
 
 

 

Peru: kultura obchodního jednání 
 

 
Jak oslovit obchodní partnery? 

Při prvním kontaktu doporučujeme být formální, partnerovi vykat a respektovat jeho funkci i 

při oslovení (např. ředitel, doktor, profesor apod.). Stejně tak při jednání s členem armády je 

důležité použít správnou vojenskou hodnost. Na to jsou v Peru obvykle velmi citliví. I když 

stejně jako v ostatních hispanofonních zemích mají i v Peru osoby vždy dvě příjmení – jedno 

po otci, druhé po matce, v oslovení se používá vždy jen to první.  

V navazujících jednáních a korespondenci lze již použít jen křestní jméno. Peruánci také 

poměrně rychle přecházejí k tykání. 

 

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

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

O schůzku je dobré požádat písemně s vícedenním předstihem a potvrdit si ji pro jistotu ještě 

např. den předem. Je důležité specifikovat předem téma jednání, aby na schůzce byly 

přítomny relevantní osoby. Doporučuje se také rovnou při domlouvání schůzky vyměnit si 

čísla mobilních telefonů, pro případ jakékoliv náhlé změny. Peruánci hojně využívají aplikaci 

WhatsUp, která se často při následných jednáních stane hlavním komunikačním kanálem 

místo klasického emailu. Většina mobilních operátorů nabízí velmi levné balíčky 

s neomezenými daty, takže obchodní partneři v Peru mohou být prostřednictvím WhastApp 

prakticky neustále k dispozici, což je velký výhoda.  

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

s pozváním na oběd. Malé dárky a pozornosti nejsou samozřejmě povinné, ale udělají vždy 

radost. Může se např. jednat pouze o nějaké malé reklamní předměty české firmy, které lze 

předat spolu s katalogem výrobků.   

 

Načasování jednání 

Pokud se nejedná o pracovní oběd, je doporučeno nesjednávat schůzku právě během obvyklé 

obědové pauzy (v Limě cca 12h – 14h). Jinak neexistují žádné preference, zda dopoledne či 

odpoledne, a čas schůzky záleží na disponibilitě a dohodě obou stran. Ve vojenské oblasti lze 

počítat s velmi časným začátkem pracovního dne a s možností schůzky již např. od 7h či 8h 

ráno. Na schůzku je dobré vyjet vždy s mírným časovým předstihem kvůli častým zácpám: 

v Limě může cesta z jedné čtvrti do druhé trvat i hodinu a víc. Toto je dobré mít na paměti 

hlavně v případě schůzek s více partnery v jeden den, abychom si mezi nimi naplánovali 

dostatečně dlouhé rozestupy a mohli v klidu zvládnout přejezdy. 

 

Co českého obchodníka při jednání nejvíce překvapí? 

Pro Peruánce jsou i v obchodním styku velmi důležité osobní, skoro až přátelské vazby. Je 

běžné, že se obchodní partneři jen tak, i bez konkrétního obchodního tématu, pravidelně 

během roku kontaktují (v drtivé většině přes WhatsApp, ne emailem) pro přání 

k narozeninám, k Vánocům, Velikonocům či – např. v době pandemie COVID-19 – 



k povzbuzení či zjištění, zda ten druhý a jeho rodina jsou v pořádku a něco nepotřebují. 

Peruánci takovýto přístup velmi ocení a leckdy to druhou stranu odliší/zvýhodní před 

konkurencí. Peruánci jsou také velmi aktivní na sociálních médiích. Je dokonce běžné nalézt 

např. na Facebooku či LinkedIn profil i vysoce postaveného obchodníka a kontaktovat ho 

touto formou se žádostí o schůzku. Není také výjimkou, že si Vás peruánský partner bude 

chtít již po prvním obchodním jednání přidat jako „přítele“ na svém Facebooku. 

Doporučujeme proto i českým firmám využívat Facebookovou či LinkedIn stránku své 

společnosti nejen k propagaci výrobků v Peru, ale i k občasnému zveřejňování novinek, 

zajímavostí či kvízů, které usnadní pravidelný kontakt se zákazníky a posílí s nimi vztah. 

V drtivé většině lze také očekávat preferenci jednání ve španělštině a to i v případě 

obchodníků s dlouholetou zkušeností obchodování v zahraničí.  

 

Jací jsou peruánští obchodníci?  

Obchodníci v Peru jsou velmi citliví na cenu a na to, zda k produktu exportér nabídne např. i 

kapacitaci, pomoc s instalací atd. U vládních zakázek technického typu leckdy chtějí, aby se 

česká společnost aktivně zúčastnila celkového designu projektu, např. formou spolupráce 

mezi českými a peruánskými inženýry. Velice je také zajímá dostupnost a kvalita 

ponákupního servisu, zvlášť u nákupu komplexních technologií. Peruánci také velmi sledují 

trendy z okolních zemí, porovnávají se např. s Chile, Mexikem či Kolumbií a nechtějí zůstat 

pozadu. Je proto vždy výhodou popsat své obchodní úspěchy právě v těchto zemích (pokud 

tomu tak je). Na všechny tyto otázky by se měl český podnikatel řádně připravit pro první 

obchodní jednání.  

Pro vstup na trh je také nevyhnutelné najít si místního zástupce, který by po prvotním 

úspěšném přímém jednání (a po odjezdu českého podnikatele z Peru) produkt dále aktivně 

nabízel a připomínal. Mělo by se jednat o osobu s vazbami na daný segment trhu. Doporučuje 

se v této souvislosti učinit řádnou due diligence předtím, než se s vytipovaným místním 

zástupcem dohodnete na spolupráci.  

 

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

odlišnosti? 

V Peru je – kromě velkého důrazu na osobní vazby (viz výše) – obchodní styl velmi podobný 

tomu západnímu. Žádné kulturní/náboženské/etnické odlišnosti se zde neprojevují.  

 

Je důležité vzít si s sebou tlumočníka? 

V obchodních jednáních je v Peru zcela jasně upřednostňována španělština. Angličtinu 

(kromě některých specializovaných vládních institucí jako Ministerstvo zahraničních věcí) 

mnoho lidí ani dostatečně neovládá, zvláště starší generace. Aby se tedy obchod mohl 

posunout někam dál, je jednání vedené ve španělštině (buď napřímo či s tlumočníkem) 

prakticky nevyhnutelné. Tlumočníka může doporučit Velvyslanectví ČR v Limě. Stejně tak je 

velmi doporučována španělština v obchodních materiálech. 

 

Jak je to s jazykovou vybaveností? 

S angličtinou na úrovni substantivní konverzace se lze setkat jen opravdu velmi zřídka a to i u 

firem, které běžně se zahraničním obchodují. Očekávání vézt jednání v angličtině leckdy vede 

k mírnému studu či nepohodlí ze strany peruánského partnera a atmosféra jednání je tak hned 

ze začátku narušena. V regionech mimo Limu je situace ještě horší, angličtina tam prakticky 

neexistuje. Je proto doporučeno vycházet spíše z předpokladu, že se bude jednat ve 



španělštině. Pokud nakonec peruánský partner sám navrhne angličtinu, lze to brát jako vítaný 

(rozhodně však ne automatický) bonus.  

 

Jak nakládají peruánští obchodníci s časem v rámci obchodního jednání? 

Standardní doba schůzky je hodina. Během ní by se obě strany měly postupně ze 

zdvořilostních frází dostat až na substantivní prezentaci produktu a následné zpřesňující 

dotazy. Prezentace (PowerPointová či jiná) by neměla být příliš dlouhá (max. 15-20min) a 

s úvodem příliš zaměřeným na historii společnosti. Je dobré co nejrychleji přejít k výhodám 

produktu a zmínit zejména vlastnosti, které by se hodily právě na peruánský trh (tím ukážete, 

že jste si nastudovali místní potřeby a kontext). Pokud lze na závěr schůzky vycítit velký 

zájem, lze si hned domluvit např. oběd na druhý den (zve česká strana).  

 

Jak nakládají peruánští obchodníci s emocemi v rámci obchodního jednání? 

Jsou většinou vřelí a otevření. Při prvních zdvořilostních frázích je doporučeno pochválit 

jejich krásnou zemi a skvělou kuchyni (na kterou jsou velmi pyšní). Lze na nich také poměrně 

dobře vypozorovat, která část prezentace českého produktu je zvlášť zaujala a přidat více 

informací právě v této oblasti. Jinak se v obchodním jednání příliš neliší od evropských 

obchodníků.  

 

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

provincie)? 

Rozdíly mezi Limou a regiony jsou obrovské. V regionech lidé ocení, že si zahraniční partner 

našel čas navštívit je osobně, obvykle se totiž všechno odehrává jen v Limě. Často zahraniční 

návštěva v regionu přitáhne pozornost tamních autorit a, i když se jedná o soukromé obchodní 

jednání, může se stát, že zahraničního partnera bude chtít přijmout i starosta či regionální 

guvernér. Obvykle na takovéto zdvořilostní návštěvě peruánské autority hovoří mj. o 

nedostatku financí na pokrytí základních potřeb obyvatel a zajímají se o nějakou formu 

sponzoringu. V regionech si také peruánští partneři mnohem více potrpí na jakékoliv dárečky, 

suvenýry z ČR apod.  

 

Je vhodné resp. obvyklé nabízet při obchodních jednáních alkohol? 

Peruánci mají k alkoholu pozitivní vztah. Není výjimkou, že např. na pracovním obědě 

objednají pro všechny jako aperitiv jejich oblíbené pisco sauer (pozn.: peruánské Pisco, což je 

pálenka z hroznů, je zde považováno za národní kulturní dědictví a nevztahují se na něj stejné 

regulace jako na běžný alkohol). Pokud se tedy jedná o nějaký typický český nápoj a 

v přiměřeném množství, nikdy to neurazí.  

 

Existují nějaká komunikační tabu? 

Platí zde stejná pravidla jako u nás, tedy vyhnout se tématům jako politika a náboženství. 

  

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

Prvotní kontakt je dobré učinit písemně e-mailem a přiložit nějakou krátkou prezentaci 

produktu. Osobní jednání je ale pro navázání skutečného obchodního vztahu nevyhnutelné, 

popř. jej může (zvlášť v době post-COVID-19) nahradit videokonference. V té době by ale 

česká firma měl mít v Peru vytipovaného obchodního zástupce, který pak na přímou 

konverzaci dál naváže. Velmi využívaným kanálem pro komunikaci je aplikace WhatsApp. 

 

 

 



Jak se obléci na pracovní jednání? 

Pro obchodní jednání je doporučeno formální oblečení, tedy oblek s kravatou a čisté boty. 

Peruánci si velmi potrpí na značky a leckdy podle nich soudí i svého obchodního partnera.  

 

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 zásadní roli. 

 

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

při takové návštěvě obvyklé, co čekat? 

V Peru takovéto pozvání není moc obvyklé. Učiní se možná až po nějaké době fungování 

obchodního vztahu, rozhodně to není obvyklé při první návštěvě země.  

 

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

ekonomické diplomacie - obchodní mise, veletrhy či jiné nástroje? 

Při prvotním zájmu o peruánský trh se mohou čeští podnikatelé obrátit na ekonomický úsek 

Velvyslanectví ČR v Limě či na zahraniční kancelář agentury CzechTrade v Limě. S jejich 

prostřednictvím mohou být zorganizovány prezentační semináře přímo na Velvyslanectví 

(pozvánka posílaná velvyslancem ČR v Peru má obvykle velkou váhu a zajistí účast 

pozvaných partnerů) či bilaterální schůzky. V případě schůzek s partnery z veřejného sektoru 

je zapojení a přítomnost Velvyslanectví prakticky nevyhnutelná. Od dubna 2020 mohou čeští 

podnikatelé v Peru využít nově i nástroj PROPEA. Přítomnost na veletrzích je také 

doporučována. Podnikatelé zda mají možnost navázat cenné kontakty přímo v jejich 

odvětvích. Služby Velvyslanectví (seminář, bilaterální schůzky) se k tomu dají připojit jako 

komplementární aktivity tak, aby byla návštěva země co nejúčinnější.  

 

Co byste doporučil podnikatelům, kteří se do Peru chystají? 

 

 Pro vstup na trh je v první fázi klíčové nalézt spolehlivého místního partnera, který 

bude aktivně prostřednictvím přímého styku produkty propagovat. Ten by měl mít 

znalost daného odvětví a dobré kontakty. Měl by být předem pečlivě prověřen. 

 Počítat s větší investicí na začátku (např. nižší počáteční cena či zapůjčení pilotního 

modelu produktu zdarma na zkoušku, poskytnutí kapacitaci, technické spolupráce, 

organizace návštěvy vysoce potenciálního peruánského partnera do svého závodu 

v ČR apod.), která se však z dlouhodobého hlediska vyplatí.  

 Mít pro první návštěvu a jednání připraveny materiály ve španělštině a být schopen, 

přímo či s tlumočníkem, takového jednání ve španělštině také vézt. 

 Je dobré si zjistit pár obecných věcí o peruánské kultuře, geografii a kuchyni, což jsou 

všechno témata, o kterých lze vézt s peruánskými partnery příjemnou společenskou 

konverzaci na začátku každého jednání.  


