
 

 

 

Mexiko: kultura obchodního jednání 
 

 
Jak oslovit obchodní partnery? 

Prvotní kontakt je v Mexiku poměrně formální, jak písemná komunikace, tak osobní setkání 

je doprovázeno velkou řadou zdvořilostí. Oslovení začíná zkratkou pro pán/paní (Sr./Sra.), 

následuje první nebo obě příjmení. Mexičané, jako celá řada dalších hispanofonních národů, 

totiž mají ze zákona dvě příjmení – jedno po otci, druhé po matce (např. Carlos Fuentes 

Macías). Často se ale v oslovení používá jen jedno, v drtivé většině to první za křestním 

jménem (Sr. Fuentes). Prvotní oslovení je vždy ve formě vykání. 

V navazujících jednáních a korespondenci se již často používá jen křestní jméno a na české 

poměry se také dříve přechází k tykání. 

V určitých profesích je možné se setkat s častějším použitím akademických titulů – lékařství 

(Dr.), technické profese (Arq., Ing.), advokacie (Abg.), učitelství (Prof.) apod. 

 

Jak sjednat obchodní schůzku a jak probíhá (lokace a čas schůzky /kancelář, 

restaurace; oběd, večeře/, vizitky, dárky atd.)? 

O schůzku je dobré žádat alespoň s několikadenním předstihem, nicméně potvrzení často 

přichází až těsně před datem jednání. Prvotní kontakt je dobré učinit písemně – dle povahy 

záležitosti dopisem či e-mailem, nutností ale bývá následné potvrzení schůzky telefonicky. 

Komunikace se často vede pomocí rozšířené aplikace WhatsApp.  

Je dobré jasně specifikovat téma jednání, aby na schůzce byly přítomny relevantní osoby. 

K jednáním dochází standardně v kanceláři firmy, po lepším seznámení lze počítat 

s pozváním na oběd. Nabídka na úhradu útraty bude ceněna, ale vzhledem k tomu, že česká 

firma je v pozici hosta, většina Mexičanů bude trvat na uhrazení jimi. Dárky jsou vítány, ale 

ne očekávány. Předání vizitek je standardní součástí seznámení. 

 
Načasování jednání 

Při načasování schůzky je třeba počítat s jinou pracovní dobou a s pozdní a dlouhou obědovou 

pauzou (cca 14:00 – 17:00). První schůzky se většinou sjednávají na 9:30, výjimkou nejsou 

ani jednání ve večerních hodinách.  

Přes rozšířenou představu o časové flexibilitě je dobré na předem domluvenou schůzku přijít 

včas, v pracovním styku jsou Mexičané překvapivě dochvilní. 

Zejména v hlavním městě je třeba počítat s nevypočitatelnou dopravní situací, kde stejná cesta 

může trvat 15 min., ale i 2 hodiny. Drobné zpoždění s ohledem na dopravní situaci je proto 

většinou tolerováno. 

 

Co českého obchodníka při jednání nejvíce překvapí? 

Ačkoliv se obchodní etika stále více blíží standardům platným v Evropě a USA, mohou se 

čeští podnikatelé setkat s řadou zvláštností, které vyplývají z odlišných kulturně-sociálních 

podmínek a obchodních zvyklostí. Z těch nejmarkantnějších to jsou: 

 

1. důležitost osobních kontaktů - sebelepší produkt v Mexiku neprodáte bez partnera, který se 

dobře orientuje a má vazby v oboru; 

 

Ministerstvo zahraničních věcí 
České republiky 

 



2. osobní zóna – Mexičané jsou velmi kontaktní, obejmutí je standardní součástí pozdravu; 

3. úvodní zdvořilosti – Mexiko je i mezi jinými zeměmi latinské Ameriky známé svou 

košatou zdvořilostní konverzací, která předchází vlastnímu tématu jednání, přímočarost může 

být považována za hrubost; 

4. rodina jako téma obchodního jednání – rodina je v Mexiku velmi důležitý společenský 

fenomén a často se stává tématem „small talk“ během jednání; 

5. vyhýbavost v jednání – zdvořilá forma komunikace nutí Mexičany vyhýbat se přímému 

odmítnutí či kritice (možná je často použito ve smyslu ne); 

6. hierarchie – v Mexiku se poměrně striktně dodržuje, úroveň přijetí odpovídá úrovni 

návštěvy; 

7. korupce – korupce je bohužel stále přítomný nešvar zejména státního sektoru. 

 

Jací jsou mexičtí obchodníci?  

Mexický trh je, pokud jde o konkurenci, značně tvrdý a nekompromisní. Mexičtí obchodníci 

obchodují především s partnery z USA, a mají tedy zkušenosti s prosazováním se na 

severoamerickém trhu, včetně všech standardních obchodních postupů. Příprava pro vstup na 

zdejší trh by proto měla být důkladná a promyšlená. 

Často používaný, a téměř nevyhnutelný, model vstupu na trh je v první fázi ve spolupráci s 

agentem/distributorem nebo partnerskou společností (např. na základě smlouvy o zastupování 

nebo joint-venture), a v druhé fázi, pokud se spolupráce rozvine, založení mexické právnické 

osoby. 

 

Je vyjednávání s místními obchodníky jiné, ztěžují ho kulturní/náboženské/etnické 

odlišnosti? 

Jistě je třeba počítat s pozvolnějším rozvojem obchodního jednání, ať už při osobním jednání, 

ale i poté při realizaci obchodního případu.  

 

Mexiko je sice převážně katolické, ale v obchodním světě se s náboženskými 

projevy/odlišnostmi nesetkáte. Mimoto je stále možné pozorovat nižší zastoupení žen 

v rozhodovacích pozicích, jakož i časté sociální a etnické rozdělení v rámci profesí. 

 

Je důležité vzít si s sebou tlumočníka? 

Oficiálním jazykem Mexika je španělština, která je v obchodních jednáních upřednostňována, 

přestože řada obchodních partnerů ovládá i angličtinu. Drobné chyby jsou tolerantně 

přehlíženy a oceňuje se snaha učit se španělsky. Při jednáních na vyšší úrovni je však 

doporučeno využít služeb tlumočníka, kterého může doporučit i Velvyslanectví ČR v 

Mexiku. Španělština je oceňována i v případě vizitek a obchodních materiálů. 

 

Jak je to s jazykovou vybaveností? 

Většina vyššího managementu (soukromého i státního sektoru) ovládá alespoň na konverzační 

úrovni angličtinu, řada z nich studovala v USA. Na nižší úrovni je angličtina jen základní 

nebo vůbec. To platí i pro regiony Mexika, kde je podíl anglicky mluvících obchodníků ještě 

nižší. Je proto třeba být připraven na to, že partner upřednostní jednání ve španělštině 

s tlumočením.  

 

Jak nakládají mexičtí obchodníci s časem v rámci obchodního jednání? 

V Mexiku může být i díky výše popsaným zdvořilostním částem rozhovoru obchodní jednání 

zdlouhavé. Zdvořilostní témata pomáhají Mexičanům partnera poznat a navázat s ním 



důležitý osobní vztah, je tedy dobré být při jednání trpělivý. Nicméně pokud je partner 

předem připraven, že český protějšek má z objektivních důvodů na jednání jen určitý čas, je 

možné jednání zvládnout i v kratším čase. 

 

Jak nakládají mexičtí obchodníci s emocemi v rámci obchodního jednání? 

Mexičané jsou většinou vřelí, otevření lidé. V obchodním jednání se ale vystupováním příliš 

neliší od evropských obchodníků.  

 

 

Existují nějaké teritoriální rozdíly v obchodních jednáních uvnitř země (sever x jih, 

provincie)? 

Rozdíly v obchodním jednání mezi městem a provincií jsou podobné jako v jiných zemích. 

V regionu lze očekávat menší zkušenost se zahraničním obchodem, nižší znalost angličtiny, 

zato ale větší vřelost a osobní přístup. Zároveň lze pozorovat „latinskoameričtější“ 

(uvolněnější) přístup na jihu země a obchodnicky ostřílenější přístup v městech a na severu 

země. V regionech je třeba také počítat se silnějšími interpersonálními vazbami vlivných lidí, 

s pozitivy i negativy, která to může pro českou firmu mít. 

 

Je vhodné resp. obvyklé nabízet při obchodních jednáních alkohol? 

Vztah k alkoholu v rámci obchodních vztahů je velmi podobný jako v ČR, na obchodní 

jednání nepatří, nicméně na navazující společenské aktivity (večeře, recepce) v přiměřené 

míře již ano. 

 

 

Existují nějaká komunikační tabu? 

Mexický protějšek jistě nechceme dostat do nepříjemné situace, standardní poučka o vyhnutí 

se tématům jako politika, náboženství či osobní finanční situace proto platí i v Mexiku.  

Jak nejlépe komunikovat (osobně, e-mail, telefon atd.)? 

Tak jako v případě jiných vzdálených teritorií zemí, není ani Mexiko zemí, ve které by se dalo 

očekávat navázání obchodních kontaktů či realizace obchodních případů pouhým zasláním 

nabídky a firemní prezentace vytipovaným firmám z oboru. V případě zájmu o mexický trh je 

nutno počítat s určitou počáteční investicí, dlouhodobým úsilím a nutností být často na trhu 

fyzicky přítomen.  

Prvotní kontakt je dobré učinit písemně – dle povahy záležitosti dopisem či e-mailem, 

nutností ale bývá následné potvrzení přijetí dopisu telefonicky. Osobní jednání je pro 

navázání prvního kontaktu takřka nevyhnutelné. Další komunikace se často vede pomocí e-

mailu a rozšířené aplikace WhatsApp, a to i v rámci státní správy. 

 

Jak se obléci na pracovní jednání? 

Pro obchodní jednání se počítá s formálním oblečením, vhodný je oblek s kravatou, resp. 

kostým. Určitá okázalost a kvalita v oblékání může být hodnocena jako dobrá bonita partnera. 

V závislosti na klimatických podmínkách je možné obléknout tzv. guayaberu, místní 

dekorativní košili.  

 

Jak by měl vypadat ideální jednací tým (počet členů, věkové a genderové složení týmu, 

šéf týmu)? 

V ideálním případě by měl být složen z obchodního ředitele a alespoň jednoho technického 

pracovníka, který je schopen podat podrobné informace o technických detailech nabízeného 



produktu. Věk a genderové složení týmu nehraje (až na výjimky – např. obranný sektor) 

zásadní roli. 

 

Je obvyklé obchodního partnera pozvat domů, resp. být pozván domů? Pokud ano, co je 

při takové návštěvě obvyklé, co čekat? 

V Mexiku je běžné, že již při první schůzce partner ujistí českého zástupce, že jeho dům je i 

jeho domovem. Ačkoliv při první schůzce se jedná spíše o obrazné vyjádření pohostinnosti, 

v rámci zaběhlé obchodní spolupráce přichází v Mexiku pozvání např. na večeři domů dříve, 

než je zvykem v ČR. 

 

Jak pomáhají pro navázání kontaktů v zemi  služby ekonomické diplomacie -  služby 

ekonomické diplomacie - obchodní mise, veletrhy či jiné nástroje? 

Vzhledem k tomu, že náklady českých firem na vstup na mexický trh nejsou zanedbatelné, 

mají firmy možnost využít řady nástrojů poskytovaných státními orgány v rámci podpory 

ekonomické diplomacie. 

 

Mezi nejvhodnější způsoby navázání prvních kontaktů s místními partnery a získání informací 

o trhu patří mezinárodní veletrhy či obchodní mise. Pro oslovení nových zákazníků nebo 

navázání strategických partnerství se pořádají také prezentace českých firem na 

velvyslanectví pro definovaný okruh zákazníků. Obecně je zaštítění velvyslanectvím vysoce 

ceněno, a doprovázené subjekty se tak těší vyšší úctě. 

 

Čeští podnikatelé se mohou obrátit na ekonomický úsek Velvyslanectví ČR v Mexiku či 

zahraniční kancelář agentury CzechTrade v Mexiku. Pokud české firmy rozvíjejí své aktivity 

v regionech Mexika, mohou je průběžně konzultovat či požádat o asistenci rovněž honorární 

konzuláty ČR v zemi. 

 

Co byste doporučil podnikatelům, kteří se do Mexika chystají? 

Krom standardních pouček úspěšného obchodního jednání v případě Mexika doporučujeme: 

 

 Mexický trh s více než 120 milióny obyvatel, z nichž zhruba polovina patří ke střední 

třídě, nabízí zajímavé uplatnění pro české výrobky a služby. Je to trh vyspělý a vysoce 

konkurenční. Vstup na mexický trh by proto měl být podložen podrobným 

zmapováním trhu a obchodní strategií. Je třeba počítat s nemalou počáteční časovou i 

finanční investicí. 

 

 Pro vstup na trh je v první fázi klíčové nalézt spolehlivého partnera - 

agenta/distributora nebo partnerskou společnost (např. na základě smlouvy o 

zastupování nebo joint-venture). Ten by měl mít znalost daného odvětví, dobré 

kontakty a slušné postavení na trhu. 

 

 S mexickými partnery navázat solidní osobní vztah (zjistit jejich záliby, rodinné 

podmínky, pozvat je do ČR atd.).  


