partnerzy mogli uda¢ sie¢ na nie bezpoSrednio po pracy.
Rozpoczecie positku nalezy do gospodarza lub gospodyni. W sektorze ustug
powszechnie przyjete sq napiwki na poziomie 15-25%. Jesli zostaniesz
zaproszony na drinka przez partnera biznesowego, warto przyjgé
zaproszenie, poniewaz odmowa bez wyraznego powodu moze zostac
odebrana jaoko nietakt, a takie spotkania sprzyjajg budowaniu bardziej

osobistych relacii.
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Jak rozmawiac€ o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

W Kanadzie proces podejmowania decyzji biznesowych jest zazwyczgj
oparty na doktadnej analizie wszystkich dostgpnych informaciji, dlatego
finalne ustalenia zapadajg dopiero po ich zebraniu. Komunikacja ma
charakter bezposredni i przejrzysty. Zarbwno w rozmowach jok
i w korespondencji e-mailowej czy telefonicznej oczekuje sie jasnych
i zwigztych przekazéw. Po wstgpnym powitaniu czesto pojawia sie prosba
o prezentacje firmy, ktérq poprzedza krétka, niezobowiqzujgca rozmowa.
W negocjacjach warto przedstawiaé realistycznqg oferte  wyjsciowq,
pozostawiajgc jednak pewien margines do dalszych ustepstw, przy czym
uzgadnianie cen i warunkéw kredytowych moze by¢ czasochtonne.
Kluczowe znaczenie ma terminowoS$¢ w realizacji zobowigzan, takich jak
dostawy czy ptatnosci. Dobrymi tematami do rozméw sqg sport (np. hokej),
pogoda czy podrdze, natomiast nalezy unika€ kwestii politycznych
i religijnych. Proces negocjacyjny czesto wymaga kilku spotkan, cho¢
formuta zdalna jest powszechnie akceptowana. Wazne jest takze
budowanie partnerskiej, przyjaznej atmosfery wspdipracy, opartej na

podejsciu zespotowym, a nie rywalizacyjnym.

Upominek czy niezrecznoS¢? O prezentach

w kanadyjskim biznesie

W Kanadzie wreczanie prezentdw podczas pierwszego spotkania
biznesowego nie jest powszechnqg praktykg. Jesli jednak zostaniesz
zaproszony do domu partnera, mile widziane sq drobne upominki, takie jak

wino lub deser, np. tort. Prezenty zazwyczaj sq otwierane od razu po ich
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otrzymaniu. W relacjach biznesowych, szczegdlnie w sektorze prywatnym,
dopuszczalne sg niewielkie upominki, natomiast w kontaktach
z przedstawicielami sektora publicznego obowiqzujg ograniczeniq,

nie mogqg oni przyjmowac prezentdw o wartosci przekraczajgcej 50 CAD.

Jak pisa¢ do partnerdw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

W komunikacji biznesowej w Kanadzie duzq wage przywigzuje sie do
sprawnej i efektywnej wymiany informaciji. Odpowiedzi na wiadomosci
e-mail powinny by¢ udzielane mozliwie szybko, najlepiej w ciggu 24 godzin.
E-mail jest preferowang formq kontaktu, a korespondencja powinna by¢

precyzyjna, rzeczowa i zawiera€ jasne elementy zachecajqgce do dziatania.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Kanadzie

Kanadyjczycy juz od pierwszego spotkania mogqg sprawia¢ wrazenie bardzo
otwartych i bezpoSrednich, jednak budowanie rzeczywistego zaufania
biznesowego wymaga czasu i zazwyczaj wielu kolejnych kontaktow.
Jednoczednie duzg role odgrywajg spotkania o mniej formalnym

charakterze, ktére sprzyjajqg nawiqgzywaniu relacji i pogtebianiu wspotpracy.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

kanadyjskim partnerom

Prezentacja oferty dla partneréw kanadyjskich powinna by¢ przygotowana
w sposbb szczegbtowy i precyzyjny, a materiaty informacyjne najlepiegj
opracowaé w jezyku angielskim lub francuskim. Jednocze$nie same

prezentacje powinny by¢ przejrzyste i zwiezte, z ograniczonq iloécig tekstu
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oraz wykorzystaniem elementdw wizualnych. Dopuszczalne jest réwniez
wprowadzenie lekkich, humorystycznych akcentéw, ktére mogq pozytywnie

wptynq€ na odbidr i zaangazowanie odbiorcow.
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@Trqde.gov.pl Kultura biznesu w Kanadzie

Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Toronto

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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