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Kultura biznesu w Hiszpanii

Hiszpania to kraj, w ktérym biznes i kultura sg nierozerwalnie splecione,
a sukces w negocjacjach zalezy nie tylko od twardych danych, ale takze od
zrozumienia lokalnych zwyczajéw i relacji miedzyludzkich. Hiszpanski styl
prowadzenia interesdw charakteryzuje sie nieformalng atmosferq,
emocjonalnym zaangazowaniem i silnym przywigzaniem do osobistych
kontaktéw, ktére czesto cementowane sq przy wspdlnym stole podczas
dtugich obiaddéw czy wieczornych spotkan. Dla oséb przyzwyczajonych do
sztywnych ram czasowych i bezposSredniej komunikaciji tutejsze podejscie
moze by¢ zaskakujgce, jednak poznanie hiszpanskiej etykiety biznesowej,
zwyczajow negocjacyjnych i hierarchii wartosci jest kluczem do zbudowania

trwatych relacji handlowych.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z

hiszpanskimi partnerami

WSréd cech charakterystycznych dla Hiszpanéw warto zwrdci€é uwage na
ich temperament, zyczliwoS€, towarzysko$¢, pogode ducha oraz
uprzejmosE. Z drugiej strony, cechuje ich takze duma i silne poczucie wtasnej
wartosci. Dla Hiszpanédw relacje miedzyludzkie i dobra atmosfera sg
wazniejsze niz skrupulatnie ustalone harmonogramy czy punktualnosé.
Typowe hiszpanskie powiedzenie mafana obrazuje ich zdystansowany
stosunek do czasu, zgodnie z ktérym wszystko mozna odtozy€ na jutro.
Wolniejsze tempo zycia i elastyczne ramy czasowe mogq nastreczad

probleméw polskim przedsiebiorcom, chociaoz majg réwniez swoje dobre
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strony - odnosi sie wrazenie, ze Hiszpanie oszczedzajq sobie na co dzieh

wiele stresu.

Przerywanie wypowiedzi przez hiszpanskiego rozméwce nie wynika z braku
szacunku, lecz z zaangazowania w dyskusje. W lokalne] kulturze zywa

wymiana zdah czesto Swiadczy o autentycznym zainteresowaniu tematem.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowa¢ spotkania z

hiszpanskimi partnerami

W relacjach biznesowych z Hiszpanami nalezy liczy€ sie z mozliwoscig
niewielkich opdéznieh. Spdznienia w granicach 5-20 minut na umoéwione
spotkania sq zwykle akceptowane, a zbytnie naciskanie na punktualnosé
moze zosta¢ odebrane jako sztywnos¢ lub brak elastycznosci. Warto jednak
zaznaczy€, ze wéréd hiszpanskich przedsiebiorcow dziatajgcych na rynkach
migdzynarodowych punktualno$¢ staje sie¢ coraz bardziej powszechna -

z szacunku dla rozméwcy czesto starajq sie dotrzymywacé termindéw.

Warto dodag, ze okres wakacyjny w Hiszpanii, a zwtaszcza sierpiefi, to czas,
ktory Hiszpanie poswigcajg na odpoczynek. Niektére instytucje publiczne
dziatajg w ograniczonym zakresie, a wiele firm prywatnych jest w tym okresie
zamknigtych. Jesli sprawa nie jest pilna i nie chcemy, aby nasza wiadomos¢
zostata bez odpowiedzi, najlepiej przesung¢ kontakt do wrzesniq, zwtaszcza

jesli dopiero nawiqzujemy relacje biznesowa.
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Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli hiszpanska etykieta w

praktyce

Hiszpanska komunikacja niewerbalna charakteryzuje sie duzqg swobodqg
i zywiotowosSciq, co moze zaskakiwaé przedstawicieli innych kregéw
kulturowych. W relacjach zawodowych migdzy osobami, ktére juz sie znajq
(np. kobieta i mezczyzna lub dwie kobiety), powszechne sqg tzw. dos besos -
symboliczne cmoknigcia w oba policzki. Z kolei w kontaktach miedzy
mezczyznami czgsto pojawia sie palmada, czyli przyjacielskie poklepanie
otwartqg dtoniq po ramieniu lub plecach. Cho€ gest ten wyraza serdecznos¢,
osoby z kultur preferujgcych wigkszy dystans fizyczny mogq odbiera¢ go

jako naruszenie przestrzeni osobiste;j.

W kontaktach z partnerem nalezy stosowaé odpowiedni tytut zawodowy,
jesli go posiada. W przypadku, gdy rozméwca nie ma takiego tytutu, nalezy
zwracaé sie do niego, uzywajgc formuty Pan/Pani oraz nazwiska, np. Sefior

Garcia.

Warto pamigtag, ze intensywna gestykulacja i emocjonalny ton rozmowy nie
zawsze oznaczajq gtebokie zaangazowanie rozmdéwcdédw - to po prostu

element lokalnego stylu komunikaciji.

Wyglad ma znaczenie — co moéwi o Tobie Twj stroj

Hiszpanie przyktadajg duzq wage do eleganckiego wyglgdu, ktéry Swiadczy
o ich profesjonalizmie i statusie spotecznym. W Srodowisku biznesowym
panowie powinni stawia¢ na klasyczne garnitury w stonowanych kolorach,
obowigzkowo z krawatem. Panie natomiast powinny wybiera¢ stylowe
i schludne zestawy, ktére podkreslajg ich profesjonalizm. W codziennych

sytuacjach zawodowych — podczas spotkah w biurze czy biznesowych
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lunchéw — dopuszczalne jest zdjecie marynarki i poluzowanie krawata.
W przypadku bardziej oficjalnych spotkan, lepiej hasladowaé zachowania

innych oséb.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzeh

biznesowych

W Hiszpanii typowq praktykq jest przenoszenie dyskusji biznesowych
w bardziej swobodne otoczenie - czesto kontynuuje sie je podczas kolacji

w restauracji, ktére mogq trwaé do pdznych godzin nocnych.

Typowy dzief pracy zaczyna sie okoto 9:00, wiec wczesniejsze spotkania sg
rzadkosciq. W godzinach 14:00-16:30 obowiqgzuje przerwa obiadowa — czas,
ktéry moze by¢ wykorzystany zardbwno na biznesowe lunche, jak i na
prywatny odpoczynek, co czesto utrudnia kontakt telefoniczny. Praca w
biurach czesto przeciqgga sie do 20:00, a nieformalne spotkania towarzysko-
biznesowe potrafig trwaé nawet do 1:00-2:00 w nocy. Kluczowe jest
zachowanie elastycznoéci - unikanie zbyt wczesnych termindw,
przygotowanie si¢ na pdine wieczorne dyskusje i zrozumienie, ze sjesta
moze czasowo ogranicza¢ dostepnoS¢ hiszpanskich  partneréw.
Ta wyjgtkowa kultura pracy, tgczgca profesjonalizm z towarzyskq atmosferq,
wymaga od zagranicznych gosci dostosowania sie do lokalnego rytmu dnia

i nocy.
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Jak rozmawiac€ o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

W hiszpanskim $rodowisku biznesowym negocjacje rzadko przebiegajg
wedtug sztywnych regut. Charakteryzujg sie swobodng atmosferq, w ktorej
miejsca na drobne pogawedki i dygresje jest tyle samo, co na merytoryczng
dyskusje. Ta specyficzna dynamika sprawia, ze spotkania czesto
przeciggajq sie znacznie dtuzej niz w innych europejskich krajach. Typowq
praktykq jest ptynne przechodzenie od formalnych rozméw w biurze do
nieformalnych dyskusiji przy kolacji, ktéra moze trwaé do pbdznych godzin

nocnych.

Hiszpanie postrzegajg polskich partnerdow biznesowych przez pryzmat
podobnych stereotypdw, jakie majg o Niemcach — jako osoby niezwykle
rzetelne i pracowite, ale przy tym mniej elastyczne w podejSciu. Warto
pamietag, ze w hiszpanskiej kulturze biznesowej ogromng wage przywiqzuje
sie do zachowania pozordéw i uniknigcia sytuacji, w ktorej ktéras ze stron

mogtaby “straci¢ twarz".

Kluczowq réznicg w podejsciu do biznesu jest wieksza emocjonalnos¢
Hiszpandw, ktorzy oczekujq od partnerbw nie tylko merytorycznego
zaangazowania, adle takze osobistego podej$cia i empatii. Jednoczesnie
hiszpahskim biznesmenom czesto trudno jest zrozumie¢ bardziej racjonalne

i inearne myslenie charakterystyczne dla Polakow.

Hiszpanie sg urodzonymi negocjatorami, dla ktdrych proces targowania sie
jest naturalnym elementem rozmoéw biznesowych. Ich strategia czesto
polega na stopniowym obnizaniu oczekiwah partnera, dlatego warto
rozpoczyna¢ negocjacje od nieco wyzszych zqdah niz nasze rzeczywiste
oczekiwania. Koncesje nalezy wprowadza¢ powoli i rozwaznie, unikajgc
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duzych, jednorazowych ustepstw, ktoére mogq wzbudzi€¢ nieufnos¢. Wszelkie
propozycje powinny by¢ konkretne, poparte rzetelnymi wyliczeniami
i przedstawione w profesjonalny sposéb - ogdlinikowe stwierdzenia
i niedoméwienia nie znajdujg uznania w hiszpanskim $rodowisku

biznesowym.

Podczas negocjacji kluczowe jest zachowanie cieptego, osobistego tonu
potgczonego z nienagannymi manierami. Hiszpanie szczegdblnie ceniq sobie
opanowanie, dyplomacje i takt w kazdej sytuacji biznesowej. Nalezy
bezwzglednie unika€ zachowanf, ktére mogtyby urazi€ dume hiszpanskiego
partnera, gdyz takie potknigcie moze zniweczy€ nawet najbardziej
obiecujgce negocjacje. Pamigtajmy, ze w hiszpanskiej kulturze biznesowej
zachowanie twarzy i dobrego imienia czesto bywa wazniejsze niz czysto

merytoryczne aspekty wspobtpracy.

Upominek czy niezrecznos¢? O prezentach w

hiszpahskim biznesie

W hiszpanskim Swiecie biznesu wymiana upominkdéw stanowi wazny
element budowania trwatych relacji handlowych. Wybér odpowiedniego
prezentu wymaga szczegblnej uwagi. Powinien to by¢ przedmiot markowy,
charakteryzujgcy sie wysokq jakosciqg wykonania — Hiszpanie, przywigzani
do prestizu i wizerunku, doceniq taki wtasnie gest. Warto unika¢ tanich,
masowo produkowanych gadzetow, ktére mogq zostaé odebrane jako brak
szacunku. Nie mniej wazne od samego prezentu jest jego opakowanie.
Eleganckie, staranne zapakowanie upominku Swiadczy o powadze, z jokqg
traktujemy naszego hiszpanskiego partnera. Warto zainwestowaé
w wysokiej jakosci papier prezentowy i gustownq wstqzke, ktére podkresig

wartos§¢ podarunku.
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Pamigtajmy, ze w hiszpanskiej kulturze biznesowej wymiana prezentoéw to
nie tyle formalny obowiqzek, co wyraz prawdziwego zaangazowanid
w budowanie diugotrwatej wspdtpracy. Odpowiednio dobrany upominek
moze stac sie waznym krokiem w rozwoju obustronnie korzystnych relacji

handlowych.

Jak pisa¢ do partnerdw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

W hiszpanskim Srodowisku biznesowym wcigz mozna spotkaé wiasciciel
mniejszych firm, ktérzy swobodnie postugujqg sie wytqcznie jezykiem
hiszpanskim. Cho¢ zjawisko to wystepuje coraz rzadziej, pozostaje istotnym
czynnikiem w budowaniu relacji handlowych. W takiej sytuacii
korespondencija w jezyku hiszpanskim nie tylko utatwi komunikacje, ale takze
zyska uznanie jako wyraz szacunku dla lokalnej kultury i sposobu myslenia.
Kluczowe jest dostosowanie sie do hiszpanskiej perspektywy — zaréwno
w warstwie jezykowej, jak i kulturowej. Jesli nasza znajomosS¢ hiszpanskiego
nie jest wystarczajgco pitynna, warto rozwazyC skorzystanie z
profesjonalnego ttumacza. Taka decyzja czesto okazuje sie bardziej
efektywna niz préby prowadzenia rozméw w jezyku, ktérego nie

opanowali§my w stopniu umozliwiajgcym swobodng komunikacije.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Hiszpanii

W hiszpanskim $rodowisku biznesowym kluczowq role odgrywajg
bezposrednie kontakty osobiste. Hiszpanie preferujg budowanie relacji
twarzg w twarz - spotkania przy kawie czy wspdlny lunch czesto okazujq sie

znacznie bardziej efektywne niz korespondencja mailowa czy kontakt przez
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portale spotecznoSciowe. Ten osobisty wymiar wspotpracy stanowi

fundament hiszpanskiej kultury biznesowe;j.

Niezwykle cennym kapitatem w Hiszpanii sq rekomendacje. Zadowolony
hiszpanski partner biznesowy czesto staje sie najlepszym ambasadorem
naszej marki, chetnie polecajgc nasze produkty lub ustugi w swoim kregu
znajomych i wspotpracownikéw. Warto wigc szczegdlnie dba¢ o jakosé
istniejgcych relacji, traktujgc je jako inwestycje w przyszte mozliwoSsci

biznesowe.

Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazaé

hiszpanskim partnerom

W hiszpahskim Srodowisku biznesowym pierwsze wrazenie ma ogromne
znaczenie, a dobrze przygotowana prezentacja moze sta¢ sige kluczem do
nawigzania udanej wspotpracy. Hiszpanie doceniajg potgczenie solidnej
zawarto§ci merytorycznej z atrakcyjng formq wizualng. Prezentacja powinna
zachwycaé profesjonalnym designem, przejrzystg kompozycjq i dbatoscig o
estetyczne detale — od harmonijnej kolorystyki po wysokiej jokoSci zdjecia

i infografiki.

Jezyk odgrywa tu szczegdblng role. Przygotowanie materiatdw w jezyku
hiszpahskim to nie tylko kwestia wygody, ale przede wszystkim przejow
szacunku dla partnerdw i ich kultury. Nawet jesli prezentacje prowadzisz po
angielsku, hiszpafskojezyczne podsumowanie czy wersja drukowand

z pewnoSsciq zostang docenione.
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@ Trade.gov.pl Kultura biznesu w Hiszpanii

Zrodto: Zagraniczne Biuro Handlowe PAIH w Madrycie

Opracowanie: Redakcja portalu Trade.gov.pl

ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktoére przystugujq Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH") i mozna go wykorzystywaé w sposéb dozwolony przez przepisy ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie
autorskim i prawach pokrewnych (tj. Dz. U. z 2019, poz. 1231), ale jedynie w celach niekomercyjnych (tj. na uzytek
wiasny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych tresci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajq, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobdw wykorzystania materiatu niezbedne jest
uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytutu autorskich praw majgtkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialnosci
z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub posredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskow,
wyniktej z catkowitego lub czeSciowego wykorzystania informacji udostepnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwiqzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzi€ przydatnos¢ i poprawnosé wyzej
wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzystac z tych informacji na wtasng odpowiedzialnos¢.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszg w zadnym wypadku odpowiedzialnosci za jakgkolwiek decyzje lub dziatanie
podjete w oparciu o wyzej wymienione informacje, ani za jakiekolwiek konsekwencje wynikajgce z decyzji
podjetych w oparciu o te informacje.
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