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Kultura biznesu w Stanach 

Zjednoczonych  

Kultura biznesu w Stanach Zjednoczonych charakteryzuje się dynamiką, 

nastawieniem na efektywność oraz bezpośrednim stylem komunikacji, 

który może różnić się od praktyk znanych w Europie. Zrozumienie tych 

różnic jest kluczowe dla budowania trwałych relacji z amerykańskimi 

partnerami, prowadzenia skutecznych negocjacji oraz unikania 

nieporozumień. Poniższe wskazówki pokazują najważniejsze zasady  

i zwyczaje, które warto znać, aby pewnie poruszać się w amerykańskim 

środowisku biznesowym.  

 

Język, który buduje zaufanie –  jak rozmawiać z 

amerykań skimi  partnerami  

Amerykanie są znani z dużej pracowitości oraz dyspozycyjności zawodowej, 

nawet w trakcie weekendów i urlopów, dlatego niezwykle istotne jest szybkie 

odpowiadanie na korespondencję. Brak reakcji może skutkować utratą 

negocjowanego kontraktu. Od partnerów bi znesowych oczekuje się 

swobodnej znajomości języka angielskiego, a korzystanie z tłumacza należy 

do rzadkości. W komunikacji niewerbalnej Amerykanie są raczej 

powściągliwi. Jednym z nielicznych powszechnych gestów jest uniesiony 

kciuk, oznaczający aprobatę . Również mimika pozostaje oszczędna,  

a podczas negocjacji często starają się zachować neutralny wyraz twarzy. 

W środowisku biznesowym dominuje profesjonalizm, uprzejmość oraz 

emocjonalna powściągliwość. Istotnym elementem kultury biznesowej są 
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wystąpienia publiczne. Przeciętny Amerykanin posiada dobrze rozwinięte 

umiejętności autoprezentacji i podczas przemówień przyjmuje rolę 

„uśmiechniętego sprzedawcy”, starając się przekonywać odbiorców  

w sposób swobodny, bez odczytywania treści z notatek.  

Kalendarz pod kontrolą –  jak planować spotkania z 

amerykań skimi  partnerami  

Pierwsze spotkanie z amerykańskimi partnerami najczęściej odbywa się  

w formie online i powinno być zaplanowane na wcześniej uzgodnioną 

godzinę, z uwzględnieniem różnic czasowych: wschodnie wybrzeże USA jest 

co najmniej 6 godzin za czasem środkowoeuropejskim, a zachodnie około 9 

godzin. Jeśli to strona amerykańska jest klien tem, dobrze widziane jest 

dostosowanie się do jej godzin pracy, czyli zaproponowanie spotkania 

między 9:00 a 17:00 czasu lokalnego w USA. Niezwykle ważna jest 

punktualność, Amerykanie pr zywiązują do niej dużą wagę, dlatego  

w przypadku opóźnienia przekraczającego kilka minut należy wcześniej  

o tym poinformować. Przed finalnym podpisaniem umowy, zwłaszcza gdy 

dotyczy ona dużych kwot, warto zaproponować spotkanie osobiste jako 

wyraz zaangażowania i budowania relacji.  

Powitania, tytuły i zasady –  czyli amerykań sk a  etykieta          

w praktyce  

W kontaktach biznesowych w Stanach Zjednoczonych standardem jest 

uścisk dłoni połączony z szerokim uśmiechem oraz krótkim, uprzejmym 

pytaniem „How are you?”, na które zazwyczaj odpowiada się zdawkowo,  

np. „Great, how are you?”. Zanim rozmowa przejdzie do głównego tematu, 

dobrze widziane jest wprowadzenie w formie krótkiej, niezobowiązującej 
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rozmowy („small talk”), która pomaga rozluźnić atmosferę. W relacjach 

zawodowych powszechne jest szybkie przechodzenie na imię,  

co odzwierciedla mniej formalny styl komunikacji. Jednocześnie bardzo 

istotne jest równe traktowanie kobiet i mężczyzn –  należy unikać gestów 

takich jak całowanie kobiet w rękę czy komentowanie ich wyglądu, ponieważ 

mogą być one odebrane jako nieprofesjona lne.  

Wygląd ma znaczenie –  co mówi o Tobie Twój strój  

W Stanach Zjednoczonych sposób ubierania się w dużej mierze zależy od 

lokalizacji oraz charakteru otoczenia biznesowego. W dużych miastach 

dominują klasyczne, formalne stroje biznesowe, które podkreślają 

profesjonalizm i powagę spotkania. Z kolei w mniejsz ych miejscowościach 

oraz na obszarach wiejskich podejście do ubioru jest bardziej swobodne,  

a dress code mniej formalny, choć nadal powinien pozostawać schludny  

i adekwatny do sytuacji zawodowej.  

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeń 

biznesowych  

Spotkania towarzyszące relacjom biznesowym w Stanach Zjednoczonych 

często odbywają się po godzinach pracy w formie tzw. „happy hour”, 

zazwyczaj między 17:00 a 18:30, i mają raczej swobodny, mniej formalny 

charakter. Popularne są również lunche biznesowe or ganizowane  

w godzinach około 11:30 – 13:30, przy czym przyjętą zasadą jest, że koszt 

posiłku pokrywa strona zapraszająca. Z kolei kolacje służbowe są znacznie 

rzadsze i pojawiają się głównie przy okazji dłuższych wydarzeń, takich jak 

kilkudniowe konferencje  czy spotkania branżowe.  
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Jak rozmawiać o interesach –  styl negocjacji i 

prowadzenia dialogu  

Rozmowy biznesowe z amerykańskimi partnerami często zaczynają się od 

lekkich, neutralnych tematów, takich jak pogoda czy miejsce zamieszkania 

lub pracy, co pomaga w naturalny sposób przejść do dalszej dyskusji. 

Amerykanie chętnie opowiadają o swojej edukac ji, doświadczeniu 

zawodowym oraz sieci kontaktów branżowych, dlatego warto okazać 

zainteresowanie tymi obszarami. Dobrym pomysłem może być także 

nawiązanie do podróży, np. zapytanie o odwiedzone parki narodowe w USA, 

jednocześnie często wykazują oni duże z ainteresowanie Europą. W trakcie 

negocjacji Amerykanie preferują bezpośredni styl komunikacji i szybkie 

przechodzenie do konkretów, w tym otwartą rozmowę o kwestiach 

finansowych. Nie są zwolennikami przeciągania rozmów, jeśli nie widzą 

szans na osiągnięcie  porozumienia, mogą zdecydować się na wybór 

bardziej konkurencyjnej oferty. Na wczesnym etapie współpracy 

standardową praktyką jest podpisanie umowy o zachowaniu poufności 

(NDA), która zabezpiecza interesy obu stron i umożliwia swobodniejszą 

wymianę inform acji biznesowych.  

Upominek czy niezręczność? O prezentach  

w amerykań skim  biznesie  

W amerykańskim środowisku biznesowym wręczanie prezentów nie jest 

obowiązkowe i zazwyczaj pojawia się dopiero na późniejszym etapie 

współpracy, gdy relacja z partnerem jest już bardziej ugruntowana, 

szczególnie przy okazji spotkań osobistych. Należy jednak  zachować 

ostrożność w doborze upominku. Prezenty o wysokiej wartości  
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są niewskazane, ponieważ mogą zostać odebrane jako próba wywarcia 

wpływu lub nawet łapówka. Najlepiej sprawdzają się drobne, symboliczne 

podarunki, takie jak lokalne produkty, np. słodycze czy wino z kraju 

pochodzenia. W niektórych branżach praktykowane je st również wysyłanie 

kartek świątecznych lub koszy upominkowych z okazji Bożego Narodzenia, 

przy czym warto zadbać o to, aby życzenia miały neutralny charakter i nie 

były zbyt religijne, ze względu na dużą różnorodność światopoglądową  

w Stanach Zjednoczon ych.  

Jak pisać do partnerów biznesowych –  styl i zasady 

korespondencji  

Podstawową formą komunikacji w relacjach biznesowych z amerykańskimi 

partnerami jest e - mail, na który należy odpowiadać możliwie szybko, 

najlepiej w ciągu 24 godzin. W przypadku spraw istotnych lub pilnych 

przyjęte jest reagowanie także poza standardowymi godzinami pracy,  

a nawet w weekendy czy podczas urlopu. Jeśli zdarzy się, że partner nie 

odpowiada na wiadomość, dopuszczalne jest wykonanie krótkiego telefonu 

w celu uprzejmego dopytania o dalszy przebieg rozmów.  

Wymiana dokumentów również odbywa się głównie drogą elektroniczną , 

dotyczy to także plików wymagających podpisu, natomiast przesyłanie 

fizycznych kopii pocztą jest stosunkowo rzadkie.  

Jak nawiązywać kontakty biznesowe w Stanach 

Zjednoczonych  

Nawiązywanie relacji biznesowych w USA najczęściej odbywa się za 

pośrednictwem platformy LinkedIn lub dzięki rekomendacji wspólnego 

znajomego, który może przedstawić strony i ułatwić pierwszy kontakt.  
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Bardzo ważną rolę odgrywają również wydarzenia branżowe, takie jak 

konferencje, warsztaty czy meetupy, które stanowią doskonałą okazję do 

budowania sieci kontaktów. Networking jest w Stanach Zjednoczonych 

niezwykle popularny i naturalny. Podejście do niezn ajomej osoby, 

przedstawienie się i rozpoczęcie rozmowy nie jest odbierane jako coś 

nietaktownego, lecz jako standardowa praktyka w środowisku biznesowym.  

Prezentacja, która robi wrażenie –  co warto pokazać 

amerykań skim  partnerom  

Prezentacja kierowana do amerykańskich partnerów biznesowych powinna 

być przede wszystkim zwięzła, konkretna i atrakcyjna wizualnie,  

bez nadmiaru tekstu. Kluczowe znaczenie ma jasne pokazanie wartości 

rynkowej oferowanego produktu lub usługi oraz jego unikalności na tle 

konkurencji, bez wchodzenia na początku w zbyt szczegółowe aspekty 

technologiczne. Warto również przedstawić długofalo wą misję firmy,  

jej dotychczasowe osiągnięcia, szczególnie we współpracy 

międzynarodowej, oraz konkretne przykłady realizacji (case studies), 

najlepiej poparte danymi liczbowymi. Istotne jest także wyraźne wskazanie 

korzyści, jakie dana oferta może przyni eść konkretnemu klientowi.  

Każda prezentacja powinna być możliwie dopasowana do odbiorcy, 

uwzględniając jego potrzeby i oczekiwania.  
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ZASTRZEŻENIE  

Powyższy materiał jest chroniony prawami autorskimi, które przysługują Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A. 

(„PAIH”) i można go wykorzystywać w sposób 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 użytek 

własny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych treści. Ponadto, materiał ten można 

wykorzystać, jeżeli przepisy lub zgoda uprawnionego zakładają, że wykorz ystanie w celach niekomercyjnych nie 

wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobów wykorzystania materiału niezbędne jest 

uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytułu autorskich praw majątkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialności 

z tytułu jakiejkolwiek szkody bezpośredniej lub pośredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utratę zysków, 

wynikłej z całkowitego lub częściowego wykorzystania informacji udostępnionych przez PAIH w niniejszym 

materiale. W związku z tym, każdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzić przydatność i poprawność wyżej 

wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzystać z tych informacji na własną odpowiedzialność. 

PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszą w żadnym wypadku odpowiedzialności za jakąkolwi ek decyzję lub działanie 

podjęte w oparciu o wyżej wymienione informacje, ani za jakiekolwiek konsekwencje wynikające z decyzji 

podjętych w oparciu o te informacje.  
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