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Los 7 codigos culturales del
mercado quebequense

Lo que hace descarrilar (o triunfar) una entrada a Quebec, y que
nadie te explica antes de firmar.

Una guia para empresas mexicanas y latinoamericanas que miran hacia Quebec - evarodriguez.ca




POR QUE ESTA GUIA

En Quebec casi nunca es el producto lo que bloquea. Es todo lo
que lo rodea v que no se dice en voz alta.

La mayoria de las empresas mexicanas y latinoamericanas llegan a Quebec con una
buena oferta, un buen precio y un plan sdlido. Y aun asi, muchas se van confundidas:
las reuniones iban bien, las sefales parecian positivas, y luego nada.

No es cuestion de suerte. Es cuestion de codigos culturales. En Quebec, la confianza, el
tiempo, la jerarquia y hasta la manera de decir «si» no funcionan como en México o en
América Latina. Cuando no los lees, interpretas mal senales que para tu interlocutor son
clarisimas.

He pasado dieciocho anos entre estos dos mundos. Estos son los siete cddigos que veo
bloquear o destrabar una entrada, una y otra vez. Léelos antes de tu primera reunion, no
después.
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CODIGO 01
La puntualidad es respeto

En Quebec, llegar tarde sin avisar no se lee como flexibilidad: se lee como falta de seriedad.
El tiempo es lineal y los compromisos de agenda se cumplen. Lo que en otros mercados es
cortesia relacional, aqui puede costar la confianza.

Hazlo asi: llega puntual, confirma las citas y respeta los horarios. La fiabilidad es la primera prueba
de profesionalismo.

CODIGO 02
La sobriedad genera mas confianza que la efusividad

El estilo quebequense es directo pero discreto. Vender con demasiada intensidad o
promesas grandes despierta desconfianza, no entusiasmo. Se valora mas la prueba sobria
que el discurso brillante.

Hazlo asi: presenta hechos, cifras y un tono mesurado. Deja que la calidad hable; el exceso de venta
resta.

c6DIGO 03

La relacion es mas horizontal

Las jerarquias existen, pero el trato suele ser menos formal. El tuteo, dirigirse por el nombre
y un ambiente de igualdad son comunes. Insistir en demasiado protocolo puede leerse como
distancia o rigidez.

Hazlo asi: adaptate a un trato cercano y directo, sin perder el respeto. Escucha cémo te hablan y
devuelve el mismo registro.



c6DIGO 04

El «no» es claro, y eso es bueno

A diferencia del «si» de cortesia latinoamericano, en Quebec un no suele ser un no directo, y
un si es un compromiso real. No hay que descifrar senales ocultas: lo que se dice es lo que
se quiere decir.

Hazlo asi: toma las respuestas de forma literal y no insistas tras un no. Esa franqueza es una ventaja:
sabes donde estas parado.



CODIGO 05
El francés no es un detalle, es la puerta

En Quebec, la lengua francesa es identidad y ley. Llegar solo en inglés o en espaiol, sin
esfuerzo por el francés, se percibe como falta de respeto al mercado. El idioma abre o cierra
puertas antes de la primera reunion.

Hazlo asi: ten al menos tu material y tu primer contacto en francés. El esfuerzo, aunque imperfecto,
se valora enormemente.

cODIGO 06

La confianza se construye con constancia, no con calidez
instantanea

La relacion profesional quebequense se gana con el tiempo y la coherencia, no con un
vinculo personal inmediato. No esperes cerrar por simpatia en la primera reunién; espera
que te observen cumplir.

Hazlo asi: cumple cada compromiso pequefo. La confianza aqui es acumulativa, se gana entrega
tras entrega.

cODIGO 07

Las reglas y los procesos se respetan

Normas, contratos, certificaciones y plazos se toman en serio. Buscar atajos o negociar lo
que ya esta reglamentado genera rechazo. El respeto al marco formal es senal de fiabilidad.

Hazlo asi: informate de las normas de tu sector antes de entrar y cumplelas. El terreno te dira qué
certificaciones y procesos son indispensables.
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BONO

cEstas listo para entrar? 7u checklist

Siete preguntas para hacerte con honestidad antes de invertir en Quebec. Si marcas
menos de cinco casillas, conviene validar el terreno primero.

(] Mioferta esta adaptada, no solo traducida
El mensaje, el precio y el posicionamiento toman en cuenta el contexto quebequense.

(] Tengo presencia en francés

Mi material y mi primer contacto pueden darse en francés.

Tengo un puente humano de confianza

Alguien en el terreno puede presentarme a las personas correctas.

He validado la demanda real, no supuesta

Interlocutores quebequenses de mi sector confirmaron el interés.

Conozco las normas y certificaciones de mi sector

Sé qué marco formal debo cumplir para operar.

Estoy listo para construir confianza con el tiempo

O o oo 4

Mi plan no depende de cerrar en la primera reunion.

[

Sé que un si quebequense es un compromiso real

Tomo las respuestas de forma literal y directa.

cMarcas menos de cinco casillas?

Ese es exactamente el papel del Laboratorio de Terreno: probar tu oferta con
verdaderos expertos quebequenses de tu sector, antes de invertir. Hablemos de tu
proyecto en una llamada gratuita de 30 minutos, sin compromiso.

Agenda tu llamada - evarodriguez.ca

¢Estas listo para entrar? Tu checklist Eva Rodriguez



