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Kultura biznesu w Stanach

Zjednoczonych

Kultura biznesu w Stanach Zjednoczonych charakteryzuje sie dynamikgq,
nastawieniem na efektywno§¢ oraz bezposrednim stylem komunikacijji,
ktory moze rézni¢ sie od praktyk znanych w Europie. Zrozumienie tych
réznic jest kluczowe dla budowania trwatych relacji z amerykanskimi
partnerami, prowadzenia skutecznych negocjacji oraz unikania
nieporozumien. Ponizsze wskazowki pokazujg najwazniejsze zasady
i zwyczaje, ktére warto znaé, aby pewnie poruszac si¢ w amerykarnskim

Srodowisku biznesowym.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

amerykanskimi partnerami

Amerykanie sq znani z duzej pracowitosci oraz dyspozycyjnosci zawodowej,
nawet w trakcie weekendow i urlopdw, dlatego niezwykle istotne jest szybkie
odpowiadanie na korespondencje. Brak reakcji moze skutkowaé utratg
negocjowanego kontraktu. Od partnerébw biznesowych oczekuje sie
swobodnej znajomosci jezyka angielskiego, a korzystanie z ttumacza nalezy
do rzadkosci. W komunikacji niewerbalnej Amerykanie sq raczej
powsciqgliwi. Jednym z nielicznych powszechnych gestoéw jest uniesiony
kciuk, oznaczajgcy aprobate. ROwniez mimika pozostaje oszczedna,
a podczas negocjacji czesto starajq sie zachowaé neutralny wyraz twarzy.
W Srodowisku biznesowym dominuje profesjonalizm, uprzejmos$¢ oraz

emocjonalna powsciggliwo$€. Istotnym elementem kultury biznesowej sg
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wystgpienia publiczne. Przecietny Amerykanin posiada dobrze rozwiniete
umiejetnosci autoprezentacji i podczas przemoéwieh przyjmuje role
~uSmiechnietego sprzedawcy”, starajgc sie przekonywaé odbiorcéw

w sposdb swobodny, bez odczytywania tresci z notatek.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowac¢ spotkania z

amerykanskimi partnerami

Pierwsze spotkanie z amerykanskimi partnerami najczesciej odbywa sie
w formie online i powinno by¢ zaplanowane na wczeéniej uzgodniong
godzing, z uwzglednieniem réznic czasowych: wschodnie wybrzeze USA jest
co najmniej 6 godzin za czasem Srodkowoeuropejskim, a zachodnie okoto 9
godzin. Jesli to strona amerykafnska jest klientem, dobrze widziane jest
dostosowanie sig¢ do jej godzin pracy, czyli zaproponowanie spotkania
miedzy 9:00 a 17:00 czasu lokalnego w USA. Niezwykle wazna jest
punktualno$¢, Amerykanie przywiqzujg do niej duzg wage, dlatego
w przypadku opdznienia przekraczajgcego kilka minut nalezy wczeséniej
o tym poinformowag. Przed finalnym podpisaniem umowy, zwtaszcza gdy
dotyczy ona duzych kwot, warto zaproponowaé spotkanie osobiste jako

wyraz zaangazowanid i budowania relacji.

Powitaniq, tytuty i zasady — czyli amerykanska etykieta

w praktyce

W kontaktach biznesowych w Stanach Zjednoczonych standardem jest
uScisk dioni potgczony z szerokim usmiechem oraz krotkim, uprzejmym
pytaniem ,How are you?”, na ktére zazwyczaj odpowiada sie zdawkowo,
np. ,Great, how dare you?". Zanim rozmowa przejdzie do gtdbwnego tematu,

dobrze widziane jest wprowadzenie w formie krétkiej, niezobowigzujgcej
B PAIH

4 Grupa PFR



rozmowy (,small talk”), ktéra pomaga rozluznic atmosfere. W relacjach
zawodowych powszechne jest szybkie przechodzenie na imieg,
co odzwierciedla mniej formalny styl komunikacji. Jednoczeénie bardzo
istotne jest rowne traktowanie kobiet i mezczyzn — nalezy unika€ gestow
takich jak catowanie kobiet w reke czy komentowanie ich wyglqdu, poniewaz

mogq by¢ one odebrane jako nieprofesjonalne.

Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

W Stanach Zjednoczonych sposdb ubierania sie w duzej mierze zalezy od
lokalizacji oraz charakteru otoczenia biznesowego. W duzych miastach
dominujg klasyczne, formalne stroje biznesowe, ktére podkreslajg
profesjonalizm i powage spotkania. Z kolei w mniejszych miejscowosciach
oraz na obszarach wiejskich podej$cie do ubioru jest bardziej swobodne,
a dress code mniej formalny, cho¢ nadal powinien pozostawaé schludny

i adekwatny do sytuacji zawodowe;.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzenh

biznesowych

Spotkania towarzyszqce relacjom biznesowym w Stanach Zjednoczonych
czesto odbywajg sie po godzinach pracy w formie tzw. ,happy hour”,
zazwyczaj miedzy 17:00 a 18:30, i majq raczej swobodny, mniej formalny
charakter. Popularne sq rowniez lunche biznesowe organizowane
w godzinach okoto 11:30-13:30, przy czym przyjetq zasadq jest, ze koszt
positku pokrywa strona zapraszajgca. Z kolei kolacje stuzbowe sq znacznie
rzadsze i pojawiqjq sie gtbwnie przy okazji diuzszych wydarzen, takich jak

kilkudniowe konferencje czy spotkania branzowe.
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Jak rozmawiac€ o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Rozmowy biznesowe z amerykafskimi partnerami czgsto zaczynajq si¢ od
lekkich, neutralnych tematéw, takich jok pogoda czy miejsce zamieszkania
lub pracy, co pomaga w naturalny sposéb przejs¢ do dalszej dyskusii.
Amerykanie chetnie opowiadajg o swojej edukacji, doswiadczeniu
zawodowym oraz sieci kontaktédw branzowych, dlatego warto okazacé
zainteresowanie tymi obszarami. Dobrym pomystem moze by¢ takze
nawigzanie do podrézy, np. zapytanie o odwiedzone parki narodowe w USA,
jednoczesdnie czesto wykazujg oni duze zainteresowanie Europq. W trakcie
negocjacji Amerykanie preferujg bezposSredni styl komunikacji i szybkie
przechodzenie do konkretéw, w tym otwartq rozmowe o kwestiach
finansowych. Nie sqg zwolennikami przeciggania rozméw, jesli nie widzg
szans na osiggnigcie porozumienia, mogq zdecydowal sig na wybor
bardziej konkurencyjnej oferty. Na wczesnym etapie wspotpracy
standardowq praktykqg jest podpisanie umowy o zachowaniu poufnosci
(NDA), ktéra zabezpiecza interesy obu stron i umozliwia swobodniejszg

wymiang informaciji biznesowych.

Upominek czy niezrgcznos€? O prezentach

w amerykanskim biznesie

W amerykanskim Srodowisku biznesowym wreczanie prezentdw nie jest
obowigzkowe i zazwyczaj pojawia sie dopiero na pdiniejszym etapie
wspoétpracy, gdy relacja z partnerem jest juz bardziej ugruntowana,
szczegOllnie przy okazji spotkan osobistych. Nalezy jednak zachowaé

ostrozno§¢ w doborze upominku. Prezenty o wysokiej wartosci
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sq niewskazane, poniewaz mogq zosta¢ odebrane joko préba wywarcia
wptywu lub nawet tapowka. Najlepiej sprawdzajq sie drobne, symboliczne
podarunki, takie jak lokalne produkty, np. stodycze czy wino z kraju
pochodzenia. W niektérych branzach praktykowane jest rowniez wysytanie
kartek Swiqtecznych lub koszy upominkowych z okazji Bozego Narodzeniag,
przy czym warto zadbaé o to, aby zyczenia miaty neutralny charakter i nie
byty zbyt religijne, ze wzgledu na duzq réznorodno$S¢ Swiatopoglgdowq

w Stanach Zjednoczonych.

Jak pisa¢ do partnerdéw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

Podstawowq formqg komunikacji w relacjach biznesowych z amerykanskimi
partnerami jest e-mail, na ktéry nalezy odpowiada¢ mozliwie szybko,
najlepiej w ciggu 24 godzin. W przypadku spraw istotnych lub pilnych
przyjete jest reagowanie takze poza standardowymi godzinami pracy,
a nawet w weekendy czy podczas urlopu. Jesli zdarzy sig, ze partner nie
odpowiada na wiadomos$¢, dopuszczalne jest wykonanie krotkiego telefonu
w celu uprzejmego dopytania o dalszy przebieg rozmow.
Wymiana dokumentéw réwniez odbywa sig gtdwnie drogqg elektroniczng,
dotyczy to takze plikbw wymagajgcych podpisu, natomiast przesytanie

fizycznych kopii pocztq jest stosunkowo rzadkie.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Stanach

Zjednoczonych

Nawigzywanie relacji biznesowych w USA najczesciej odbywa sie za
posSrednictwem platformy LinkedIn lub dzigki rekomendaciji wspdlnego

znajomego, ktoéry moze przedstawi€ strony i utatwi¢ pierwszy kontakt.
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Bardzo wazing role odgrywajq réwniez wydarzenia branzowe, takie jak
konferencje, warsztaty czy meetupy, ktére stanowiq doskonatq okazje do
budowania sieci kontaktéw. Networking jest w Stanach Zjednoczonych
niezwykle popularny i naturalny. PodejScie do nieznajomej osoby,
przedstawienie sie i rozpoczecie rozmowy nie jest odbierane jako co$

nietaktownego, lecz jako standardowa praktyka w Srodowisku biznesowym.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

amerykanhskim partnerom

Prezentacja kierowana do amerykanskich partneréw biznesowych powinna
by¢ przede wszystkim zwigzia, konkretna i atrakcyjna wizualnie,
bez nadmiaru tekstu. Kluczowe znaczenie ma jasne pokazanie wartosci
rynkowej oferowanego produktu lub ustugi oraz jego unikalnosci na tle
konkurencji, bez wchodzenia na poczqgtku w zbyt szczegbtowe aspekty
technologiczne. Warto rowniez przedstawi¢ diugofalowq misje firmy,
jej  dotychczasowe  osiggniecia, szczegdlnie we  wspbtpracy
miedzynarodowej, oraz konkretne przyktady realizacji (case studies),
najlepiej poparte danymi liczbowymi. Istotne jest takze wyrazne wskazanie
korzysci, jokie dana oferta moze przynieS§¢ konkretnemu klientowi.
Kazda prezentacja powinna by¢é mozliwie dopasowana do odbiorcy,

uwzgledniajqc jego potrzeby i oczekiwania.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w USA

Zrodto: Zagraniczne Biura Handlowe PAIH w Stanach Zjednoczonych

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

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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