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Kultura biznesu w Wielkiej Brytanii

Wielka Brytania to jeden z najbardziej wymagajqcych, ale i najbardziej
uporzgdkowanych rynkdw w Europie. Aby skutecznie prowadzic tam
interesy, nie wystarczy dobra oferta - trzeba zna¢ zasady gry. Brytyjska
etykieta biznesowa opiera sie na precyzyjnej komunikaciji, powsciggliwosci
i szacunku dla form. Kto jg rozumie i stosuje, zyskuje wiarygodnos$¢ i otwiera

sobie droge do dtugofalowej wspdbtpracy.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

brytyjskimi partnerami

Brytyjczycy sq tradycjonalistami we wszystkich aspektach zycia, w tym
rbwniez w biznesie. Spontaniczno$¢ i bezposrednio§¢ w kontaktach
zawodowych nie sg mile widziane — zamiast tego oczekuje sig¢ elegancji,
odpowiedniego dystansu i okazywania szacunku. Przyjazny uSmiech jest
zawsze na miejscu, ale nadmierna ekspresja czy proby skracania dystansu

interpersonalnego mogq zostac Zle odebrane.

Dyskrecja i prywatnoS¢ sq dla Brytyjczykdw niezwykle istotne, dlatego nie
nalezy wywiera¢ na nich presiji, na przyktad dzwoniqc bez wczedniejszego
umowienia sie. W kontaktach biznesowych obowiqzuje jezyk angielski,
a znajomosE zwrotdw grzecznosSciowych, takich jok please, thank you czy
sorry, jest kluczowa. Nalezy pamietaé, ze sq one wyrazem szacunku, a nie

oznakq stabosci.
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Brytyjczycy sq mistrzami dyplomaciji i unikania konfliktdw. Rzadko wyrazajq
negatywne opinie wprost, a jesli czujq sie urazeni, zwykle nie wracajq do
tematu. Preferujq uprzejme, rzeczowe rozmowy, a ewentualne spory wolg
rozwigzywac poprzez specjalistdw lub sqdy. Ich pozytywne opinie nie zawsze

oznaczdajq petng akceptacje — czesto sq po prostu wyrazem kurtuazji.

Mieszkahcy Wysp Brytyjskich sq znani z przyjaznego i zyczliwego podejscia
do nieznajomych - czesto nawiqzujg krotki kontakt wzrokowy, obdarzajg
uSmiechem lub stownymi pozdrowieniami. Jednak podczas rozmowy warto
unika¢ zbyt intensywnego patrzenia w oczy, poniewaz dtugotrwaty kontakt
wzrokowy moze zosta¢ wuznany za niegrzeczny lub natarczywy.
W komunikacji niewerbalnej nalezy pamieta¢ o tym, ze wskazywanie
palcami jest uwazane za nieodpowiednie — lepiej uzy¢ subtelnego gestu

gtowq w kierunku, na ktéry chcemy zwréci¢ uwage.

Siedzenie z nogqg zatozong na kolano drugiej nogi moze by¢ postrzegane
jako niegrzeczne, podobnie jak przesadne gestykulowanie podczas
rozmowy. Brytyjczycy ceniq sobie umiar i spokdj. W miejscach publicznych
nalezy zachowa¢ cierpliwo$¢ i kulture - przepychanie sie jest
niedopuszczalne, a oczekiwanie na swojq kolej traktowane joko oznaka

szacunku dla innych.

W przestrzeni publicznej unika sie dotykania innych oséb, chyba ze jest to
uscisk dtoni, ktéry stanowi wyjqtek. Hatasliwe zachowanie, takie jak
krzyczenie, przywotywanie kogo$§ z daleka czy prowadzenie gtoSnych
rozmbéw telefonicznych w metrze, jest uwazane za niekulturalne. Warto
dostosowa¢ ton gtosu do sytuaciji, aby nie zwracaé€ na siebie niepotrzebnej

uwagi i zachowac spokdj, ktory jest wysoko ceniony w brytyjskiej kulturze.
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Kalendarz pod kontrolg — jak planowa¢ spotkania z

brytyjskimi partnerami

Dobrze napisany, poprawnie zatytutowany i merytorycznie uzasadniony
e-mail to najlepszy sposdb na nawiqzanie kontoktu z Brytyjczykami.
Powinien by¢ zwiezty — najlepiej ograniczy¢ go do trzech akapitdéw, aby nie
zniecheci¢ odbiorcy do przeczytania catej wiadomosci. Rezerwacja terminu
spotkania powinna odbywa¢ sie z co najmniej 1-2 tygodniowym
wyprzedzeniem, co Swiadczy o szacunku dla czasu drugiej strony. Spotkania
biznesowe mozna umawiac¢ juz po pierwszym kontakcie mailowym, jednak
nie zaleca sie inicjowania rozmow telefonicznych, chyba ze partner wyraznie
o to poprosi. Kontaktowanie sie z sekretarkq takze nie jest najlepszym
rozwigzaniem, poniewaz Brytyjczycy preferujg bezposSrednig komunikacije

z osobq, z ktérg zamierzajq sie spotkac.

W brytyjskiej kulturze biznesowej punktualno$¢ jest kluczowa. Spdznienie,
nawet o kilka minut, moze zosta¢ uznaone za brak szacunku. JeSli
przewidujesz przybycie po czasie, koniecznie poinformuj o tym rozmodwce.
W Londynie, gdzie opdznienia transportu sq czeste, warto zaplanowaé
podrdz z duzym zapasem czasu - najlepiej dodaé co najmniej 50 proc. do
przewidywanej dtugosci podrbézy. Planujgc spotkanie, nalezy rdéwniez
pamietaé, ze wielu Brytyjczykdw ma przerwe na lunch migedzy 12:00 a 14:00.
Spotkanie w tym czasie jest mozliwe, ale powinno by¢ zainicjowane przez

osobe zapraszajgcq, ktéra zazwyczaj pokrywa koszty positku.

Kontakt telefoniczny po wczesniejszym wystaniu e-maila jest akceptowalny,
ale lepiej jest korzystac z korespondencji mailowej, aby da€ partnerowi czas
na odpowiedz w dogodnym dla niego momencie. Brytyjczycy ceniq sobie

mozliwo§¢ przemyslenia sprawy i nie lubig by¢ nagabywani. Warto rowniez

8 PAIH

5 Grupa PFR



pamietag, ze wielu ludzi biznesu unika spotkah w okresie wakacyjnym, ktory
przypada zazwyczaj na koniec lipca i caty sierpieh. W tym czasie korzystajq
z 2-3 tygodniowego urlopu, ktéry pokrywa sie z wakacjami szkolnymi.
Planujgc spotkania w tym okresie, nalezy liczy¢ sie z opdznieniami

w odpowiedziach lub koniecznosciq przesunigcia terminu.

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli brytyjska etykieta w

praktyce

W brytyjskiej kulturze biznesowej i towarzyskiej powszechnym sposobem
powitania jest delikatny uscisk dtoni. Nalezy jednak zachowaé ostroznos¢,
poniewaz nie w kazdej sytuaciji jest to odpowiednie. Warto obserwowaé
zachowanie innych i unika¢ inicjowania podania reki, szczegdlnie
w sytuacjach towarzyskich. W przypadku kobiet to one czesto decydujq, czy
poda¢ dton, dlatego nalezy poczeka€ na ich inicjatywe. Kiedy zostajesz
przedstawiony nowej osobie, mozesz uzy¢ tradycyjnego pytania How do you
do?, chociaz bardziej powszechne i akceptowane jest powiedzenie Nice to
meet you. Brytyjczycy ceniq sobie powsciggliwo$¢ w wyrazaniu emociji,
dlatego warto zachowa¢ umiar — unika¢ przesadnej ekspresji czy gtoSnych

okrzykow.

W zadnym przypadku nie jest odpowiednie klepanie po ramieniu, ani
podczas powitania, ani w innych sytuacjach. Brytyjczycy bardzo ceniq sobie
przestrzeh osobistg, dlatego nalezy unika¢ bezposredniego kontaktu
fizycznego, takiego jak dotykanie czy nadmierna gestykulacja. W kontekscie
biznesowym warto stosowac¢ formalne tytuty, takie jak Mr.,, Mrs., Miss lub Ms,,
dopdki druga strona nie zasugeruje przejscia na ty. Nadmierne powtarzanie
imienia rozméwcy moze by¢ uznane za nietaktowne, dlatego lepiej

zachowaé umiar. Jesli masz do czynienia z osobami posiadajgcymi tytuty
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honorowe, takie jak lord, sir czy lady, nalezy uzywac ich w potgczeniu

z imieniem (np. Sir Paul), niezaleznie od stopnia znajomosci.

Wymiana wizytdwek odbywa sie podczas pierwszego spotkania, ale bez
przesadnego ceremoniatu. Wystarczy wreczy€ wizytdbwke w sposob
naturalny, bez zbednych formalnosci. Brytyjczycy ceniq prostote
i profesjonalizm, dlatego warto unika¢ nadmiernej ostentacji. W kontaktach
biznesowych kluczowe jest takze zachowanie szacunku dla hierarchii
i tradycji, co przejawia si¢ w uzywaniu odpowiednich tytutdw oraz unikaniu
nadmiernej bezposSrednioSci. Dzigki temu mozna zbudowaé pozytywne

relacje z brytyjskimi partnerami, oparte na wzajemnym szacunku i zaufaniu.

Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twdj strdj

Na spotkaniach biznesowych warto postawi€¢ na klasyczny styl. Mezczyzni
powinni wybiera¢ ciemne garnitury, dopasowane koszule wysokiej jokosci
oraz eleganckie buty. Kobiety mogq pozwoli¢ sobie na nieco jasniejsze
kolory, str6j powinien pozostawaé jednak stonowany i profesjonalny, bez

nadmiaru wzordéw.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzenh

biznesowych

W brytyjskiej kulturze biznesowej przyjecia stuzbowe czesto majqg forme
lunchu, ktory zazwyczaj odbywa sie miedzy 12:00 a 14:00. Lunch ma charakter
bardziej towarzyski niz biznesowy, dlatego tematy zwigzane z pracqg zwykle
odktada si¢ na moment, gdy podawana jest kawa. Obiady sqg natomiast
bardziej formalnymi wydarzeniami towarzyskimi, odbywajgcymi sie miedzy
19:00 a 23:00, i rzadko porusza sie na nich kwestie stuzbowe. Na przyjeciach
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po godzinach pracy nalezy unika¢ inicjowania rozmow o interesach, dopoki
brytyjski partner nie poruszy tego tematu. To on decyduje, kiedy przejs¢ do

spraw biznesowych.

Podczas spotkah w restauracii, aby przywotaé kelnera, wystarczy nawigzaé
z nim kontakt wzrokowy i ewentualnie kiwng¢ gtowq. Brytyjczycy ceniq sobie
dyskrecje i spokdj, dlatego gtoSne przywotywanie obstugi jest uwazane za
niekulturalne. Nalezy réwniez unika¢ wznoszenia toastéw na cze$€¢ osbéb
starszych lub wyzszych rangq, poniewaz moze to zosta¢ odebrane jako
nietakt. GoScie powinni sami zasygnalizowa¢ zakofczenie spotkania,
poniewaz gospodarze rzadko dajg do zrozumienia, ze chcieliby, aby
przyjecie dobiegto kohca. Jesli chodzi o rachunek, zazwyczaj ptaci osoba
zapraszajgca, chof brytyjski go§¢ moze nalega¢ na pokrycie kosztow.
W takim przypadku warto zgodzi¢ sie po krotkiej dyskusji. W pubie natomiast

kazdy ptaci za siebie, co jest powszechnqg praktyka.

Jesli jestes zaproszony na obiad do domu, akceptowalne jest przyjscie 10-15
minut po umowionej godzinie — to niewielkie opdznienie nie bedzie uznane
za niestosowne. Jako gospodarz warto zaproponowa¢ miejsce honorowe
najstarszej osobie, ale jesli ta odmoéwi, nalezy to zaakceptowaé
z wdzigcznosciq. Przed opuszczeniemn domu gospodarza goscie powinni

podzigkowaé za goscinnos¢, a pani domu za przygotowany positek.

W pubie zwroty takie jak Love, Young Lady czy Darling, uzywane przez
barmandw lub kelnerdw, nie powinny by¢ traktowane joko obrazliwe — to

powszechnie przyjete formy zwracania sie do kobiet.

Brytyjczycy przywigzujg duzg wage do dobrych manier i tradycji, takich jak
otwieranie drzwi kobietom czy wstawanie, gdy panie wchodzg do pokoju.

Jedli chodzi o napiwki, optata za obstuge w wysokosci 10-15 proc. jest
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zazwyczaj wliczona w rachunki w restauracjach i hotelach, wigec dodatkowe
napiwki nie sqg konieczne. Znajomos¢ tych zasad pomoze unikngé faux pas

i zbudowa¢ pozytywne relacje z brytyjskimi partnerami.

Jak rozmawiac€ o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

W firmach brytyjskich obowiqgzuje §ciSle okreslona hierarchia stanowisk, na
ktérej czele stoi managing director. Kolejne szczeble to deputy, divisional
officer, deputy director oraz manager. Wyjgtkiem jest general manager,
ktéry petni funkcje dyrektora i zarzgdza catym zaktadem. Rozmowy
biznesowe w Wielkiej Brytanii zazwyczaj rozpoczynajqg sie i konczqg
rozmowami towarzyskimi, a cze8€ merytoryczna prowadzona jest
z zachowaniem wysokiej kultury i szacunku. Po spotkaniu warto przygotowaé
notatke podsumowujgcq ustalenia, aby unikng¢ koniecznoSci powrotu do
juz omoéwionych kwestii. Brytyjscy przedstawiciele biznesowi rzadko okazujq
emocje, dlatego wazne jest, aby zachowaé spokdj i opanowanie podczas

negocjacji.

Prezentacje powinny by¢ klarowne, rzeczowe i pozbawione zbednych
ozdobnikéw. W trakcie negocjaciji nalezy unika¢ stanowczych i nieugietych
postaw, poniewaz Brytyjczycy czesto oferujg szeroki margines
bezpieczehstwa w swoich ofertach, pozostawiajgc miejsce na ustepstwa.
Nie nalezy réwniez naciska¢ na szybkie decyzje, gdyz Anglicy ceniq sobie
czas na przemyslenie propozycji. Wysytanie starszych kierownikow do
negocjacji w Anglii jest zalecane, poniewaz cieszg sie oni wigkszym
szacunkiem i czesto lepiej radzq sobie w takich sytuacjach. Warto réwniez

pozwoli¢ przewodniczqcemu brytyjskiego zespotu negocjacyjnego
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zaproponowaé zakonczenie spotkania, nie przedtuzajgc rozmowy po tej

sugestii.

Brytyjczycy przywigzujq duzg wage do dotrzymywania stowa i oczekujq tego
samego od partnerdw biznesowych. Ustne ustalenia traktowane sqg jako
wiqzgce, a nastgpnie potwierdzane pisemnie. Tylko w przypadku duzych
umoéw stosowane sq procedury prawne, dlatego nalezy ostroznie
podchodzi¢ do sugestii skontaktowania sie z prawnikiem. W rozmowach
warto unika¢ kontrowersyjnych tematdéw, takich jak polityka, religiq,
pieniqgdze czy angielska etyka pracy. Bezpiecznymi tematami sq natomiast
zwierzeta, ogrody, pogoda, sport, muzyka, zycie kulturalne, dziec,
samochody, domy i posiadioéci. Nalezy réwniez unika¢ opowiadania

dowcipéw na temat rodziny krélewskiej.

Chociaz Brytyjczycy potrafig by¢é samokrytyczni, goscie powinni
powstrzymac sie od krytykowania postgpowania innych. Nawigzanie
kontaktu ze stuchaczami, zarbwno podczas wystgpiefi publicznych, jak
i prywatnych rozméw, utatwia podkreslenie pozytywnego wptywu Wielkiej
Brytanii na sprawy $wiatowe. Brytyjczycy rzadko przerywajq partnerom przy
stole negocjacyjnym i zazwyczaj nie podnoszq gtosu, co podkresla ich
uprzejmos¢ i szacunek dla rozmowcey. Warto réwniez pamigtac, aby unikaé
uzywania stowa English, zastepujqc je stowem British, ktére jest bardziej

cenione i mile widziane.
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Upominek czy niezrecznoS¢E? O prezentach w brytyjskim

biznesie

W brytyjskich relacjach biznesowych wreczanie upominkédw nie jest
powszechnq praktykq i moze by¢ postrzegane jako niewtasSciwe. Zamiast
tego lepszym rozwigzaniem jest zaproszenie gospodarza do restauracji lub
na inne wydarzenie, co umozliwia budowanie relacji w mniej formalny
sposbéb. W sytuacjach prywatnych, gdy zostaniesz zaproszony do czyjegos
domu, warto przynieS¢ drobny upominek, taki jok kwiaty, butelka wina czy
bombonierka, co jest wyrazem wdziecznoSci i szacunku dla gospodarza.
W brytyjskiej kulturze przyjete jest, ze upominki otwiera sie od razu po ich
otrzymaniu, co jest oznakq szacunku i zainteresowania gestem ze strony

obdarowanego.

Jak pisa¢ do partnerdéw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

Formutujgc maila biznesowego, warto zwréci¢ sie bezposrednio do
konkretnej osoby. Jesli nie znamy imienia odbiorcy, najlepiej uzy¢ formuty
Dear Sir/Madam i zakohczyé wiadomosé zwrotem Yours faithfully.
W przypadku, gdy znamy imie odbiorcy, bardzie] odpowiednie bedzie
zakohczenie Yours sincerely. Kiedy mamy juz dobrg relacje z partnerem
biznesowym i zwracamy sie do siebie po imieniu, e-mail mozna rozpoczqct
od Dear + imie (np. Dear Mark). Unikaj uzywania nazwiska odbiorcy, chyba
ze odnosisz sie do innej osoby — wtedy warto zastosowaé forme Mr. lub Ms.

przed nazwiskiem.

Mail biznesowy z zaproszeniem do nawigzania kontaktu powinien zawieraé
kilka kluczowych elementéw: przywitanie, krbétkie przedstawienie siebie
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i swojej firmy, odniesienie do wczeéniejszego kontaktu (jesli taki miat
miejsce), opis dziatalnosci firmy oraz jej gtéwnych produktéw lub ustug,
wyrdznienie ich najlepszych cech, krétkie podsumowanie osiggnie€ firmy
oraz zaproszenie do dalszej wspdtpracy. Wazne, aby w mailu umiescic€ petng
stopke z danymi kontaktowymi, linkiem do strony internetowej oraz klauzulg
bezpieczenstwa. Szczegdtowe informacije lepiej umiescic w zatgcznikach,

aby wiadomos¢ byta zwiezta i nie zniechgcata odbiorcy do czytania.

W korespondenciji biznesowej warto utrzymywaé odpowiedni odstep
czasowy miedzy wiadomosciami — zazwyczqj kilka dni, chyba ze sytuacja
wymaga szybkiej reakcji. Jesli odpowiedz nie nadchodzi zbyt diugo, warto
wysta€ przypomnienie, sugerujqc, ze poprzedni e-mail mogt nie dotrze€.
Korespondencja powinna by¢ zwiezta i rzeczowa — unikanie przeciggania
rozmowy bez konkretdbw pomaga utrzymac jej ptynnosE. Przekazywanie zbyt
wielu niepotrzebnych informacji moze zaktéci€ profesjonalizm i skutecznosé

komunikacji.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Wielkiej Brytanii

Najskuteczniejszym sposobem na nawigzywanie kontaktéw biznesowych
w Wielkiej Brytanii jest aktywny udziat w réznorodnych spotkaniach,
konferencjach, targach, forach czy innych wydarzeniach branzowych. Tego
rodzaju okazje umotzliwiajg bezposrednie poznanie potencjalnych
partneréw i naturalne budowanie relacji. Wazne sq réwniez poleceniaq,
szczegllnie te pochodzqce 1z zaufanych kregdbw biznesowych Ilub
towarzyskich, jak kluby golfowe. W Wielkiej Brytanii rekomendacje od
nieznanych instytucji nie majg duzej wagi, natomiast te pochodzgce z ich

wiasnego Srodowiska zawodowego lub towarzyskiego sq bardzo cenione.
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Cold mailing, czyli wysytanie nieproszonych wiadomosci z ofertq, jest mato
skuteczny — szansa na pozytywnq odpowiedz wynosi tylko okoto 0,02 proc.,
w zaleznosci od oferty. Mimo to, w niektérych sytuacjach moze to by¢ jedyna
dostepna opcja na nawiqgzanie kontaktu. Znacznie lepszg alternatywq jest
wykorzystanie platformy LinkedIn, ktéra jest powszechnie uznawana za
profesjonalne i skuteczne narzedzie do budowania relacji biznesowych.
Nawigzanie kontaktu przez LinkedIn jest bardziej cenione niz cold mailing,
poniewaz pozwala zapoznaé sie z profilem zawodowym oraz wspdlnymi

kontaktami, co zwigksza zaufanie i szanse na pozytywnq odpowiedz.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazac

brytyjskim partnerom

Podczas przygotowywania prezentacji nalezy kierowaé sie zasadami
skutecznej komunikacji wizualnej. Kluczowe jest ograniczenie iloSci tekstu na
slajdach, wykorzystywanie czytelnych grafik i wizualizaciji, a takze unikanie
nadmiernych efektdw specjalnych, ktére mogqg rozpraszaé uwage

odbiorcéw.

Waznym aspektem jest neutralny i profesjonalny ton wypowiedzi. Nalezy
unika¢ subiektywnych ocen oraz populistycznych okreélen, takich jak
~,Najwyzsza jakos§¢” czy ,najnizsza cena”, ktére mogq zosta¢ odebrane jako
nieprecyzyjne. W zamian warto skupi¢ si¢ na faktach, danych liczbowych

oraz rzeczywistych osiggnigciach firmy.

W brytyjskiej kulturze biznesowej duze znaczenie ma przejrzystos€ i etyka
dziatania. Dlatego misja i wizja firmy powinny podkreS§la¢ nowoczesne

wartosci, takie jak troska o srodowisko, wspieranie pracownikéw i klientow,
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zaangazowanie w rozwdj lokalnych spotecznoéci, a takze inicjatywy

edukacyjne i charytatywne.

Przedstawienie danych w formie wykreséw zwigksza zaangazowanie
odbiorcdw, jednak nalezy zadba¢ o ich prostote i czytelnoS¢. Zbyt
skomplikowane wykresy mogqg utrudni¢ przekaz i odwréci€é uwage od

kluczowych informaciji.

Elementy wizualne, takie jok zdjecia siedziby firmy, otoczenia, procesu
produkcyjnego czy zespotu w trakcie pracy, wprowadzajg do prezentacii
autentyczno$¢. Wazne jest jednak, aby materiat ten byt starannie dobrany
i dobrze zbilansowany, tak aby zachowaé profesjonalny charakter

prezentacji.

Czas wystgpienia powinien by¢ Scisle kontrolowany — optymalna diugos¢é
prezentacji to maksymalnie 10 minut. Trzymanie sie zaplanowanego czasu
pozwala utrzymaé uwage odbiorcdw i Swiadczy o szacunku wobec ich

harmonogramu.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w Wielkiej Brytanii

Zrédto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Londynie

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktoére 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 zaktadajqg, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobdédw 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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