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Mexiko: kultura obchodniho jednani

Jak oslovit obchodni partnery?

Prvotni kontakt je v Mexiku pomérné¢ formalni, jak pisemna komunikace, tak osobni setkani
je doprovazeno velkou fadou zdvoftilosti. Osloveni za¢ind zkratkou pro pan/pani (Sr./Sra.),
nasleduje prvni nebo obé piijmeni. Mexicané, jako celd fada dal$ich hispanofonnich narodi,
totiz maji ze zékona dvé pfijmeni — jedno po otci, druhé po matce (napf. Carlos Fuentes
Macias). Casto se ale v osloveni pouZiva jen jedno, v drtivé vét§ing to prvni za kiestnim
jménem (Sr. Fuentes). Prvotni osloveni je vzdy ve form¢ vykani.

V navazujicich jednanich a korespondenci se jiz ¢asto pouziva jen kiestni jméno a na Ceské
pomgéry se také diive prechazi k tykani.

V urcitych profesich je mozné se setkat s ¢astéj$im pouzitim akademickych titulti — l1€karstvi
(Dr.), technické profese (Arq., Ing.), advokacie (Abg.), ucitelstvi (Prof.) apod.

Jak sjednat obchodni schizku a jak probiha (lokace a ¢as schizky /kancelaf,
restaurace; obéd, vecere/, vizitky, darky atd.)?

O schtizku je dobré zadat alesponi s nékolikadennim ptedstihem, nicméné potvrzeni Casto
ptichazi az tésné pied datem jednani. Prvotni kontakt je dobré ucinit pisemné — dle povahy
zalezitosti dopisem ¢i e-mailem, nutnosti ale byva nasledné potvrzeni schiizky telefonicky.
Komunikace se ¢asto vede pomoci rozsiiené aplikace WhatsApp.

Je dobré jasné specifikovat téma jednani, aby na schlizce byly ptfitomny relevantni osoby.
K jednanim dochazi standardné v kancelati firmy, po lepSim seznadmeni lze pocitat
S pozvanim na ob&d. Nabidka na tihradu utraty bude cenéna, ale vzhledem k tomu, Ze ¢eské
firma je v pozici hosta, vétsina Mexi¢anu bude trvat na uhrazeni jimi. Darky jsou vitany, ale
ne oc¢ekavany. Predani vizitek je standardni soucésti seznameni.

Nacasovani jednani

Pti nacasovani schiizky je tfeba pocitat s jinou pracovni dobou a s pozdni a dlouhou obédovou
pauzou (cca 14:00 — 17:00). Prvni schiizky se vétSinou sjednavaji na 9:30, vyjimkou nejsou
ani jednani ve vecernich hodinach.

véas, V pracovnim styku jsou Mexicané piekvapivé dochvilni.

Zejména v hlavnim mé&sté je tfeba pocitat s nevypocitatelnou dopravni situaci, kde stejna cesta
muze trvat 15 min., ale i 2 hodiny. Drobné zpozdéni s ohledem na dopravni situaci je proto
vétSinou tolerovano.

Co Ceského obchodnika pri jednani nejvice prekvapi?

Ackoliv se obchodni etika stale vice blizi standardiim platnym v Evropé a USA, mohou se
¢esti podnikatelé setkat s fadou zvlastnosti, které¢ vyplyvaji z odlisSnych kulturné-socidlnich
podminek a obchodnich zvyklosti. Z téch nejmarkantnéjSich to jsou:

1. dalezitost osobnich kontakti - sebelepsi produkt v Mexiku neprodate bez partnera, ktery se
dobie orientuje a ma vazby v oboru;



2. osobni zéna — Mexicané jsou velmi kontaktni, obejmuti je standardni soucasti pozdravu;

3. tvodni zdvoftilosti — Mexiko je i mezi jinymi zemémi latinské Ameriky znamé svou
kosSatou zdvofilostni konverzaci, ktera predchazi vlastnimu tématu jednani, pfimocarost miize
byt povazovana za hrubost;

4. rodina jako téma obchodniho jednani — rodina je v Mexiku velmi dulezity spoleensky
fenomén a Casto se stdva tématem ,,small talk* béhem jednani;

5. vyhybavost v jednani — zdvoftild forma komunikace nuti Mexicany vyhybat se pfimému
odmitnuti ¢i kritice (moZzna je Casto pouzito ve smyslu ne);

6. hierarchie — v Mexiku se pomérn¢ striktné¢ dodrzuje, Groven pfijeti odpovida wrovni
navstévy;

7. korupce — korupce je bohuzel stale ptitomny ne$var zejména statniho sektoru.

Jaci jsou mexicti obchodnici?

Mexicky trh je, pokud jde o konkurenci, zna¢n¢ tvrdy a nekompromisni. Mexic¢ti obchodnici
obchoduji predev§im s partnery z USA, a maji tedy zkuSenosti s prosazovanim se na
severoamerickém trhu, véetné vSech standardnich obchodnich postupti. Piiprava pro vstup na
zdejsi trh by proto méla byt dikladna a promyslena.

Casto pouzivany, a téméf nevyhnutelny, model vstupu na trh je v prvni fazi ve spolupréci s
agentem/distributorem nebo partnerskou spolecnosti (napt. na zaklad¢ smlouvy o zastupovani
nebo joint-venture), a v druhé fazi, pokud se spoluprace rozvine, zalozeni mexické pravnické

0soby.

Je vyjednavani s mistnimi obchodniky jiné, ztéZuji ho kulturni/niaboZenské/etnické
odliSnosti?

Jisté je tieba pocitat s pozvolnéjsim rozvojem obchodniho jednéni, at’ uz pti osobnim jednani,
ale 1 poté pii realizaci obchodniho ptipadu.

Mexiko je sice prevazné katolické, ale v obchodnim svété se s nabozenskymi
projevy/odlisnostmi nesetkate. Mimoto je stale mozné pozorovat niz§i zastoupeni Zen
v rozhodovacich pozicich, jakoz i €asté socialni a etnické rozdé€leni v ramci profesi.

Je diilezité vzit si s sebou tlumoc¢nika?

Oficialnim jazykem Mexika je Spanélstina, kterd je v obchodnich jednanich upfednostiovana,
prestoze tfada obchodnich partneri ovlada i angli¢tinu. Drobné chyby jsou tolerantné
piehlizeny a oceiiuje se snaha ucit se Spanélsky. Pfi jedndnich na vy$§i Grovni je vSak
doporuceno vyuzit sluzeb tlumocénika, kterého miize doporuéit i Velvyslanectvi CR v
Mexiku. Spanélstina je ocefiovéana i v piipadé vizitek a obchodnich materialé.

Jak je to s jazykovou vybavenosti?

Vétsina vySsiho managementu (soukromého 1 statniho sektoru) ovlada alesponi na konverzaéni
nebo vibec. To plati i pro regiony Mexika, kde je podil anglicky mluvicich obchodnik jesté
nizsi. Je proto tieba byt pfipraven na to, Ze partner upfednostni jednani ve Spanélsting
S tlumocenim.

Jak nakladaji mexic¢ti obchodnici s ¢asem vV ramci obchodniho jednani?
V Mexiku miize byt i diky vyse popsanym zdvofilostnim ¢astem rozhovoru obchodni jednani
zdlouhavé. Zdvoftilostni témata pomahaji Mexianim partnera poznat a navazat Snim



dalezity osobni vztah, je tedy dobré byt pfi jednani trpélivy. Nicméné pokud je partner
pfedem pfipraven, ze Cesky protéjSek mé z objektivnich diivodl na jednani jen urcity cas, je
mozné jednani zvladnout i v kratSim Case.

Jak nakladaji mexicti obchodnici s emocemi v ramci obchodniho jednani?
Mexicané jsou vétSinou vieli, otevieni lidé. V obchodnim jednani se ale vystupovanim pfiili§
nelisi od evropskych obchodnikd.

Existuji néjaké teritorialni rozdily v obchodnich jednanich uvnitié zemé (sever x jih,
provincie)?

Rozdily v obchodnim jednani mezi méstem a provincii jsou podobné jako v jinych zemich.
V regionu lze ocekavat mensi zkuSenost se zahranicnim obchodem, nizsi znalost anglictiny,
zato ale veétsi vielost a osobni pfistup. Zaroven lze pozorovat ,latinskoameriCtéjsi*
zemé. V regionech je tfeba také pocitat se siln¢jSimi interpersondlnimi vazbami vlivnych lidi,
S pozitivy i negativy, kterd to mize pro c¢eskou firmu mit.

Je vhodné resp. obvyklé nabizet p¥i obchodnich jednanich alkohol?

Vztah k alkoholu v réamci obchodnich vztahii je velmi podobny jako v CR, na obchodni
jednani nepatii, nicméné na navazujici spoleCenské aktivity (vecefe, recepce) V primétené
mife jiZ ano.

Existuji néjaka komunikacni tabu?

Mexicky protéjSek jisté nechceme dostat do nepfijemné situace, standardni poucka o vyhnuti
se tématiim jako politika, nabozenstvi ¢i osobni finan¢ni situace proto plati i v Mexiku.

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

Tak jako v pfipadé€ jinych vzdalenych teritorii zemi, neni ani Mexiko zemi, ve které by se dalo
o¢ekavat navazani obchodnich kontaktii ¢i realizace obchodnich pfipadli pouhym zaslanim
nabidky a firemni prezentace vytipovanym firmam z oboru. V piipadé zajmu o mexicky trh je
nutno pocitat s ur€itou pocatecni investici, dlouhodobym usilim a nutnosti byt ¢asto na trhu
fyzicky pfitomen.

Prvotni kontakt je dobré ucinit pisemné — dle povahy zalezitosti dopisem ¢&i e-mailem,
nutnosti ale byva nasledné potvrzeni ptijeti dopisu telefonicky. Osobni jednani je pro
navazani prvniho kontaktu takika nevyhnutelné. DalSi komunikace se €asto vede pomoci e-
mailu a rozsifené aplikace WhatsApp, a to i v ramci statni spravy.

Jak se obléci na pracovni jednani?

Pro obchodni jednani se pocita s formalnim oblecenim, vhodny je oblek s kravatou, resp.
kostym. Ur¢ita okazalost a kvalita v oblékani muze byt hodnocena jako dobra bonita partnera.
V zavislosti na klimatickych podminkach je moZzné obléknout tzv. guayaberu, mistni
dekorativni kosili.

Jak by mél vypadat idealni jednaci tym (pocet ¢lent, vékové a genderové sloZeni tymu,
$éf tymu)?

V idedlnim ptipadé by mél byt slozen z obchodniho feditele a alespon jednoho technického
pracovnika, ktery je schopen podat podrobné informace o technickych detailech nabizeného



produktu. Vék a genderové slozeni tymu nehraje (az na vyjimky — napt. obranny sektor)
zésadni roli.

Je obvyklé obchodniho partnera pozvat domii, resp. byt pozvan domii? Pokud ano, co je
pri takové navstévé obvyklé, co cekat?

V Mexiku je bézné, Ze jiz pfi prvni schiizce partner ujisti ceského zastupce, Ze jeho dim je i
jeho domovem. Ackoliv pfi prvni schiizce se jedna spiSe 0 obrazné vyjadieni pohostinnosti,
v ramci zab&hlé obchodni spoluprace prichazi v Mexiku pozvani napf. na vecefi domu dfive,
nez je zvykem v CR.

Jak pomahaji pro navazani kontakti v zemi sluzby ekonomické diplomacie - sluzby
ekonomické diplomacie - obchodni mise, veletrhy ¢i jiné nastroje?

Vzhledem k tomu, Ze naklady Ceskych firem na vstup na mexicky trh nejsou zanedbatelné,
maji firmy moznost vyuzit fady nastrojii poskytovanych statnimi organy v ramci podpory
ekonomické diplomacie.

Mezi nejvhodnéjsi zplisoby navazani prvnich kontaktii s mistnimi partnery a ziskani informaci
o trhu patfi mezinarodni veletrhy ¢i obchodni mise. Pro osloveni novych zdkaznik nebo
navdzani strategickych partnerstvi se pofadaji také prezentace ceskych firem na
velvyslanectvi pro definovany okruh zdkaznikli. Obecné je zastiténi velvyslanectvim vysoce
cenéno, a doprovazené subjekty se tak tesi vyssi ucté.

Cesti podnikatelé se mohou obratit na ekonomicky tisek Velvyslanectvi CR v Mexiku ¢&i
zahrani¢ni kancelar agentury CzechTrade v Mexiku. Pokud Ceské firmy rozvijeji své aktivity
v regionech Mexika, mohou je prubézné konzultovat ¢i pozadat o asistenci rovnéz honorarni
konzulaty CR v zemi.

Co byste doporucil podnikateliim, kteri se do Mexika chystaji?
Krom standardnich poucek uspésného obchodniho jednéani v ptipadé¢ Mexika doporucujeme:

e Mexicky trh s vice nez 120 miliény obyvatel, z nichZ zhruba polovina patii ke stfedni
tfid&, nabizi zajimavé uplatnéni pro Ceské vyrobky a sluzby. Je to trh vyspély a vysoce
konkuren¢ni. Vstup na mexicky trh by proto mél byt podlozen podrobnym
zmapovanim trhu a obchodni strategii. Je tfeba pocitat s nemalou pocatecni ¢asovou 1
finan¢ni investici.

e Pro vstup na trh je vprvni fazi kliCové nalézt spolehlivého partnera -
agenta/distributora nebo partnerskou spolenost (napf. na zdkladé smlouvy o
zastupovani nebo joint-venture). Ten by mél mit znalost dan¢ho odvétvi, dobré
kontakty a slusné postaveni na trhu.

e S mexXickymi partnery navazat solidni osobni vztah (zjistit jejich zaliby, rodinné
podminky, pozvat je do CR atd.).



