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SPANELSKO: KULTURA OBCHODNIHO JEDNANI

Jak oslovit obchodni partnery?

Spanélské obchodni vztahy jsou zalozeny na osobnim piistupu. Ze za¢atku se doporuuje
telefonicky kontakt. Ani ve fazi, kdy si za¢nete psat, nezanedbavejte telefonickou komunikaci. Za
ucelem navazani spoluprace a podepsani kontraktu vénujte cas opakovanému osobnimu setkani,
nejprve v kancelafi, poté u obéda v restauraci. Ackoliv rutinni zalezitosti se vyfizuji formou e-
mailu, obchodni vztahy vnikaji z osobnich setkani.

Osloveni zacind zkratkou pro pan/pani (Seior/Senora), nasleduje prvni nebo ob& piijmeni.
Spanélé, maji dvé piijmeni — jedno po otci, druhé po matce (napf. Carlos Fuentes Garcia).
Vétsinou Se ale v osloveni pouziva to prvni za kitestnim jménem (Sr. Fuentes). Prvotni osloveni je
vzdy ve form¢ vykani.

V navazujicich jednanich a korespondenci se jiz Casto pouziva jen kiestni jméno a na Ceské
poméry se také diive prechazi k tykani. K tomu dochazi spontanné, nikoliv jako u nas nabidkou
tykani.

Spolecnost si nepotrpi na tituly, ale na spole¢enské postaveni vV ramci firemni hierarchie. Zejména
byvaji respektovany vysoce postavené 0soby.

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

O schtizku je dobré zadat alespon S n¢kolikadennim predstihem. Prvni kontakt by se mél rozhodné
realizovat telefonicky. Detaily se pak fesi prostfednictvim e-mailové komunikace. Je vsak dobré
pfed schtuizkou telefonicky kontakt nezanedbavat.

Kwvuli jasné dané hierarchii ve Spanélskych firmach predem pocitejte, Ze se jednani zicCastni vice
zastupcu firmy jak Va§ obchodni partner, tak jeho nadiizeny.

Také si pred schiizkou dejte zaleZet na vybéru obledeni. Spanélé upiednostiiuji moderni, ale
zaroven klasické obleceni (oblek, kravata). Rovnéz dbaji na upraveny vzhled a Cisté boty.

K prvnimu jednani dochézi v kancelafi firmy, nicméné dal$i se jiz mohou odehravat v restauraci
u obéda ¢i v kavarné. Obchody se pak uzaviraji pii obchodnich vecetich ¢i obédech v restauraci.
Co se tutraty za obéd/vecefi tyce, zalezi na povaze schlizky. Vétsinou se dohodne ptedem, kdo
utratu zaplati. Pokud chcete piedat na schiizce dary, volte spiSe mensi. Pokud chcete partnera
obdarovat, doporucujeme lahev kvalitniho alkoholu. Pokud Vas partner obdaruje, ihned darek
rozbalte a vyjadrete potéseni.

Nacasovani jednani

Pracovni doba je volngjsi a jina oproti zvyklostem v CR. Spanélé maji v ¢asovém rozmezi 14:00
do 16:30 obédovou pauzu. Nedoporucuje se tedy v tuto dobu volat. Nicméné béhem obéda lze
S partnerem vyfteSit spoustu véci. Nékdy byva obédova pauza i delsi a muze se pieklopit
v obchodni veceti. Ve firmach se bézné pracuje az do vecernich hodin, pracovnici byvaji
k dispozici az do 19. hodin. Naopak v 8 hodin rano jen vyjime¢né ve firm¢ né€koho zastihnete.
Obchodni jednani je vhodné planovat nejdiive od 9:00 rdno. Rovnéz je dobré sledovat statni a
regionalni svatky, pti nichz se standardné¢ nepracuje.

Ackoliv Cesi maji viigi dochvilnosti Spanéli predsudky, na obchodni jednani dorazi vétsinou
véas. Toleruje se cca desetiminutové zpozdéni z obou stran.



Co Ceského obchodnika pri jednani nejvice prekvapi?

I ptesto, ze se obchodni etika stale vice pfiblizuje nasim zvyklostem, mohou pii kontaktu
Spanélskym partnerem ceSti podnikatelé narazit na rizna specifika vyplyvajici z odliSnych
kulturné-socialnich podminek a obchodnich zvyklosti. Z téch nejmarkantnéjSich to jsou:

1. profese obchodniho agenta — ve Spanélsku je tato profese mnohem vice respektovana nez
v CR. Ve Spanélsku navic existuji sdruzeni obchodnich agenttl, kteii maji k dispozici
pristup do celonarodni databaze kontakti a sdilenych informaci a osobni vazby na
regionalni instituce. Pfi vstupu na trh se vyplati zvolit schopného obchodniho zastupce.

2. rychle se prechazi k véci — pii obchodnim jednani se po seznamovaci fazi rychle prechazi
k véci. Vyplati se neuvadét pfili§ mnoho detaild. Dulezité je prezentovat své argumenty
jasné a stru¢né.

3. duraz na design — ne vzdy je cena rozhodujicim faktorem. Velmi Casto rozhoduje 0
uspéchu i design vyrobku. Dbejte proto na vzhled prospektli a webovych stranek. Ty by
meély byt ve Spanélstiné, moderni a srozumitelné.
mizete rovnéZ o koniccich, gastronomii ¢i sportu.

5. nevhodna témata k neformalni konverzaci — vyhybejte se tématim z oblasti politiky. Také
nekomentujte separatistické tendence v Katalansku, viru a jiné kontroverzni témata.

6. hierarchie — ve $pané€lskych firmach je pevné stanovena. Titulim neptikladaji velkou
dilezitost, nicméné firemnimu postaveni ano.

7. seniorita — Spanélé maji v&tsi respekt ke starsim lidem. Seniorita je velmi diilezita.

Jaci jsou Spanélsti obchodnici?

Na $panélském trhu panuje obecné velka konkurence. Nicméné kvuli krizi, ktera trh velmi siln¢
zaséhla, firmy uvazuji racionalngji, co se cenové politiky tyce. Spanélé si pied krizi radi ptiplatili
za vy$si kvalitu zejména némeckych produktl, ale po krizi se snazi orientovat na srovnatelné
kvalitni zboZi za niz§i cenu. Diskuze o cenach byva dlouhd a tvrda. Spanélé se v cenich orientuji
velmi dobie a maji jasnou pfedstavu o spravné cené. Dulezité je si na jednani pfipravit argumenty
a ponechat rezervu v marzi pro neo¢ekavané naklady. Doporucuje se také rychlé jednani a
zavazné rozhodnuti o cen¢ potvrdit co nejdiive pisemné.

Pii vstupu na Spanélsky trh se vyplati vyuzit mistniho distributora, jenz ma sit’ svych obchodnich
partnert. Pfed uzavienim exkluzivni smlouvy je mozné vyuzit tzv. testovaciho obdobi, pfi némz
ma firma moznost provétit partnerovy obchodni schopnosti. Nékteré firmy se také vydavaji cestou
zalozeni pobocky ¢i reprezentacni kancelare. Pti realizaci této varianty je vyhodné spolupracovat
S mistni G¢etni ¢i daniovou firmou.

Provéfovat své potencialni partnery se ve Spanélsku vyplati. Taktéz navrh smlouvy si radgji
nechte posoudit mistnim pravnikem.

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

Navazovani obchodni spoluprace mnohdy trva del$i dobu oproti nasim zvyklostem. Pokud se vsak
firm¢ podati dohodnout kooperaci S mistni firmou, ziskd tim spolehlivého a loajalniho
obchodniho partnera a miize pocitat s dlouholetou spolupraci.

Ve Spanélsku je sice pievazna vétdina katolického vyznani, nicméné vira se nepromita do
obchodnich vztahi.



Je dulezité vzit si s sebou tlumoc¢nika?

Ackoliv anglictina stale vice pronikd do obchodnich vztahli, zejména vétSich firem, stale je
Spanélstina upfednostiiovana. Na jednani se doporucuje mit sebou tlumoc¢nika, kterého muze
doporugit i Velvyslanectvi CR v Madridu. Co se tyée obchodnich materialt, rozhodné se vyplati
mit je zhotovené i ve Span¢lsting.

Jak je to s jazykovou vybavenosti?

Obecné plati, ze ¢im menSi firma, tim klesa jazykova vybavenost. RovnéZ mimo centra jako
Madrid, Barcelona, Bilbao se musi pocitat s horSimi jazykovymi znalostmi. Pii uvodni e-mailové
konverzaci si s angli¢tinou vystacite. VEétSina vys§iho managementu anglicky umi, nicméné pfi
jednanich se Spanglé citi vyrazné komfortngji ve svém rodném jazyce. Proto se pro obchodni
osobni jednani vyplati vyuzit sluzeb tlumocnika.

Jak nakladaji Spanélsti obchodnici s ¢asem vV ramci obchodniho jednani?

Spanélé uptednostiiuji jasné a struéné jednani. Vzdy by mél byt zastupce firmy na jednani dobie
piipraven. Po seznameni se piechazi k jadru véci. Na Givod se oc¢ekava kratka prezentace firmy a
jejich uspdchi. Také je vhodné zminit ekonomicka pozitiva CR. SnaZte se argumentovat jasné bez
zbytecnych detailii a vraceni se k predeslym tématim. Na konci urcité nezapomeite na shrnuti
obsahu. Béhem jednani je nutné pocitat s prestdivkami na kavu, béhem nichz dochazi
k neformalnim rozhovoram.

Jak nakladaji Spanélsti obchodnici s emocemi v ramci obchodniho jednani?
Spanélé jsou velmi komunikativni a otevieni lidé. Na obchodnich schiizkach se vSak vétSinou
chovaji profesionaln¢ a ptilisné emoce nedavaji najevo.

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

Nejvetsi rozdil mezi velkymi mésty a provinciemi, stejné jako v jinych statech, spoéiva v
rozdilné jazykové vybavenosti. Tradi¢n€¢ obchodnici z regionti jsou méné jazykoveé vybaveni.
Nicméné v jednani jsou otevienéjsi a vice upiednostiiuji osobni pfistup oproti obchodnim
partnerim z velkych mést. Samoziejmé rozdily existuji i mezi jednotlivymi autonomnimi
oblastmi, pficemz otevienéjsi ptistup se prosazuje spise na jihu nez na severu.

Zvlastni kapitolou jsou oblasti Baskicka, Katalanska, kde ptistup k obchodni spolupraci je blizsi
tomu naSemu.

Je vhodné resp. obvyklé nabizet pri obchodnich jednanich alkohol?

Pti obchodnich jednani v kancelafi neni bézné podavat alkohol, nicméné piti obchodnim obéd¢ ¢i
vecefl se zejména vino stavd neodmyslitelnou soucasti. Samoziejmé vsak je nutné zachovavat
pfiméfenou miru.

Existuji néjaka komunikaéni tabu?
Pii komunikaci bychom se méli vyhnout tématim, které se tykaji politiky, separatistickych
tendenci n¢kterych regiont, viry a jinych kontroverznich naméti.

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

V ptipadé zajmu o proniknuti na Spanélsky trh je tieba pocitat s delsi dobou, nez se podaii dobré
obchodni vztahy navazat. Pokud vsak firma ptekona prvotni téZkosti, ve vysledku mize pocitat se
spolehlivym obchodnim partnerem.



Spanélé upiednostituji osobni piistup, vyplati se tedy prvni kontakt realizovat telefonicky a osobni
a telefonicky kontakt nezanedbavat. Samoziejmé rutinni zélezitosti se fesi prostiednictvim e-
mailu, nicméné osobni kontakt je v této zemi nenahraditelny.

Jak se obléci na pracovni jednani?

Spandlé si velmi potrpi na upraveny vzhled. Na obchodni jednani se tedy doporuduje vzit klasicky
oblek s kravatou, ktery bude odpovidat modnim trendiim. Samoziejmosti jsou i Cisté vylesténé
boty. Dbat by se mélo i na stiih vlast, u dam na vhodné lideni. Spanélsky si rovnéz libuji
vV modnim a elegantnim obleceni.

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

V jednacim tymu by mél byt zastupce obchodniho oddéleni, idedlné feditel, a rovnéZ alespon
jeden technicky pracovnik, jenz bude schopen ptedstavit nabizeny produkt z technického
hlediska. Na véku, ani genderovém slozeni tymu ve Spanélsku nezaleZi.

Je obvyklé obchodniho partnera pozvat domi, resp. byt pozvan domu? Pokud ano, co je pri
takové navstévé obvyklé, co ¢ekat?

Ve Spanélsku nebyva zvykem zvat obchodni partnery domii. Stejné tak se to neodekava ani od
ceského obchodniho zastupce. VétSina jednani probiha v kancelafich, nebo v méné formalnim
prostiedi, v restauracich ¢i kavarnach.

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

Firmy mohou vyuzit fady nastroji nabizenych statnimi institucemi v ramci podpory ekonomické
diplomacie. Nové kontakty ¢i informace o podminkach na mistnim trhu muze firma ziskat
prostfednictvim Velvyslanectvi CR ve Spanélsku & na zahraniéni kancelafe agentury
CzechTrade.

Kazdoro¢né Velvyslanectvi CR realizuje nékolik projekti ekonomické diplomacie, jejichz cilem
je ptredstavit ¢eské firmy z jednotlivych sektorti mistnim partneriim ¢i institucim.

Vhodnou formou je taktéz GiCast na veletrzich, a to bud’ ptima ¢i prostfednictvim ¢eského stanku,
ktery zajiSt'uje kancelar CzechTradu.

Co byste doporutil podnikateliim, kte¥i se do Spanélska chystaji?
Kromé standardnich poucek tisp&&ného obchodniho jednani v piipadé Spanélska doporu¢ujeme:

e Na Spanélském trhu s témét 47 miliony obyvatel dochazi kazdoro¢né k nartistu spotieby
domacnosti, coz zvySuje poptavku po novych kvalitnich znakach za rozumnou cenu.
Vzhledem k tomu, Ze se jedna o vyspély trh s velkou konkurenci, uspét mohou zejména
firmy, jez nabizi inovativni, moderni, designova a zaroven financn& dostupna feSeni. Pred
vstupem na trh je vzdy nutné jeho zmapovani.

e Dulezité je piedstavit Spanélskému partnerovi firemni reference.
e Nejsnadngji se pronikd na Spanélsky trh prostfednictvim mistniho distributora, ktery ma
k dispozici sit’ obchodnich partnerti a naprostou znalost prostiedi. Rovnéz by firma méla

dbat na volbu svého obchodniho zastupce.

e Pfi navazovani kontaktu se vyplati investovat do obchodniho vztahu a vyuzivat piestavek
béhem jednani k osobnimu rozhovoru. Osobni vztah se promita i do obchodnich vztahd.



