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Abstrakt

Tato bakalai'ska prace se zabyva charakteristikami a odlignostmi narodnich kultur Ciny,
Japonska a Jizni Koreje, spolu s jejich vlivy na chovani a smysleni pfislusnik téchto zemi.
Ptestoze jsou si tyto zem¢ v mnoha ohledech podobné a sdileji spole¢né kulturni rysy, maji
mezi sebou kulturni rozdily, na kter¢ je potieba se zamétit. Tvorbé prace predchazelo
provedeni polostrukturovanych rozhovort s respondenty konkrétniho podniku, jejichz hlavni
pracovni naplni je jednani se zastupci zemi Ciny, Japonska a Jizni Koreje. Na zakladé
odpovédi respondentt se zjistily nejcastéjsi komplikace béhem jednéni se zastupci ze
zminénych zemi, a tato témata jsou obsazena ve vzdélavacim programu.

Vysledkem bakalatské prace je uceleny vzdélavaci program, diky némuz mohou
Gi¢astnici vzdélavaciho programu snadnéji navazovat obchodni vztahy s piislugniky z Ciny,

Japonska a JiZzni Koreje.
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Abstract

This bachelor thesis deals with the characteristics and differences of national cultures of
China, Japan and South Korea, along with their influences on the behaviour and mindset of
members of these countries. Although these countries are similar in many ways and share
common cultural traits, they have cultural differences that need to be addressed. The
development of this thesis was preceded by conducting semi-structured interviews with
respondents from a specific company whose main job is to meet with representatives from the
countries of China, Japan and South Korea. Based on the respondents' answers, the most
common complications during negotiations with representatives from the mentioned countries
were identified, and these topics are included in the training programme.

As a result of the Bachelor's thesis, a comprehensive educational programme has been
developed, thanks to which participants of the educational programme can more easily

establish business relations with representatives from China, Japan and South Korea.
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. Uvod

V dnesnim globalnim svété je prace v mezikulturnim prostfedi disciplinou, ktera se rozviji a
stava se soucasti mnoha oblasti. S postupnou internacionalizaci hospodafstvi je mnoho firem
nuceno se soustfedit nejen na narodni prostor, ale Castéji se snazi navazovat spolupraci se
vzdalenymi trhy. Vznikaji tak nové obchodni i kooperacni vazby v prostiedi, které je zcela
odlisné od domaciho. V takovych piipadech je potieba si, pro pfiméfenou komunikaci a
uspésnou spolupréaci, tyto odlisnosti, které se tykaji predevsim kulturnich rozdili, uvédomit a
ptizpusobit jim prostiedi i své chovani (Veber, 2009).

Uvédomit si rozdily napti¢ kulturami ve zpiisobech mysleni, jednani 1 vnimani je
nezbytnou podminkou pro vytvofeni komplexnich feSeni, ktera pak nasledné¢ bude mozné
uplatnit celosvétové. Casto se stava, nejen v obchodni sféfe, Ze navrzena feseni nefunguji nebo
nemohou byt uskutecnéna, protoze nezahrnuji rozdilnost kulturnich prostiedi wcastnika,
kterych se tyka. Z toho divodu je porozuméni témto rozdiliim klicova oblast, na kterou ale
mnoho lidi neklade dostate¢ny duraz (Hofstede, 2007).

Cilem této bakalaiské prace je vytvorit vzdélavaci program, prostfednictvim které¢ho se
zaméstnanci konkrétni spoleénosti, seznami s charakteristickymi vlastnostmi a chovanim
ptislusnika kultur Ciny, Japonska a Jizni Koreje, véetnd piicin a dusledkd jejich jednani.
Ptestoze jsou si tyto tfi zeme v mnoha ohledech podobné a sdileji spole¢né kulturni rysy, maji
mezi sebou kulturni rozdily, na které je potfeba se zaméfit a porozumeét jim.

Tvorbé bakalaiské prace predchazelo provedeni polostrukturovanych rozhovord, v
konkrétni spole€nosti, se tfemi zaméstnanci, ktetfi pravidelné spolupracuji se zastupci zemi
Ciny, Japonska a Jizni Koreje. Otazky v rozhovorech byly sestaveny tak, aby zajistily ziskani
relevantnich odpovédi pro tuto praci. Na zékladé odpovédi respondenti se zjistilo, Ze nejéastéjsi
komplikace béhem jednani se zastupci z vySe zminénych zemi, souvisi s neznalosti chovani a
mysleni t€chto kultur. Tato témata tak nesmé&ji chybét ve findlnim vzdélavacim programu. Jako
hlavni zdroje charakteristiky narodnich kultur zminénych zemi jsou pouzity kulturni dimenze
podle G. Hofstedeho, F. Trompenaarse a E. T. Halla.

Dale je soucasti vzdelavaciho programu popis chovani a situaci béhem obchodnich
jednani se zastupci z Ciny, Japonska a Jizni Koreje, véetné jejich kli¢ovych rozdilii. Vedeni a
sjednavani obchodnich jednani je béZznou soucasti prace zaméstnancii, pro které je vzdélavaci

program primarn¢ urcen.



1. Vymezeni zakladnich pojmit
V této kapitole jsou popsany zakladni pojmy, které se vyskytuji v bakalaiské praci. Jedna se o
definici vychodni a zapadni kultury, jelikoz je v této praci charakterizovano mysleni a chovani
ptedstavitelli vychodnich kultur pohledem zapadnich kultur. Déle jde zde definovan pojem
kultura, jelikoz hlavni oblasti této prace je rozdilnost kultur. Tietim terminem je narodni
kultura, ktera oznacuje kulturu urcité zemé. Tento pojem se V praci objevuje ve spojeni s

charakteristikou narodnich kultur Ciny, Japonska a Jizni Koreje.

Vychodni a zapadni kultura
Asijské zemé se 1i8i svou geografickou polohou, politickymi systémy i ekonomikou, piesto ale
vychazeji z podobnych hodnot a filozofie. Ty prosly za mnoha stoleti existence téchto statd
vyvojem, ale ptesto dodnes sdileji mnoho podobnosti. Typicky souhrnny nazev pro kulturu
téchto zemi je vychodni nebo vychodoasijské kultura. Tim se rozumi zemé&, ovlivnéné ¢inskou
filozofii, zejména konfucianismem. Za typického reprezentanta vychodni kultury lze povazovat
Cinu a zem¢ jihovychodni Asie.

Druhym pojmem je zapadni kultura, kterd se vztahuje zejména ke kulturam severni
Ameriky a Evropy. Tyto zemé jsou ovlivnény hlavné filozofii antického Recka (Nisbett, 2003.
s. 5-8).

Kultura

Pojem kultura je mnohoznaény a lze k nému pfistupovat riznymi zputsoby. ,,Kultura® je obecné
spojovana s terminem ,,civilizace“. Do n¢&j 1ze zahrnout hmatatelné vystupy lidské ¢innosti, jako
jsou zemédé€lstvi, pramysl, stavby, ale i abstraktnéjsi vysledky v podobé vzdélani, literatura
nebo uméni. ,,Kultura® je také souhrnny nazev pro rozmanité zptisoby projevu lidského chovani
— mySleni, citéni a jednani (od pozdravu az po fyzickou vzdalenost pti kontaktu) (Hofstede,
2007, s. 14).

Geert Hofstede popisuje kulturu jako mentalni program (pfip. kolektivni
naprogramovani mysli), jehoz vétSinu si kazda osoba urcité¢ kultury osvojuje béhem raného
détstvi. Tyto vzorce mysleni se nasledné aplikuji cely Zivot. Je moZné naucit se odlisné formy
chovani a jednani, piedchazi tomu ale obtizné odvykani zazitych vzorct. Tyto mentalni
programy se 1isi podle socialniho prostiedi, v némz byly osvojeny. Nejsou tedy vrozené, nybrz
naucené (Hofstede, 2007, s. 14).



Kultura je kolektivni jev spolecny pro jedince, ktefi vyristali a ziji ve stejném
spoleCenském prostiedi. OdlisSuje tak ptislusniky jedné skupiny lidi od jiné. Hofstede rozlisuje
celkem tfi urovné duSevna lidi, které je potieba rozliSovat:

e Lidska pfirozenost, kterd je vrozena a univerzalni, tudiz ji maji stejnou vSichni lidé na
sveété. Oznacuje zakladni télesné 1 mentdlni fungovani jako je napiiklad potieba
sdruzovat se s ostatnimi, hrat si, pocit'ovat hnév, strach nebo smutek.

e Kultura, kterou se rozumi naucené vzorce chovani a hodnot, osvojenych predevsim
V rané Casti zivota, specifické pro urcitou skupinu nebo kategorii lidi.

e Osobnost, pfedstavujici unikatni soubor mentalnich programti dané osoby, vychazejici

¢astecne¢ z jejich gend a ¢astecné ovlivnéné a modifikované okolni kulturou.

Kulturni rysy ¢asto davaji za vznik pseudoteoriim o nadfizenosti uré¢ité skupiny lidi nad
jinou nebo vznikem stereotypi. Tyto nauky nejsou podlozeny opravdovymi védeckymi
vyzkumy, tudiz je nelze povazovat za pravdivé a pfi setkani s jinymi kulturami bychom se méli
vyvarovat jejich uzivani (Hofstede, 2007, s. 14-16). Podrobné;ji se problematika stereotypizace

nachdazi ve 3. kapitole této prace.

Narodni kultura

Propojeni kultury ur€ité skupiny lidi Zijici na urcitém tzemi, které spada pod jeden stat l1ze
oznacit jako narodni kulturu. Ta je snadnéji definovatelna, jedna-li se o homogenni stat, kdy
jedinci jednoho narodu pokryvaji celé tizemi statu a zaroven sdileji navzajem jednu kulturu. U
takovych statll 1ze mluvit o narodni kultufe, kterd ovliviiuje nejen jazyk jedinci, ale ¢asto i jiné
kulturni elementy jako naptiklad nabozenstvi, symboly nebo postoje, které podporuji silnou
vzajemnou integraci. V téchto ptipadech lze také u narodnosti rozliSovat urité vlastnosti a
muzeme mluvit naptiklad o ,,typicky japonském® chovani (Hofstede, 2007, s. 25-26).

Tvrzeni, zda je kultura promé&nna nebo statickd, je nejednoznacné G. Hofstede ve své
knize Kultury a organizace: Software lidské mysli, popisuje kulturu jako neménnou jednotku,
ktera ma své specifické charakteristické vlastnosti. Naopak T. Fang tvrdi, Ze kultura je
V neustéle interakci s okolnimi kulturami, a proto dochazi k tzv. kulturnimu uceni, a tudiz se

kultura neustale meéni a vyviji (Fang, 2012, s. 25-50).



2. Kulturni dimenze
Kultura se projevuje jako vzorce mysleni, citéni i zptsob jednani, a jedna se 0 komplex
naucenych i zdédénych postojli, hodnot zvyki i rituald. Prostfednictvim téchto projeva lze
jednotlivé kultury popisovat na zakladé empirickych vyzkumt a rozdélovat do tzv. dimenzi.
Ptesto vlastnosti nékterych kultur nemusi vzdy zcela odpovidat vSem dimenzim zem¢.
Ptikladem je Japonsko, které je velmi kolektivistické, coz odpovida femininni spolec¢nosti, ale

celkové je spole¢nost maskulinné orientovana (Kauerova, Kozel, ZajaroSova, 2014, s. 39).

2.1. Kulturni dimenze podle Geerta Hofstedeho
Pro identifikaci kulturnich dimenzi se v soucasnosti nej¢astéji pouziva model nizozemského
psychologa a sociologa Geerta Hofstedeho. Ten provedl rozsahly vyzkum zaméstnanct
nadnérodni korporace IBM v 53 zemich a na zakladé¢ jejich odpovédi o hodnotach nasel nékolik
spoleénych rysi, které v prvotnim Setfeni rozdélil do ¢tyf kulturnich dimenzi. Nasledné byly
dimenze doplnény o dvé dals$i na zdkladé dodatecného Setfeni. Vysledky v jednotlivych
dimenzich lze oznacit na Ciselné ose od nuly do sta (Hofstede, 2007, s. 29). V této podkapitole

se nachazi popis vsech Sesti kulturnich dimenzi.

Vzdalenost moci (power distance)

Vztah K autoritim nebo také vzdalenost moci popisuje postoj jedinci v dané kultuie
Kk autoritam, jestli je respektuji, maji k nim uctu apod. Zaroven v takovych kulturach ¢asto
existuje pevné dany hierarchicky systém osob rozdélujici spole¢nost, na jehoz vrcholu je
autoritativni vedeni. V kulturach, kde silny vztah k autorité neni, je Casty rovnostatsky ptistup,
kde prevladd mySlenka vSeobecné rovnosti, a naopak mySlenka mocenské nadvlady a
nerovného postaveni je povazovana za nespravedlivou.

Silny vztah k autoritdim Ize najit ve vychodni Asii, Indii nebo v Arabskych zemich.
V jazycich téchto zemi se rozliSuje n€kolik forem zdvofilosti v psaném i mluveném projevu a
je povazovano za velmi neslu$né az urazejici oslovit nékoho nevhodnou zdvotilostni formou.
Naopak staty severni Evropy jako Svédsko, Norsko nebo Finsko jsou ptikladem rovnostaiského
pfistupu, kde neprostupné hierarchické systémy povazuji za nespravedlivé a vyhybaji se jim

(Hofsetede, 2007, s. 40-44).

Vyhybani se nejistoté (uncertainty avoidance)

Ukazuje, jestli se jedinci vyhybaji nejistoté, neznamu a riziku, nebo je povazuji za prostifedek
ke zlepSeni. Urcuje to i zdali je narod konzervativni a ma pevné dana pravidla, ktera dodrzuje

nebo upfednostiiuje riskantni rozhodovani bez ohledu na rizika nebo nejistoty. V piipadé
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problému nebo neznamé situace je ve spolecnostech s vysokym vztahem k nejistotam situace
feSena ve skupiné a nikdy individualng.

Piikladem konzervativni zemé je Japonsko, Francie nebo Argentina, kde je o vétSiné
postupt véasné rozhodnuto. Jedna se 0 postupy a procesy v soukromém i vefejném zivoté, které
byly oznaCeny za ovéfené. Zaroven maji tyto postupy za kol minimalizovat veSkera mozna
rizika. Opakem jsou staty jako napiiklad Kanada nebo Svédsko, které Gastéji upiednostiiuji

flexibilni jednani a jsou schopni se snadné&ji adaptovat na neocekavané situace (Hofstede, 2007,
s. 129-135).

Individualismus (Individualism)

Tato dimenze ukazuje, jak dana spolecnost vnima jednotlivce. V zemich, kde pievazuje
individualismus (napt. USA, Velka Britanie nebo Nizozemi) je u jednotlivce oceniovana jeho
samostatnost, soutézivost, zaméteni se na osobni prospéch a tspéch, a vlastni ndzory ¢i hodnoty
jsou upiednostnovany pred hodnotami celé spole¢nosti. Naopak kolektivistické zemé (napf.
Cina, Recko nebo Indie) povazuji jednotlivce, ktery nesdili cile, hodnoty a ndzory vétiinové
spole¢nosti, za nepiizpisobivého az skodlivého. Individualita pfedstavuje potencialni hrozbu.
Velmi dobie lze tuto dimenzi pozorovat na vychoveé déti. Zatimco v individualistickych
zemich jsou déti ¢asto vedeny k tomu, aby se rozvijely podle svych z4jmu, v kolektivistickych
zemich je osoba, kterd se neptizplisobi ze spolecnosti vylouc¢ena. Podobné Ize pozorovat tuto
dimenzi ve vztahu k roding, kdy v kolektivistickych statech jsou typické blizké vztahy s celou
rozsadhlou rodinou. Naopak v individualistické kultufe je pozornost soustiedéna pouze na

nuklearni rodinu (Hofstede, 2007, s. 65-78).

Maskulinita (Masculinity)

Pievaha maskulinity nebo feminity popisuje, zda ve spole¢nosti pfevazuji typicky muzské nebo
zenské vlastnosti. Pokud je spolecnost maskulinni (napt. Némecko, USA, Japonsko), je
zamé&fena na muzské hodnoty — vykonnost, soutézivost, uspéch, orientace na penize nebo
kariéru. Ve femininni spoleCnosti (napt. Nizozemi, Slovinsko, Skandinavie) prevlada
kolektivismus, socialni hodnoty, péce o druhé, vzajemnd solidarita a dobrosrde¢nost. Zasadni
otazkou tedy je, co lidi motivuje, zda byt nejlepsi v tom, co dé€laji (maskulinni spolecnost), nebo

mit radi to, co délaji (femininni spole¢nost) (Hofstede, 2007, s. 96-116).
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Dlouhodoba orientace (Long Term Orientation)

Tato dimenze byla pfidana po vyzkumu Chinese Values Survey, vychazejici z hodnot
konfucianismu. Piedstavuje, jak kultury vnimaji ¢as, a jestli uvazuji a planuji v dlouhodobém
nebo kratkodobém casovém horizontu. Dlouhodobou orientaci lze ukazat na sméfovani
spole¢nosti za uréitymi dlouhodobymi cili s vysokou zavaznosti do budoucna, pricemz je bézné
pro budoucnost obé¢tovat aktudlni kratkodobé nepohodli. Zemé s vysokym indexem této
dimenze pii rozhodovani nebo planovani veskeré detaily analyzuji a planuji (napi. Némecko).

Zemé, snizkym indexem dlouhodobé orientace, upfednostiiuji praci i chovani
v kratkodobém &asovém horizontu a Gastdji jednaji impulzivné (napt. USA, Spanélsko,

vvvvvv

bude situace ve firm¢ za rok nebo dva (Hofstede, 2007, s. 162-170).

Pozitkaistvi (Indulgence)

Tato dimenze byla piidana jako posledni a popisuje, zda jedinci dané zemé maji tendence Zzit
asketickym a ukaznénym zptisobem Zivota nebo Si zivot uzivaji bez starosti. Pozitkaiské byvaji
zem¢ tietiho svéta napi. Latinska Amerika (napi. Venezuela, Mexiko nebo Kolumbie), a kde je
ptijatelné uspokojit lidské touhy po slastech, uzivat si no¢ni zivot, dopfavat si dostatek volného
¢asu apod. Naopak vyspélé staty s nizkym indexem pozitkarstvi (napt. Némecko, Japonsko
nebo Cina) Gasto upfednostiuji praci ped zabavou. Z toho divodu se kultury s nizkym
pozitkatrstvim oznacuji jako ,restraint” (tj. zdrzenlivi) (Hofstede Insights, 2021). Pfislusnici
téchto kultur se mohou jevit chladné a odtazité, coz je zpisobeno vyssi mirou seberegulace,

kdy projevy emoci nejsou vetejné prezentovany (Kauerova, Kozel, ZajaroSova, 2014, s. 41).

12



2.2. Kulturni dimenze podle Trompenaarse
Kromé G. Hofstedeho se kulturnimi dimenzemi zabyval i Holand’an Fons Trompenaarse, ktery
se ve svych dimenzich nejcastéji zabyva problémy trojiho typu: vztah k druhym lidem, k ¢asu
a k okolnimu prostiedi.
Ve své praci popsal sedm dimenzi narodni kultury aplikovatelné v manazerské praxi.
Prvnich pét dimenzi se zabyva vztahy K lidem, Sesta se zabyva vztahem k ¢asu a sedma vztahem

k okoli (pfip. ptirodée).

Univerzalismus vs. partikularismus

Tato dimenze popisuje, do jaké miry mé dand kultura tendence vSe posuzovat podle vSeobecné
stanovenych podminek a pravidel, tykajicich se fungovani spole¢nosti, spolu s jejich striktnim
dodrzovanim. Kultury zamétené partikularisticky maji tendence neustdle posuzovat véci
z nového thlu pohledu, zabyvaji se ojedin€lymi okolnostmi a Casto jim striktni dodrzovani

pravidel déla obtize (Trompenaars, Hampden-Turner, 1997, s. 33-39).

Kolektivismus vs. individualismus

V kolektivistickych kulturach je hlavni jednotkou skupina jako celek a tymova prace je
nezbytna. Rizeni, rozhodovani nebo odpovédnost za splnéni ukolt se tyka celé skupiny. Naopak
v individualistické kultufe provadi veSkeré Cinnosti jednotlivec, ktery je motivovan svymi
individualistickymi potfebami nebo touhami (Trompenaars, Hampden-Turner, 1997, s. 51-55).

Tato dimenze je obdobou dimenze ,,Individualismus* G. Hofstedeho.

Neutralni vs. emocionalni

Tato dimenze popisuje, jak se kultury na vetejnosti vyjadiuji, projevuji emoce nebo gestikuluji.
Emociondlni kultury projevuji své emoce bez omezeni, naptiklad se pii jednani nahlas sméji,
kti¢i, nadmérné gestikuluji, nebo se jinak spontanné a emocionalné projevuji. Neutralni kultury
své vyjadfovani pfili§ neprojevuji a pfi neshodach se snaZi reagovat v€cnymi argumenty

(Trompenaars, Hampden-Turner, 1997, s. 69-75).

Specificka vs. rozptylena kultura

V ramci této dimenze miiZeme pozorovat, jak dand kultura oddéluje praci od soukromého
(osobniho) zivota. Osoby ze specifické kultury maji pevné oddélenou pracovni sférou, do které
nechaji vstoupit relativné kohokoliv, zatimco jejich soukroma sféra je pro vétSinu lidi uzaviena
a sdileji ji jen s nejbliz§imi. Takovi lidé plisobi ptatelsky a oteviené, ale jen po urcitou hranici,
za kterou se jiz nelze dostat. V projevech jsou ¢asto strozi a vécni, za ti¢elem realizace daného

cile.
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Osoby z rozptylené (piip. difuzni) kultury maji vefejnou i soukromou sféru ur¢enou pro
stejny okruh lidi, tudiz je jejich pracovni a osobni zivot propojen. Pokud se takovy clovek
nékomu otevie, je mozné se setkavat i v ramci volnoc¢asovych aktivit. Pro osoby z difiznich
kultur je kliGovy vyvijejici se proces, ktery je potieba stale zdokonalovat (Trompenaars,
Hampden-Turner, 1997, s. 81-95).

Vykon vs. pfisuzovani statusu

Tato kategorie popisuje, jestli ma ¢lovék Sanci na uspéch primarné vlastnim pfi¢inénim nebo
prostiednictvim pfisouzeni (napt. vékem, spoleCenskym statutem, rasou, pohlavim). V prvnim
ptipad¢ je clovék ocenén na zaklade svych schopnosti a vykonu, kterym obétoval mnoho usili.
Naopak druhy ptipad je pon€kud diskriminacni, jelikoz kritéria, ktera zajisti lepsi spolecensky
status nebo pracovni vzestup, nelze ovlivnit (Trompenaars, Hampden-Turner, 1997, s. 102-
114).

Orientace Vv ¢ase

Tuto dimenzi lze rozdé€lit na kultury ti typl: orientované na minulost, ptfitomnost a budoucnost.
Pro kultury orientované na minulost je dulezité piipominani historickych okamzikd a
dodrzovani tradic a ritualt po mnoho generaci. Pro takovou kulturu je dulezity i respekt a to
nejen vici star§im lidem. Kultury orientované na pfitomnost ziji pro soucasny okamzik a nijak
nevzpominaji na minulost nebo nepfemysleji o mozné budoucnosti. Kultury zaméfené na
budoucnost smétuji veskeré své myslenky na plnéni nasledujicich cild, pland a néceho, co
mohou ovlivnit (Trompenaars, Hampden-Turner, 1997, s. 120-122).

Podle Trompenaarse Ize tuto dimenzi také rozliSit na sekvenéni a synchronni. V
Kulturach, kde ptevlada sekvencni piistup, se striktné dodrzuji dané terminy ¢i plany a vzdy se
vykonava jen jedna ¢innost. Naopak synchronni kultury nemivaji problém terminy ménit a

bézn¢ d¢laji vice Cinnosti najednou (Trompenaars, Hampden-Turner, 1997, s. 123-125).

Orientace na prirodu (vnitini vs. vnéjsi orientace)

V radmci této dimenze existuji dveé skupiny kultur. Prvni, které chtéji ptirodu ovladat, pretvorit
ji podle svych predstav nebo si ji jinak podvolit. Jedna se o kultury s vnitini orientaci, Casto
vykazujici individualistické chovani. Druha skupina hled4 zptlsob, jak s pfirodou existovat
vV symbioze a navzajem si neSkodit. Takovy druh chovani je typicky pro kultury s vnéjsi

orientaci a kolektivistickym duchem.
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Dimenze také rozliSuje, kde lidé z obou dimenzi hledaji diivody svého uspéchu nebo
neuspéchu. V kulturach s vnitini orientaci je hledaji sami v sobé (zamétenost na sebe, dominantni
chovani vuci okoli). Naopak osoby Vv kultufe s vnéjsi orientaci, zasadné hledaji divody a pticiny
v okoli (snaha zit v harmonii s okolim, ¢asté kompromisy) (Trompenaars, Hampden-Turner, 1997,
s. 141-150).
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2.3. Oblasti podle E. T. Halla

Pti rozboru kultur je dalezité zminit 1 britského antropologa Edwarda Thomase Halla. Hall
povazoval kulturu za ledovec, jehoz deset procent vidét lze a zbylych devadesat je skryto.
Pozorovatelnou ¢ast kultury tvoii projevovani a chovani osob (napi. jazyk, zvyky a ritualy,
gestikulace nebo zplisoby oblékani). Skryta ¢ast kultury je tvofena kognitivni urovni, ktera
zahrnuje zpusoby mysleni (socidlni role, presvédceni, normy, postoje apod.) a emociondlni
urovni, kterad se projevuje zpisoby prozivani (hodnoty, touhy, ocekavani apod.). Mimo tuto
myslenku, se Hall zabyval tfemi oblasti (komunikace, prostor, ¢as), ve kterych lze pozorovat
kulturni rozdily (Hall, 1976, s. 57-65).

Komunikace

Hall rozdéluje komunikaci z hlediska kontextu na vysokokontextovou a nizkokontextovou.
Zakladni charakteristikou u vysokokontextového zplisobu komunikace je, Ze vyznam
samotného sdéleni zistava skryty v kontextu a je tedy vyjadien neptimo (at’ uz jde o ptani,
potieby nebo nesouhlas). Jelikoz je vyjadfeni zamérné zkresleno, je potieba jej dale
interpretovat, coZ je pro osoby uzivajici komunikaci s nizkym kontextem ndro¢né, a byvaji pro
n¢ tato sdéleni nejasna. Vysokokontextové kultury se tak chovaji pro zachovani tvare. Tento
pojem oznacuje chovani, které nezptisobi ani jedné strané€ ohrozeni respektu, socialniho statusu
nebo kontroly nad situaci. Napiiklad pii pfimém vyjadieni nesouhlasu se protistrana miize citit
neptijemné z explicitniho odmitnuti a hrozi ztrata tvafe. Dale komunikace s vysokym
kontextem zahrnuje vice pocitd a intuice. Typickym zastupcem jsou kultury zemi vychodni
Asie (Hall, 1976, s. 111-120).

Nizkokontextové kultury jsou typické svym explicitnim vyjadfovanim informaci.
Vsechna piani, potfeby nebo nesouhlas jsou jasné a jednoznaéné feCeny bez potieby dalsi
interpretace. Pro osoby uzivajici komunikaci s vysokym kontextem je toto vyjadfovani
povazovano za nezdvofilé a nevhodné. Pii argumentaci pfevlada logika a racionalita nad city a
intuici. Tento zptsob komunikace je typicky pro zemé zapadni Evropy a Severni Ameriky
(Hall, 1976, s. 107).

Znatelné jsou rozdily 1 v pisemné komunikaci. Zatimco zapadni kultury vyZzaduji e-
maily stru¢né, vystizné a veskeré podstatné informace musi byt uvedeny na zacatku. Naopak
vychodni kultury pisi e-maily volnéji, zdlouhavéji a shrnuti dalezitych informaci se nachazi az

na konci (Hegarty, 2020, s. 153-155).
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Prostor
Dalsi oblasti je podle Halla vnimani prostoru. Zde muzeme zahrnout osobni zonu, ve které se
jedinci citi komfortné, interakce adotyky. Z divodu podobnosti lze i zde pracovat
s rozdélenim, které jiz bylo popsano, a to vysokokontextova a nizkokontextova kultura, piicemz
rozdeleni jednotlivych kultur do téchto kategorii je v této oblasti totozné. V ptipadé
nizkokontextové kultury je vSeobecny prostor vétsi (80 az 100 cm) a je povazovan za osobni —
neni vhodné jej, jakkoliv naruSovat a jedinci si ho stiezi. Jinak je tomu u vysokontextovych
kultur, kde je prostor mensi (30 az 50 cm) a je povazovan za vefejny — 0soby Kk prostoru
nepfistupuji natolik majetnicky (Hall, 1976, s. 142).

Odlisnosti 1ze pozorovat i v ptipadé dotykli a interakci, kdy nizkokontextové kultura
pouziva neverbalni komunikaci ¢i dotyky mezi komunika¢nimi partnery jen omezené. Naopak
ve vysokokontextovych kulturach je neverbalni komunikace vyznamna slozka komunikace a

Casté jsou i dotyky pro zvyseni dirazu.

Cas
Posledni oblasti podle Halla je ¢as, kdy lze kultury rozdélit na polychronni a monochronni.
Polychronni kultury vnimaji ¢as jako nekone¢nou, cyklickou a flexibilni jednotku, ktera
probiha nestrukturovang. Tito jedinci Casto délaji nékolik aktivit najednou (multitasking), bézné
provad¢ji zmény plant a terminy povazuji za orientacni. Mnohem vice nez na vykon dbaji na
vzajemné vztahy, a proto jsou schiizky spise divodem K posileni vztaht a diskuse na dané téma
nez na nalezeni feSeni. Polychronni vnimani ¢asu byva typické pro Latinskou Ameriku, jizni
Evropu, Afriku, zemé Blizkého vychodu a jihovychodni Asii (Hall, 1976, s. 131-135).
Monochronni kultury povazuji ¢as za linearni, méfitelny a organizovatelny. Casto se
zde setkdvame s tvrzenim ,,Cas jsou penize*, proto je Cas v téchto kulturach striktn€ dodrzovan.
Jednotlivé ¢innosti se vykonavaji postupné podle harmonogramu, zmény a naruseni planti jsou
nezadouci, terminy jsou dodrzovany a schiizky zacinaji i kon¢i ve stanoveny ¢as. Hlavnim
cilem schiizek je vyfeSit dané téma nebo problém. Toto chovani byva casté pro Severni a

zapadni Evropu nebo Severni Ameriku (Hall, 1976).
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3. Kulturni specifika Japonska, Ciny a JiZni Koreje
V nasledujici kapitole se nachazi charakteristika kultur Ciny, Japonska a Jizni Koreje, na
zaklad¢ kulturnich dimenzi. Tato kapitola je zaroven podkladem pro vzdélavaci programu,

ktery se nachazi v 8. kapitole této prace.

3.1. Charakteristika Ciny, Japonska a JiZzni Koreje Hofstedeho dimenzemi
V této podkapitole se nachazi charakteristika kultur Ciny, Japonska a Jizni Koreje na zakladg
Sesti dimenzi Gerta Hofstedeho. Hofstedeho dimenze vytvareji tzv. kulturni profil zemé, kterym
1ze jednotlivé kultury srovnavat. Tato metoda je, predevsim diky pfehledné struktute a velkému
mnozstvi dat, jednou z nejpouzivanéjsi pti porovnavani jednotlivych kultur. Z toho diivodu je
metoda pouZita jako hlavni zdroj charakteristiky a porovnani kultur zemi Ciny, Japonska a Jizni
Koreje. Vysledny graf porovnavajici tyto zemé lze najit nize jako graf €. 1, vychazejici z dat

webu Hofstede Insights.

Kulturni profily

Vzddlenost  Individialita Maskulinita Vyhybanise Dlouhodoba Pozitkarstvi
moci nejistotam orientace

120

100

8

o

6

o

4

o

2

o

o

m Cina ®Japonsko Jizni Korea

Graf ¢. 1: Kulturni profily Ciny, Japonska a Jizni Koreje (Hofstede Insights, 2021)
3.1.1. Charakteristika Ciny na zikladé Hofstedeho dimenzi
Cina, celym nazvem Cinska lidova republika je pevninsky stat 0 rozloze 9,6 milionti km?
nachazejici se ve vychodni Asii. Pocet obyvatel je pfiblizn€ 1,4 miliard obyvatel. Oficidlné je
tato zem¢ ateisticka, ale jeji obyvatele dlouhodobé ovliviioval konfucianismus a buddhismus
(Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 13-15).

Na zakladé esti Hofstedeho dimenzi Ize Cinu a jeji obyvatele charakterizovat takto:

18



Vzdalenost moci v Ciné

Vysoky index 80 ozna¢uje Cinu za vysoce hierarchickou spole¢nost, kde je jasné definovan
rozdil mezi nadfazenou a podfazenou osobou v pracovnim i b&zném Zivoté. V Ciné je
vSeobecné akceptovano, ze nerovnost mezi lidmi je soucasti zivota a nelze ji zménit. S tim
souvisi Casté, presto prehlizené, zneuzivani moci ze strany nadfazenych, proti které nebyva
7adna obrana (Hofstede Insights, 2021).

V Cing¢ je bé&zné, vlivem konfucianismu, Ze siln&jsi a zkuen&jsi vedou slabsi a
nezkusenéjsi. Tuto skuteCnost obhajuji tvrzenim, ze lidé by neméli mit aspirace piesahujici

jejich moznosti.

Individualismus v Cing

Cina s indexem 20 je vysoce kolektivisticka zemé, kde se kazdé rozhodnuti i konani jednotlivce
musi podfidit zdjmu skupiny. Clovék, ktery premysli individualisticky, je oznatovan jako
sobecky a pro spole¢nost skodlivy. Skupinova rozhodnuti a uvazovani, napiiklad pfi pfijimani
do zaméstnani nebo povyseni, jsou siln¢ ovlivnéna uzsi privilegovanou skupinou, ktera ma
obecné piednost pied ostatnimi (napf. rodinni ptislusnici) (Hofstede Insights, 2021).
Zajimavé jsou vztahy uvnitié a vné pracovisté, kdy, uvniti pracovniho kolektivu jsou
vztahy zpravidla pratelské a vstficné, ale vici lidem mimo dany podnik byvaji chladné az

nepratelské.

Maskulinita v Cing

Cina ma v této dimenzi index 66, proto se jedna o zemi, kde prevladaji maskulinni vlastnosti.
Uspéch ¢ cilevédomost je dillezita soudast Zivota a touha byt usp&sny nuti Cifiany obétovat
praci veskery volny Cas. Lidé v sektoru sluzeb bézné pracuji do pozdnich hodin (i vlivem
kolektivistické spolenosti — potieba slouzit spolecnosti), aby plné uspokojili poptavku
(Hofstede Insights, 2021).

Volny ¢as neni dilezity a je vhodné jej vyplnit praci nebo jinou prospéSnou ¢innosti.
Mnoho Ciianti opousti své rodiny a vydavaji se pracovat do vzdalenych mést, kde by ziskali
lepsi plat pro rodinu. Lze fict, ze ¢inska bojovnost a soutéZivost nema za cil individualni ale

skupinové vitezstvi (Hofstede Insights, 2021).

Vyhybani se nejistoté v Ciné

V dimenzi vyhybani se nejistoté ma Cina 30 bodi, coz znaci nizkou miru averze k nejistote.
To lze rozpoznat v né¢kolika charakteristikich c¢inské spolenosti. Nejcastéjsi  je

L4

nejednoznaénost, kdy zakon nebo pravda byvaji v Ciné relativni pojmy a v realité byvaji
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dodrzovani zakonli nebo ptfesvédceni, kdo ma pravdu flexibilni a proménné podle aktudlni
situace. Stejné tak je nejednoznaény ¢insky jazyk, plny dvojsmysli, které mohou byt pro osoby
ze zapadu (z nizkokontextovych kultur) velmi obtizné pochopitelné (Hofstede Insights, 2021).

Cinané jsou také velmi piizptisobivy a podnikavi — neboji se zaloZit si vlastni mensi

nebo rodinnou firmu, bez ohledu na riziko neuspéchu.

Dlouhodob4 orientace v Ciné

S indexem 87 se Cina fadi mezi spole¢nost, ktera je silné dlouhodobé orientovana a jedna se o
pragmatickou spolecnost, kde je bézné, pro vysledky v dlouhodobém casovém horizontu
ob¢tovat aktualni kratkodobé nepohodli (vliv konfucianismu) (Hofstede Insights, 2021).

Dile jsou Cifiané houZzevnaty narod schopny se pfizpisobit zménam a mimo to maji i

silny sklon k Setfeni — jsou schopni prozit aktualni nepohodli pro budouci pohodli.

Pozitkaistvi v Ciné

Cina ma v této dimenzi index 24, tudiz se nejedna o pozitkaiskou spole¢nost. Ciané nekladou
velky diiraz na volny €as a své tuzby napliluji v omezené mife. Ve spolecnosti je zafixovana
myslenka, Ze chovani jedinct je omezeno spoleCenskymi normami a potiebami, a proto si
nemohou délat, co chtéji (Hofstede Insights, 2021).

Kromé toho Ciiiané vzdy berou ohled na diisledek svého jednani na spoleénost. Maji

také dojem, Ze pozitkaiské chovani je nespravné.
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3.1.2. Charakteristika Japonska na zikladé Hofstedeho dimenzi
Japonsko je ostrovni zemé& o rozloze pfiblizné 377 km? leZici v Tichém oceanu. Zemi obyva
priblizn¢ 125 miliont obyvatel. V Japonsku neexistuje statni nabozenstvi, ale vétSina obyvatel
se hlasi k Sintoismu a buddhismu (Norbury, 2017, s. 10).

Na zaklade¢ Sesti Hofstedeho dimenzi 1ze Japonsko a jeji obyvatele charakterizovat takto:

Vzdéalenost moci Vv Japonsku

Ptestoze si jsou Japonci za kazdych okolnosti védomi svého postaveni v hierarchii spole¢nosti,
neni tato kultura s indexem 54, tak hierarchicka jako vétSina ostatnich asijskych kultur. Mnoho
cizincli vnima Japonsko Vv rdmci obchodni sféry jako siln€ hierarchickou spolecnost, kde se
uplatnuje peclivé zorganizovany rozhodovaci proces, béhem kterého musi jakékoliv
rozhodnuti nejprve schvalit kazd4 nadiizenéd osoba az k nejvysSimu vedeni. Ale pravé tento
proces rozhodovani ukazuje, Zze v japonské spolecnosti nenajdeme jednu vrcholnou osobu,
kterd by rozhodovala o vSem, jako je tomu vV hierarchi¢téjSich spole¢nostech (Hofstede
Insights, 2021).

Kromé této skuteCnosti bylo Japonsko vzdy spolecnosti, kde se véfilo, Ze Gspéch
jednotlivce je nejvice ovlivnén jeho tvrdou praci, pili a schopnostmi. Vychozim bodem tak je,
ze vSichni se rodi rovni a kazdy se muze stat kym nebo ¢im chce. To, ale neplati pro zeny, na
které je v japonské spolecnosti stale nahlizeno jako na matky, které by po svatbé mély opustit

praci a plné se vé€novat rodinné (Hofstede Insights, 2021).

Individualismus v Japonsku

Japonsko s indexem 46, se nachazi na rozhrani mezi kolektivistickou a individualistickou
spolecnosti. V zemi lze pozorovat mnoho znakl kolektivistické kultury, jako naptiklad snaha
o udrzovani harmonie ve spole¢nosti spolu se zamérném potlacovanim vlastnich nazort a
pocit (Hofstede Insights, 2021).

Na rozdil od vétSiny okolnich asijskych statl neni ale natolik kolektivisticka. Diivodem
je absence rozsifeného rodinného systému, ktery je zéklad pro kolektivistické zemé jako Cina
a Jizni Korea. V Japonsku se veSkery majetek a rodinné jméno pieddvalo nejstarSimu synovi a
ostatni sourozenci museli z domova odejit a zalozit Si vlastni rodinu. Z toho diivodu nevznikaly
velké rodinné klany, které by drzely pospolu (Hofstede Insights, 2021).

Paradoxem Vv japonské spolecnosti je vysoka mira loajality, kterou Japonci prokazuji
svym zaméstnavatelim a firmam. Japonci ¢asto pracuji pro jednu firmu cely Zivot (v Ciné byva

situace opacna). Divodem pro¢ se Japonci takto chovaji byvd oznaCovéana svobodna vile,
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takze projev individualistického rozhodnuti. Ve zminéné Cin& byva bézné, Ze lidé jsou loajalni
primarné ke své vnitini skuping (napf. $irsi rodina, mistni komunita) (Hofstede Insights, 2021).

Dalsim paradoxem je, ze Japonci jsou podle zapadnich standardii povazovani za
kolektivistkou spole¢nost, podle vychodnich standardii za individualistickou spole¢nost. Pfesto

ale pisobi uzavienéji a zdrzenlivéji nez vétsina asijskych kultur (Hofstede Insights, 2021).

Maskulinita v Japonsku

V dimenzi maskulinity ma japonska spole¢nost index 95 a jedna se tak o jednu
z nejmaskulinngjsich spolec¢nosti na svété. Vlivem mirného kolektivismu v této zemi je zde
soutézivost a dravost nikoli mezi jednotlivci, ale mezi skupinami. Jiz od détstvi mezi sebou
Japonci pravidelné soutézi ve skupinach (vétSinou rozdéleni na dvé skupiny) a do soutézi
davaji veskerou silu a touhu vyhrat. Soutézivost pokracuje i v zaméstnani, kdy jsou Japonci
nejvice motivovani, kdyz bojuji ve vitézicim tymu proti konkurenci (Hofstede Insights, 2021).

DalSim projevem maskulinity v Japonsku je snaha o naprostou dokonalost, at uz
vV materidlni vyrobé (vyrobky musi byt bez vady i za cenu zpozdéni vyroby), ve sluzbach
(naprosté potlacovani osobnich problémt za cenu profesionalniho vystupovani) nebo
V prezentaci se na venek (snaha vypadat jako dokonald zemé¢, firma nebo rodina). S tim souvisi

I extrémni workoholismus, ktery je v Japonsku povinnosti (Hofstede Insights, 2021).

Vyhybani se nejistoté v Japonsku

Japonsko je sindexem 92 povazovano za jednu ze zemi, kterd se nejvice vyhyba pocitu
nejistoty. Z geografického hlediska se jedna o pomérné prirozenou reakci Japonska, které bylo
vzdy ohrozovano pfirodnimi katastrofami jako tajfuny, tsunami nebo zemé&tiesenimi. Proto se
Japonci naucili zit s neustalou nejistotou (Hofstede Insights, 2021).

| kviili tomu maji Japonci pfipraveny krizovy plan na téméf jakoukoliv moZnou situaci
od pfirodnich katastrof az po situace v bézném zivoté. To vSe proto, aby byli schopni reagovat
na nepiedvidatelnou situaci a nebyli ji zaskoCeni. V Zivoté Japoncl existuje spoustu
ceremonialil, ritudli nebo obtadl, které se konaji pravidelné a vzdy téméf stejné (napf.
zahajovaci a zavére¢ny ceremonial Skolni roku). Kazdy ritual, obfad nebo ceremonidl ma
presné popsany prubéh, jak se chovat, co si obléct apod. Etiketa je v japonské spolecnosti
povinnosti, ktera se uplatiiuje od narozeni (Hofstede Insights, 2021).

Japonci se také vyhybaji jakymkoliv zménam nebo zkouset délat néco jinak, nez je
zvykem. Ve firmach jsou pied zahdjenim libovolného projektu nejprve stanovena veskera

mozna rizika a postupy, jak se v takovych ptipadech chovat. Pfed tim neZ se Japonci
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nejistotou a rizikem (Hofstede Insights, 2021).

Dlouhodobé orientace v Japonsku

Japonsko ma v této dimenzi index 88, coz oznacuje dlouhodobé orientovanou spolecnost.
Japonci Casto obétovavaji veskery volny ¢as pro praci a neplacené prescasy jsou v této zemi
bézné (Hofstede Insights, 2021).

Ve firmach lze vidét silnou dlouhodobou orientaci ve formé investic do vyzkumu a
vyvoje, a to i v obdobi ekonomické recese, za ucelem budouciho vytvareni produkt vysoké
kvality. Déle firmy uptednostiiuji trvaly rist podilu pfed kratkodobym ziskem. Japonctim nejde
0 aktualni zisky firmy, ale 0 to, aby firma v budoucnu prosperovala a slouzila spole¢nosti i

dal$im generacim (Hofstede Insights, 2021).

Pozitkéfstvi v Japonsku

Japonsko je s indexem 42 zdrzenliva spole¢nost. Jedinci mohou, jako je tomu u mnoha kultur
s nizkym indexem pozitkafstvi, ptsobit chladné a odtazité. Nejedna se ale o viditelny projev
nezajmu nebo pasivni agrese, ale 0 zdrzenlivost v projevech emoci. Dale je v Japonsku Casty
workoholismu, kdy Japonci i malé mnozstvi volného ¢asu obétuji praci (Hofstede Insights,
2021).
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3.1.3. Charakteristika Jizni Koreje na zakladé Hofstedeho dimenzi
Jizni Korea je stat rozkladajici se na jizni ¢asti Jihokorejského poloostrova. Jeho plocha je
piiblizné 100 km?, na kterych Zije 51 miliona obyvatel. Jihokorejci nemaji statni naboZzenstvi,

a nejcastéji se hlasi ke kiest’anstvi a tradi¢nimu Samanismu (Hoare, 2005, s. 11-12).

Na zakladé Sesti Hofstedeho dimenzi 1ze Jizni Koreu a jeji obyvatele charakterizovat

takto:

Vzdalenost moci V Jizni Koreji

Index 60 ukazuje, Ze Jizni Korea je mirné hierarchickou spolecnosti. Z toho lze usoudit, ze
respekt ke spoleCensky vysSe postavenym osobam je v Jizni Koreji béznou soucasti Zivota,
stejn¢ jako cela hierarchie spole¢nosti. Kazda osoba V korejské spolecnosti znd své misto a
neni tieba tuto pozici zpochybnovat (Hofstede Insights, 2021).

Po vzoru Ciny i v Jizni Koreji zkusengjsi a starsi vedou méné zkusené a mladsi. Z toho
duvodu Korejci od svych nadiizenych o¢ekavaji piitazeni ukolu a celkova osobni iniciativa je

zde mala (Hofstede Insights, 2021).

Individualismus v Jizni Koreji

S indexem 18 je Jizni Korea, siln¢ kolektivistickd zemé&. V této kultute jsou typické uzkeé
hodnota je loajalita, ktera je nadfazena vSem spolecenskym pravidlim a predpisum (Hofstede
Insights, 2021).

Je ptirozené, Ze lidé maji mezi sebou, at’ uz v rodin€ nebo na pracovisti, silné vztahy,
mohou se na sebe spolehnout a kazdy jednotlivec prebira zodpoveédnost 1 za ostatni ¢leny své
skupiny. Vztahy mezi zaméstnancem a zaméstnavatelem jsou chapany jako rodinna vazba, a
tudiz se ocekava stejna loajalita k praci jako k rodin€. V piipadé zahanbeni nebo provinéni
vuci osobé hierarchicky vyssi, dochazi ke ztraté tvafe a poSkozeni reputace (nejen vlastni, ale
i celé skupiny) (Hofstede Insights, 2021).

Maskulinita v Jizni Koreji

Jizni Korea dosahuje v této dimenzi index 39, proto je oznaCovana za femininni spolec¢nost.

vvvvvv

vztahy. Konflikty jak v soukromi, tak v praci jsou vyfeseny kompromisem a smirem (Hofstede
Insights, 2021).
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Pro Korejce je dilezita flexibilita a pohoda. Idealni manazer je schopen vSechny své
podiizené zapojit a namotivovat. Pfes to je ale v Koreji velky tlak na zaméstnance, aby
podavali co nejlepsi vykony (prvek maskulinni spole¢nosti) (Hofstede Insights, 2021).

Vyhybani se nejistoté Vv Jizni Koreji

Jizni Korea mé v této oblasti vysoky index 85, coz znamena, ze Se snazi ptedchazet a vyhybat
nejistotam. V korejské kultute se zachovavaji pevna pravidla chovani a netoleruji osoby, které
pravidla nedodrzuji. Je zde naro¢né prosadit jakékoliv inovace, jelikoz vice neZ na inovativni
chovani se spole¢nosti zamétuje na tradice (Hofstede Insights, 2021).

Korejska spolecnost se mnohem vice soustiedi na ptesnost, dochvilnost a pracovitost
(neni tak touha néco zjednoduSovat, inovovat nebo ménit). Obvyklé postupy a procesy jsou

pro Korejce zdrojem bezpeéi (Hofstede Insights, 2021).

Dlouhodoba orientace Vv Jizni Koreji

Jizni Koreu Ize s indexem 100 povazovat za jednu z nejpragmati¢téjsich kultur na svéte.
Korejci povazuji prosperitu spole¢nosti nebo rodiny do budoucna za divod, pro¢ obétovat sviij

veskery volny Cas a Gsili (Hofstede Insights, 2021).

Pozitkarstvi v Jizni Koreji

Nizky index 29 oznacuje zdrZenlivou spole¢nost, kterd neptikladd velkou vahu uzivani si
Zivota a bezstarostnému uspokojovani lidskych potfeb. Korejei pti jednani plsobi spiSe
chladn¢ a uzavfené, a to predevSim vlivem restrikci na své chovani a snaze zachovat si tvar

(Hofstede Insights, 2021).
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3.1.4. Srovnani narodnich kultur na zakladé Hofstedeho dimenzi

Na zékladé popisu podle Hofstedeho dimenzi je vhodné pro vétsi prehlednost porovnat

vvvvvv

podobnosti mezi jednotlivymi kulturami.

Srovnani vzdalenosti moci v Cing, Japonsku a Jizni Koreji

Vsechny tfi zem¢ maji index vzdalenosti moci vyssi nez 50 bodii. Pouze v Japonsku je mira
vzdalenosti moci nizs§i nez ve zbylych dvou zemich. Korea je v mnoha ohledech ovlivnéna
¢inskou kulturou, proto lze ocekéavat podobnost, nejen v této dimenzi. V téchto kulturach
existuje stabilni hierarchie, na jejimz vrcholu jsou star§i a zkuSenéjsi osoby, kterym je
projevovana hluboka ucta.

Ve vsech téchto kulturach je také velky duraz na projev tcty v jazyce. Z toho divodu
se v ¢insting, japonstin€ i korejstin€ vyskytuje velké mnozstvi gramatickych i lexikalnich jevd,
které umocnuji podfazenost mluvc¢iho a nadfazenost piijemce.

Ve vsech tfech zemich jsou také velké spolecenské rozdily mezi muzi a Zenami, a to

V neprospéch zen.

Srovnani individualismu v Cing&, Japonsku a Jizni Koreji

| v této dimenzi miizeme pozorovat podobné vysledky u Ciny a Koreje, jakozto obou silng
kolektivistickych statti. Japonsko se vyrazné liSi tim, Ze zem¢ je vice individualisticka
(pfedevsim vlivem absence Sirokych rodinnych klanti). I pfesto je ofima zapadniho svéta
povazovana za siln¢ kolektivistickou.

V Cing, Japonsku i Koreji je spoleénost a harmonie povazovana za diileZitou hodnotu.
Stejné tak je velmi dulezity ve vSech tfech zemich koncept tvéfe, jejiZ ztrata vede k hanbé& a
poklesu respektu ve spoleénosti. Z externiho pohledu bychom mohli fict, ze Citané, Japonci i
Korejci maji vztah k praci jako k rodin€ a jsou pro ni ochotni obé&tovat vse. Pti detailnéjSim
zkoumani, ale na rozdil od kolektivistickych motivii Koreje a Ciny, je Japonska touha ,,slouzit“

firm¢ individualistickym rozhodnuti.

Srovnani maskulinity v Cing, Japonsku a Jizni Koreji

V této dimenzi se vysledky zemi pomérné rozchéazeji. Japonsko a Cina jsou maskulinni

spolecnosti, kde je velka soutézivost mezi skupinami a volny cas je obétovan na ukor prace.
Naopak Jizni Korea je spolecnost femininni a podle toho se také ve spolecnosti

prosazuje de€lat praci, aby se ¢loveék uzivil, nikoli aby ji naplnil cely sviij zivot. Piesto je ve

vSech zemich velky tlak na zamé&stnance, aby v praci podavali co nejlepsi vykony.
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Srovnéni vvhybani se nejistoté vV Ciné, Japonsku a Jizni Koreji

Ve ¢étvrté dimenzi vidime mnoho podobnosti mezi Japonskem a Jizni Koreou, kdy se obé
kultury snazi vyhybat nejistotam tim, ze dodrzuji ovérené systémy, pravidla a postupy.

Cina je v tomto ohledu mnohem odolng&jsi k nejistotam, a i v &inské kultufe se miizeme
b&Zné setkat s nejednoznacnosti pravidel i jazyka. Z toho divodu je pro Citiany mnohem snazsi
se prizpusobit zménam nebo inovacim a reagovat na n¢, zatimco Japonsko a Jizni Korea zmény

odmitaji.

Srovnani dlouhodobé orientace v Cing, Japonsku a Jizni Koreii

V této dimenzi dosahly zem¢é podobného vysledku. Projev dimenze lze vyrazné vidét u

schopnosti obétovat aktualni nepohodli pro budouci prosperitu ve vSech aspektech Zivota.

Srovnéni pozitkafstvi v Ciné, Japonsku a Jizni Koreji

Cina, Japonsko a Jizni Korea nejsou oznadovany za pozitkatské. V téchto zemi je Casté restrikce
projevovani pocitli, velkych gest, potfeb nebo emoci. S tim souvisi jiz zminéna vysokd mira

seberegulace, a z toho divodu mohou piislusnici téchto kultur pusobit odtazité a chladné.
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3.2. Charakteristika kultur na zakladé dimenzi F. Trompenaarse
Sedm Trompanaarsovych dimenzi stanovuje dalsi kulturni charakteristiky, kterymi lze Cinu,
Japonsko a Jizni Koreu popsat. Tyto dimenze se nezakladaji na podrobném, indexy
charakterizovaném, popisu kultur, jako tomu bylo u Hofstedeho, ale stanovuji, do které¢ ze dvou
skupin kultura patii. Ve své knize Riding the Waves of Culture: understanding diversity in
global business Trompnaars Cinu, Japonsko a Jizni Koreu nespecifikuje a oznacuje je jako
oblast vychodni Asie, kde zafazuje i staty jako Taiwan a jiné (Mitrovic, 2017, s. 27). Ptesto

Trompenaars poukazuje na dulezité vlastnosti, které je zde vhodné zminit.
Ztoho divodu se vtéto kapitole u kazdé dimenze nachazi pouze obecna
charakteristika, kterd se uplatituje u vsech tii kultur bez vyraznéjSich odchylek (viz tabulka

&),

Dimenze Oblast vychodni Asie
Univerzalismus X Univerzalismus
partikularismus

Kolektivismus x individualismus  Kolektivismu
Neutralni x emocionalni Neutralni

Specificka x rozptylena kultura Rozptylena

Vykon x prisuzovani statusu Pfisuzovani statusu
Orientace v ¢ase Sekven¢ni
Orientace na prirodu Vnéjsi

Tabulka ¢. 1: Piiblizné kulturni dimenze podle Trompenaarse pro oblast vychodni Asie (Mitrovic, 2017)

Univerzalismus oblasti vvchodni Asie

Oblast vychodni Asie je charakterizovana jako univerzalni, a staty tak vyzaduji striktni
dodrzovani formalnich pravidel. To znamena, Ze ,,dohoda je dohoda* a vSechny strany ji musi
striktné dodrzovat. Vyjimky jsou brany jako néco, co zbytecné komplikuje tad a pravidla.
Smlouvy se ve finalni podobé¢, ktera by méla vyhovovat v§e, nemeéni a ani nijak neupravuyji.
Ve vSech tfech zemich je pro univerzalistické kultury typicky delsi ,,small talk* na
zacatku jednéni, ktery slouzi k sezndmeni stran, vytvofeni divéry a piijemné atmosféry.
Piestoze se muze zdat tento small talk jako bezpiedmétny, zdlouhavy a nepodstatny, je pro
zem¢, které ho vyzaduji, neopomenutelnou soucésti jednani a pokud se uspéchd, protistrana

muze od navazani obchodnich vztahl upustit (Trompenaars, Hampden-Turner, 1997).
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Kolektivismus oblasti vychodni Asie

Tato dimenze je obdobna Hofstedeho dimenzi, ale Tromnaars povazuje vSechny kultury
individualni potfeby podiizuji celku) a nedilnou soucasti Zivota je spoluprace. Jakékoliv
rozhodnuti ¢i odpovédnost za splnéni ukoll se tyka celé skupiny. Z toho diivodu se musi pied
jakymkoliv rozhodnuti poradit (nejcastéji i s nadfizenymi) a je proto byt béhem jednani velmi

trpélivi (Trompenaasr, Woolliams, 2003, s. 52).

Neutralita oblasti vvchodni Asie

Ve vychodni Asii je kultura neutralni, proto se zde vzdy snazi potlacit své skutecné emoce a
nedavat je najevo. To mize vyvolat faleSny dojem, ze béhem jednani zastupce z téchto kultur
téma nezajima a nevnimaji jej. Bohuzel pozornost a hlavné to, jestli vSemu rozumi, nelze
snadno ovéfit, jelikoz tyto narody v ramci zachovani tvaie prikyvuji 1 kdyz urcité problematice
nerozumi (Trompenaasr, Woolliams, 2003, s. 52).

Jednani s témito zemémi by méla byt vedena v klidu, bez jakychkoliv silnych emoci
nebo velkych gest, které tyto staty asto povazuji za projev hulvétstvi. Pfesto se Cifiané ob¢as
béhem jednani chovaji emotivné az teatraln¢, jde ale o pouhou taktiku, na kterou je potieba
nijak nereagovat a zachovat klid. Pokud se protistrana podvoli, je povazovana za slabou
(Gullova, 2013, s. 215-218).

Rozptvlend kultura oblasti vychodni Asie

Pro tyto narody je typické prolinani pracovniho a soukromého zivota. To se projevuje Vv jejich
odevzdanosti praci, které ob&tuji nemalé procento volného Casu. Stejné jako v Hofstedeho
dimenzi poZitkarstvi i tady vidime, Ze je béZné v téchto kulturach ob&tovat témét veskery volny
Cas praci a potvrdit tim svou odevzdanost a loajalitu. V praxi to ale znamena extrémni
workoholismus spojeny s Castymi syndromy vyhofeni a jinymi psychickymi problémy
(Trompenaars, Hampden-Turner, 1997).

Na prvni pohled se ptislusnici téchto ndrodl zdaji byt introvertni, uzavieni a stfezici si
své soukromi. Pokud se ale nékomu podafi ziskat jejich divéru, ziskava tak ¢lov€k obchodniho
partnera na cely zivot, se kterym je v kontaktu i v soukromém zivoté (vetejna i soukroma sféra
je v téchto kulturach totozna). Neni proto vhodné podcenovat vielé vztahy, které stoji na
dlouholetych zkusenostech a rozhodné nevznikaji po sepsani jedné smlouvy (Trompenaast,

Woolliams, 2003).
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Pfisuzovani statusu oblasti vychodni Asie

Kultury vychodni Asie jsou Vv této dimenzi oznaCovany jako kultury, kde je vyssi status mozny
dosahnout pouze prostfednictvim pfisouzeni. V téchto zemich je kladen velky daraz na
hierarchii zaloZzené na vé€ku, pohlavi nebo socialnich vazbach. Zde se Trompenaars (2003)
rozchazi s nazory Hofstedeho (2021), ktery tvrdi, ze japonska spole¢nost piisuzuje Uspéch
osoby jejich vykonu, pili a tvrdé praci.

Je zde kladen velky daraz na vk, titul a vazby na ¢lovéka (napft. znaji-li se protistrany
uz z ptedchozich jednani, nebo nikoli). Krom¢ toho az Uzkostlivé dodrzuji hierarchii, takze
pokud je na jednani pfitomen generalni feditel jedné strany, musi byt, z divodu projevu ucty a
respektu, ptfitomen i generalni feditel druhé strany. V pfipad€, ze na jednéani pfitomen napf.
vykonny feditel ¢inské, japonské nebo jihokorejské spole€nosti, je nutné, aby se jednéni
ucastnil 1 vykonny feditel druhé spolecnosti. Toto je potieba ud€lat, i kdyby dané osoba neméla
s jednanim nic spole¢ného a jednani se ucastnila jen na pocatku a konci, Cisté z formalniho

hlediska (Trompenaasr, Woolliams, 2003).

Sekvenéni orientace oblasti vychodni Asie

VSechny tfi staty jsou velmi nacionalistické, vazi si své historie a kultury, zaroven vSak pfi praci
hledi do budoucna. Snazi se tvrdé pracovat a piipadné¢ snaSet aktualni nepohodli, aby
vV budoucnu vidé€li pozitivni vysledky své prace. Z toho diivodu jsou oznaCovany jako kultury
orientujici se na budoucnost (Trompenaars, Hampden-Turner, 1997).

Pfi jednani se zastupci z téchto zemi je bézny projev ucty a respektu dodrzeni vSech
termint a dochvilnost. Korejci, Japonci i Cifiané si na ptesnosti a dochvilnosti zakladaji a pokud
jsou nuceni na n€koho cekat, povazuji to za trapnou situaci, kvuli které osoba ztraci na
davéryhodnosti. Pfi jednédni je vhodné, s ohledem na orientaci na budoucnost, zminit ptilezitosti

a mozné vyhody piipadné spoluprace (Trompenaasr, Woolliams, 2003).

Vnéjsi orientace na piirodu oblasti vychodni Asie

Cina, Japonsko i Jizni Korea jsou nejen kolektivistické ale i vné orientované. Pro tyto kultury
je typicka snaha o kompromis za Géelem zachovani harmonie a klidu. Jednani by proto méla
byt umirnéna a vzdy by se obé¢ strany mély chovat zdvotile. V téchto kulturach dale plati, ze pti
jednani je nejlepsi, aby byly vSechny strany spokojené. Ackoliv jsou Cinané velmi
nekompromisni vyjednavaci, tvrd¢é prosazujici své pozadavky, je i pro né prospésnost pro obé

strany tim nejlepSim feSenim jednani (Trompenaasr, Woolliams, 2003).
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3.3. Charakteristika Ciny, Japonska a JiZzni Koreje na ziklad¢ oblasti E.T. Halla
Jako posledni dimenze pfip. oblasti, které charakterizuji narodni kultury, jsou Vv této praci
pouzity tii oblasti E.T. Halla. Hall, stejné jako Trompenaars, nedéla ve svych pracich rozdily
mezi narodni kulturou Ciny, Japonska a Jizni Koreje, ale pro viechny tii zemé stanovuje
totozné vysledky. Z toho diivodu jsou v této kapitole popsany charakteristiky zminénych stati

souhrnné (viz tabulka ¢. 2) spolu s vlivem téchto vlastnosti na chovani v obchodnich vztazich.

Oblast Cina, Japonsko,

Jizni Korea
Komunikace Vysoky kontext
Prostor Maly prostor
Cas Polychronni

Tabulka ¢ 2: Kulturni oblasti podle Halla pro kulturu Ciny, Japonska a Jizni Koreje (Mitrovic, 2017)

Vysoky kontext komunikace v Cing, Japonsku a Jizni Koreji

Cinané, Japonci i Koreji se svym vyjadfovanim od Geské kultury vyrazné lisi. Nejen jazykem,
kterym mluvi, ale ptedevs§im zplisobem, jakym informace, pocity i dojmy sd¢€luji.

Komunikace s témito kulturami byva naro¢na K pochopeni. At uz se jedna o pozitivni
nebo negativni sdéleni, piislusnici se nikdy nevyjadiuji pfimo a explicitné¢. Pokud by se
vyjadiili explicitné anebo naopak dostali explicitni odpovéd’, ktera by byla jest¢ v horSim
ptipadé€ negativni, nastala by trapna situace, kdy by byl ohrozen respekt a hrozila by ztrata tvare.
Proto tyto narody misto piimych slov ,,ano* nebo ,,ne* pouzivaji neutralngjsi odpovédi jako
,»mozna“, ,,nejspis* nebo ,,uvidi se*. S tim souvisi Casta situace, kdy i pres konec jednani neni
ziejmy jeho vysledek, jelikoz se protistrana vzdy tvafi klidné a vyrovnang. V takovém ptipadé
muze ptiblizny vysledek a celkovy dojem z jednédni sdélit piekladatel, ktery znd chovéani dané
kultury 1épe a detailnéji (Hall, 1976, s. 88-91).

Také neverbalni komunikace je pro tyto narody klicova a kladou velky diraz na uzivani
o¢niho kontaktu, ténu hlasu nebo mimiky. Pro Japonce, Jihokorejce i Cifany je pfimy oéni
kontakt povazovan za neuctivy a agresivni. Gestikulaci tyto kultury pouzivaji minimalné a
nikdy nebyva pfili§ horlivd a agresivni. Naopak dotyky, pfestoze se v kulturach nezdravi
podanim ruky (tj. ptimym fyzickym kontaktem), jsou zde Castou formou projevu ptatelstvi

(napf. poplacani po rameni) (Hall, 1976, s. 74-79).
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Prostor v Cing&, Japonsku a Jizni Koreji

Vsechny tii kultury jsou zvyklé zit v malém prostoru. Jedna se nejen o projev kolektivniho
chovani, ale i vysoké hustoty obyvatelstva v téchto statech (pfedevS§im v husté osidlenych
méstech).

Projev této oblasti je nejcastéjsi ve formé malé vzdalenosti mezi komunikacnimi
partnery, kdy je osobni prostor minimalizovan. Zastupci z téchto zemi nepotiebuji mit pro sebe
velké prostory, které nikdo nesmi narusit, ale naopak povazuji vétSinu prostoru za vetrejny (Hall,

1976, s.75-76).

Cas v Cing, Japonsku a Jizni Koreji

V ramci oblasti Cas je pro tyto narody je velmi dilezité navazovat s obchodnimi partnery
kvalitni dlouhodobé vztahy a nesnazit se jen o povrchni komunikaci za G€elem zisku. Je pro né
dilezité, co si o nich mysli okoli (s tim souvisi koncept tvaie), upfednostiuji blaho spole¢nosti
pred vlastnim (vliv kolektivismu) a celkove se vyraznéji zamétuji na lidi a vztahy. Vybudovani
davéry je pro né klicové a véfi, ze tento proces nelze uspéchat a je potieba jej dlouhodobé
upeviovat (Hall, 1976, s. 131, 143-146).

Dale tyto kultury ¢asto namisto logického postupovani bod po bodu, upiednostiuji
feSeni celého komplexu problémi najednou.

Jako poslednim zasadni vlastnost Hall (1976) popsal striktni dodrzovani termint,
schiizek a dohod, Ve viech tiech zemich. Pfestoze pfi jednani s Ciiany ob¢as dojde k nedodrzeni

terminu schiizek, stava se to pouze byl-li termin orientac¢ni a nebyl pevné dany.
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4. Prace v interkulturnim prostredi

V této kapitole se nachazi zakladni pojmy a situace, které je dulezité pochopit pfi posuzovani
charakteristik odliSnych zemi a pii préci v interkulturnim prostfedi. V soucasné ekonomice
dochazi denné k setkavani s odlisSnymi kulturami a dochazi tak k riznym nedorozuménim, ktera
jsou zpusobena odliSnym smyslenim. Dal§im problémem byva posuzovani vychodnich
myslenek zapadnimi piistupy, které s ohledem na odlisny zptisob mysleni 1 kultur nelze logicky
aplikovat (Kubatova, 2016, s. 10). StéZejnim textem pro tuto kapitolu je kniha K. Hegartyho
The Accidental Business Nomad.

Stereotypizace a generalizace

Pro interkulturni prostfedi je dalezité znat rozdil mezi pojmy stereotypizace a generalizace.
Generalizace je na rozdil od stereotypizace flexibilni, a proto s postem cCasu umoziuje
»zaclenéni novych kulturnich informaci* (AFS-USA, 2014) o urcité kultute. Lze ji povazovat
v mezikulturnim prostfedi jako pomoc, diky které muzeme casteéné zobecnit nékteré
charakteristiky narodnich kultur. Toto plati ptedevsim kdyz se osoba dostane do kulturn¢ zcela
odlisného prostiedi a potfebuje se rychle zorientovat. Na druhou stranu nelze spoléhat, ze kazdy
jedinec dané kultury bude urcité charakteristiky jeho narodni kultury striktné dodrzovat
(Hegarty, 2020, s. 8-9, 19-23).

Druhym zminénym pojmem je stereotypizace, resp. uzivani stereotypl. Stereotypy lze
vnimat Casto az jako Skodlivé, kdy se urcitd, Casto negativni vlastnost, vztdhne na vSechny
piislusniky kultury bez ohledu na jeji pravdivost (AFS-USA, 2014).

Pro vétSinu kultur existuji situace, ve kterych se jejich pfislusnici zachovaji pomérné
jednotné (napf. béhem obchodniho jednani). Nekteré kultury (pfedev§sim Severni Ameriky a
zdpadni a severni Evropy) jednaji piimo a k navdzani obchodni spoluprace nepotiebuji
obchodniho partnera nijak divérné znat. Na druhou stranu v zemich vychodni Asie, se vyjadiuji
nepiimo a obchodni vztah povazuji za diivérny, kde si ob¢ strany véti (Hegarty, 2020, s. 110-
112).

Ani jeden pfistup by ale nemél vyustit ve stereotypizaci. V ptipad¢, kdyz se osoba
mentalité dané kultury a jejich chovani nesnazi alespon ¢astecné porozumét a povazuje je pouze
za "zvlastni“, vyrazné to zpomali aZ znemozni budouci obchodni vztahy. Je proto nutné
respektovat chovani a zvyky mistnich a nesnaZit se vSe generalizovat a stereotypizovat za
ucelem usetfeni ¢asu. Pro pochopeni kulturnich rozdila je primarné potieba rozpoznat existenci
rozdilt v dané kultufe a ziskat informace, zkuSenosti, provést vyzkumy a celkové se o kulturu

aktivné¢ zajimat (Hegarty, 2020, s. 51-53).
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Etnocentrismus

Etnocentrismus lze definovat jako presvédceni, ze ,,jediné spravné, uzite¢né a pravdivé jsou
hodnoty, normy a ideje té kultury pfip. socialni skupiny, ze které¢ jedinec pochazi ptip. se kterou
se identifikuje (Nespor, 1996). S tim souvisi mozné odmitani jinych kultur, stupiiujici se
nenavist az xenofobie.

Chovani odlisnych kultur nelze oznacit za nelogické a nepochopitelné, ale je potieba si
rozdily uvédomit a pracovat s nimi. S tim souvisi pojem adaptace, ktery fika, Ze je vhodné se
prizpisobit kultuie, do které osoba ptichazi a doslova se chovat k mistnim lidem tak, jak chté&ji
oni. Toto lze ukazkove pouzit napiiklad pro zem¢ vychodni kultury, kde je divéra velmi
dilezita. Pokud se zde klidem chova tak, jak chtéji oni, vice naslouchaji a stavaji se

spolehlivéjsimi (Hegarty, 2020, s. 76-83).

Vedeni osob
Vedeni osob a rozdélovani ukolt je v interkulturnim prostiedi podle Hegartyho velkou vyzvou,
protoze kazda kultura potiebuje odlisSny ptistup. Autor se snazil vyuZzit postupy, které fungovaly
ve Spojenych statech, pro vedeni lidi v jihovychodni Asii (Hegarty, 2020, s. 29-31). To ale neni
mozné, jelikoz osoby z takto odlisSnych kultur nesdileji stejné hodnoty a neni mozné uplatiovat
totozné postupy. Autor tak narazil na problémy se striktnim dodrzovanim hierarchie, odmitani
sdéleni negativnich informaci nadiizenym z diivodu ztraty tvaie a neschopnosti plnit tkolu,
pokud nebyly velmi piesné specifikovany (Hegarty, 2020, s. 82, 91-95, 110-113).

Hegarty proto doSel k zavéru, Ze feSenim pii nepochopeni zadani, a tudiz nesplnéni
ukolu, neni zaméstnance pokarat, ale hledat problém v sobé a pfizpusobit se okolnim
zvyklostem. Je nutné aktivné naslouchat tomu, co zaméstnanci chtéji a jaké maji problémy

(Hegarty, 2020, s. 26-28).

Hodnoty

Pro praci v mezikulturnim prostfedi je diileZité pochopit mentalitu osob urcité kultury, ve které
jeji zebticek hodnot. Zatimco vychodni zemé povazuji ve svém zebiicku hodnot za
nejdulezitéjsi uctu ke strasim, rodinu a uptednostnéni zajmuii spolecnosti pred jednotlivcem,
zapadni zemé jsou zaméfené na vykon, vysledky a z4jmy jednotlivce jsou prednéjsi nez

spole¢nosti (Hegarty, 2020, s. 10-14, 53-55).
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Pro zdpadni zemé jsou tak dulezitéjsi spiSe pracovni vysledky nez mezilidské vztahy na
pracovisti. S tim souvisi i pravidelna ucast na poradach, ptesné vypliiovani sprav apod. Naopak
zajem o zamestnance ¢1 obchodni partnery. Navazovanim vielych kontakt buduji divéru, ktera
je pro vychodni kultury velmi dialezita (Hegarty, 2020, s. 137-141).

Dalsim velkym nedorozuménim v rozdilnych hodnotach, které Hegarty popisuje, je
respekt (respect) a s nim spojené chapani loajality (honesty). Obyvatelé zapadni zemé povazuji
za projev loajality naptiklad ohlaseni problému nebo poukazani na chybny usudek vedeni. Diky
tomu muze spolecnost piedejit piipadnym finanénim ztratam. Takové chovani je i projevem
respektu, protoze tim osoba ukazuje, ze ji zalezi na prosperité firmy, a tim k ni chové respekt.
Naopak ve vychodnich kulturdch je pojem respekt a loajalita spojovan s bezmeznou ditvérou
Vv neomylnost vedeni, a tudiz ohlaseni ptipadné ohldseni chyby, by bylo projevem ztraty
respektu k dané osobé (Hegarty, 2020, s. 145-146).

Autor dale zminuje dulezitost ritualli, zvykl nebo projevi nabozenstvi pro vychodni
kultury, které ale v zapadnich kulturdch (ptfedevS§im v pracovnim prostiedi) nehraji dilezitou
roli. Pfesto by ale tyto projevy nemé&ly zapadni kultury, které tyto hodnoty nesdileji, jakkoliv
odsuzovat a upozad’'ovat (Hegarty, 2020, s. 151-152).

Zavérem lze fict, Ze je potfeba neodsuzovat hodnoty odlisné kultury, chovat k nim

respekt a nenechat se ovlivnit etnocentrismem (Trompenaars, Woolliams, 2003, s. 7).

Vliv stresu
Hegarty ve své knize popisuje mnoho dulezitych poznatkli o kultuie i chovani mistnich
obyvatel, které se naucil. Pfestoze pro néj byly tyto informace dulezité a cenné, v dobé&, kdy byl
vystaven velkému stresu, veSkeré naucené dovednosti podvédomé potlacil a zacal se tak
dopoustet chyb.

To je diikazem, Ze neni mozné se zcela naucit chovani jiné kultury, zvlast takové, ktera
je velmi odliSné od kultury, kterd nas vétSinu Zivota ovliviiovala. Pod vlivem stresu se projevi
u kazdého jedince riziko navratu k modelu chovani, ve kterém vyristal a ktery je tak pro néj

ptirozeny (Hegarty, 2020, s. 140-141).
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5. Cile a metody Setfeni ve firmé
V této kapitole se nachazi struény popis podniku, ve kterém byly provedeny polostrukturované
rozhovory, jejichz transkripce se nachazi v této praci jako pfiloha ¢. 1. Nasleduje charakteristika

stanoveni otazek pokladanych pii Setfeni a analyza odpovédi rozhovora.

5.1. Popis podniku
Rozhovory probéhly v konkrétni firmé, ktera si prala zastat v anonymité. Jedna se o hutné-
strojirensky podnik, ktery je dnes vyznamnym svétovym producentem tlakovych lahvi,
svafovanych nadob, mlecich kouli a vyrobou vodikovych svazka. Firma ma zakazky z celého

svéta, priemz V poslednich letech expandovala piedeviim do Ciny, Japonska a Jizni Koreje.

5.2. Polostrukturované rozhovory
Polostrukturované rozhovory byly v této praci pouzity jako metoda sbéru informaci. Tento typ
rozhovori Ize charakterizovat jako organizovanéjsi nez nestrukturované rozhovory, ale naopak
volnéjsi nez strukturované rozhovory. Pofadi otazek, volba slov nebo slovni obraty mohou byt
béhem rozhovoru tohoto typu pozménény a v piipadé nepochopeni otazky i dovysvétleny.
Béhem rozhovoru mohou byt nékteré otazky vynechany (napft. respondent na n¢ jiz odpovédel
v piedchozi otdzce) nebo naopak piridany (napf. otdzkou ,.co tim myslite?*) (Wildemuth,

Zhang, 2009, s. 222-224).

5.3. Metoda prace

Polostrukturované rozhovory byly sestaveny tak, aby zajistily ziskani relevantnich odpovédi
pro tuto praci. Rozhovory probéhly v srpnu v roce 2021 a byly vedeny v ¢eském jazyce se tfemi
zaméstnanci firmy — dva respondenti pracujici na pozicich front office specializujici se na
vychodni a jihovychodni Asii a jeden respondent pracujici na pozici vedoucim obchodniho
oddé€leni pro Asijsky kontinent. VSichni respondenti souhlasili s ucasti na rozhovoru,
S potizenim nahravky rozhovoru prostfednictvim mobilniho zafizeni a se zvefejnénim odpoveédi
Vv této praci. VSichni tfi zaméstnanci si prali zistat v anonymité, proto jsou v transkripci
rozhovort oznac¢ovani jako ,,respondent 1, ,,respondent 2* a ,,respondent 3.

Cilem rozhovori bylo identifikovat hlavni komplikace, se kterymi se zameéstnanci

konkrétni firmy potykaji pti spolupraci se zastupci z Ciny, Japonska a Jizni Koreje.

5.4. Stanoveni otazek pokladanych pri Setieni
V této kapitole se nachazi popis znéni otazek, které byly respondentim v ramci rozhovoru
polozeny tak, aby bylo dosazeno cile prace. Jelikoz otazky byly souc¢asti polostrukturovaného

rozhovoru, bylo je mozné v ptipadé nepochopeni nebo jakékoliv nejasnosti dovysvétlit nebo
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preformulovat. V pfipadé€, Zze zodpovézena otazka nebyla dostacujici, bylo mozné polozit tzv.
dodatec¢nou otazkou (napt. ,,Muzete mi o této situaci fict néco vice?).

Rozhovor obsahoval celkem 12 otazek s 10 podotdzkami. V tivodni ¢asti rozhovoru se
tazatel respondentiim piedstavil, sdélil jim svij studijni obor a téma bakalaiské prace, jejiz
vystupem bude vzdé€lavaci program zaméfujici se na prohloubeni znalosti kulturnich specifik
Ciny, Japonska a Jizni Koreje. Nasledné byly poloZeny tii vieobecné (rozehiivaci) otazky.
Stézejnimi otdzkami pro praci jsou otazky ¢islo 4,5,6,7, 8 a 9, jelikoz se v nich zjist'uji hlavni
poznatky, odlisnosti ¢i komplikace, se kterymi se zaméstnanci potykaji pii spolupraci se
zastupci z Ciny, Japonska a Jizni Koreje. Na zakladé tdchto otazek bylo potieba stanovit oblasti,
na které se bude vzdélavaci program zaméfovat. Na zavér bylo respondentim zopakovano

zachovani jejich anonymity a podékovano za zodpovézeni otazek.

Otazka €. 1: Jak jste spokojen s praci na pozici obchodniho zastupce, ktery jedna se
zastupci zemi z Ciny, Japonska, Jizni Koreje?
Na zaklad¢ uvedené otazky miizeme zjistit, zda je respondent spokojen s ¢innosti vykonavanou

na pracovni pozici. Mira spokojenosti mize mit vliv na dalsi odpovédi celého rozhovoru.

Otazka ¢. 2: Kolikrat jste jiz pracovné vycestoval do téchto zemi? Kolikrat jste jiz
soukromé vycestoval do téchto zemi?

Diky této otazce mizeme zjistit, kolikrat jiz respondent dané zemé soukromé nebo pracovné
navstivil a dostal se tak do pifimého kontaktu s narodni kulturou Ciny, Japonska nebo Jizni

Koreje. Tato informace mize ovlivnit, kolik znalosti ma respondent o danych zemich.

->Dodate¢na otazka: Jak dlouho jste v dané zemi/zemich byl?
Diky této otadzce lze rozpoznat informovanost respondenta o dané kultufe, zpiisobené
piipadnym del$im pobytem v dané zemi. I kdyby respondent stravil v zemich jen n¢kolik dni,

mohl béhem setkavéani se s mistnimi a poznavanim kultury ziskat mnoho zasadnich poznatk.
- Dodate¢na otazka: Jak na Vas pusobili mistni obyvatelé?

Tato otazka umozni zjistit, jaké pocity vyvolali mistni obyvatelé na dotazovaného pii navstiveni

Ciny, Japonska nebo Jizni Koreje a jestli tyto pocity byly pozitivni nebo negativni.
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Otazka ¢. 3: Seznamoval jste se nékdy v ramci firemniho vzdélavani s narodnimi
kulturami zemi Ciny, Japonska nebo JiZni Koreje?

Na zakladé uvedené otazky zjistime, jestli respondent vyuzil firemniho vzdélavani v oblasti
narodnich kultur Ciny, Japonska a Jizni Koreje, at’ uz prosttednictvim rtiznych zdroji nebo

vzdélavacich programd.

—~>Dodatecna otazka: Vyhledal jste sii Vy dodate¢né zdroje, ze kterych jste se seznamoval
S témito narodnimi kulturami?

Diky této otazce se muzeme dozveédét, jestli se respondent seznamoval s problematikou
z vlastni iniciativy, prostfednictvim zdrojd, které by ndrodni kultury zemi popisovaly. Na
zaklad¢ této odpoveédi mizeme pozorovat urcitou miru zainteresovanosti respondenta na téma

narodni kultury Ciny, Japonska a Jizni Koreje.

Otazka ¢&. 4: JakoZto obchodni zastupce, ktery se zabyva obchodnimi vztahy s Cinou,
Japonskem a JiZni Koreou, vnimate odliSnosti téchto narodnich kultur od ¢eské kultury?
Na zakladé uvedené otazky muzeme zjistit, jestli respondent vnima odli$nosti a piipadné jaké,
ptfi porovnavani kultur vybranych vychodoasijskych zemi s ¢eskou kulturou. Diky tomu
muzeme zjistit, jak moc obeznameni jsou respondenti s témito kulturami a jestli vnimaji odlisné

chovani a postoje jedincl z téchto zemi pii srovnéni s Cechy v Ceské republice, ve které Ziji

cely zivot.

->Dodatecna otazka: Které odliSnosti opakované ovliviiuji priibéh obchodnich jednani?
Diky této otdzce muzeme zjistit, které odliSnosti jsou frekventovanéjsi a respondent se tak
S nimi potyka ¢asté&ji béhem navazovani nebo pribehu obchodnich vztahl. Na tyto odliSnosti je

potieba se zaméfit a byt si jisty jejich pochopenim.

>Dodateéna otazka: Jaké odlinosti mezi jednotlivymi narodnimi kulturami zemi Ciny,
Japonska a JiZni Koreje si béhem jednani anebo napriklad navazovani pracovnich vztahi
uvédomujete?

Na zékladé této otazky lze zjistit, zda si respondent uvédomuje rozdily v jednotlivych kulturach
Ciny, Japonska a Jizni Koreje. Tyto rozdily nebyvaji pfili§ vyrazné a obyvatel stiedni Evropy
si jich nemusi Casto ani povSimnout. Proto je nezbytné se na obeznadmeni s timto tématem
respondenta zeptat. Kromé toho nam tato otazka ptiblizi i uroven znalosti respondenta v oblasti

narodnich kultur téchto zemi.
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Otazka €. 5: Do jaké miry jste si jisty situacemi oslovovani, predstavovani, vytvareni
zasedacich poradku nebo vyménovani vizitek?

Diky této otdzce se dozvime, jak dobie respondenti znaji postupy pii béznych situacich pii
jednani se zastupci z danych zemi (pfedevSim pii tvodnim setkéni nebo pii Gvodnich Casti
jednani). Tyto situace jsou klicové a je potieba védét, jak se presné zachovat, jelikoZ mohou

ovlivnit dilezity prvni dojem, a tak i prubéh celého jednani.

Otazka &. 6: Pokud jste tyto situace zaZil, v ¢em se situace liSily od zpisobii v Cesku? Jaké
byly nejvyznamnéjsi odliSnosti jste zazil?

Odpovédi na tuto otazku se dozvime, jestli respondenti vnimaji odliSnosti pfi postupech
Vv situacich zminénych v otdzce €.7 od obvyklého zplisobu v Ceské kultuie a piipadné jaké
odli$nosti jsou pro né¢ nejvyraznéj$i. Mlizeme se tak dozvedét, jestli respondent cizi narodni
kultury porovnéava a srovnava s ¢eskou narodni kulturou nebo je pouze piijima a nijak hloubéji

se nad nimi nezamysli.

Otazka €. 7: Setkal jste se s néjakym nedorozuménim/nepochopenim, které budouci
spolupraci, jednani nebo napiiklad smlouvu se zastupci zemi Ciny, Japonska nebo JiZni
Koreje vyrazné ovlivnilo?

Diky této otdzce mulzeme zjistit, ma-li dotazovany zkuSenosti s nepochopenim nebo
nedorozuménim bé&hem situaci, které jsou béZnou soucasti obchodnich jednani. Tato
nedorozuméni pak mohla mit zasadni vliv na naslednou spolupraci se zastupci ze zemi Ciny,
Japonska a Jizni Koreje. Je potteba védét, jake situace délaji problémy (napt. vysokokontextovy

zpusob komunikace apod.), a zaméfit se na jejich vysvétleni.

->Dodatecna otazka: Nastala néjaka situace, kdy kvili kulturnimu nedorozuméni byla
spoluprace odmitnuta?

Prostfednictvim této otazky se dozvime o konkrétnich situacich a jejich pribehu, kdy doslo k
nedorozuméni nebo nepochopeni, které meélo nasledn¢ vliv na odmitnuti nebo zruseni
spoluprace. Takovym situacim by se mél obchodni zastupce za kazdou cenu vyhnout, a pokud
takova situace nastala je potfeba se na ni dikladné¢ zaméfit, aby se jiz, nejlépe nikdy,

neopakovala.
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>Dodateéna otizka: Jak odmitnuti/negativni vyjadieni ze strany pracovnika z Ciny,
Japonska nebo JiZni Koreje probihalo? Jak jste na néj reagoval?

Diky této otdzce mlizeme zjistit, jak obchodni zastupce vnima negativni vyjadieni ze strany
zastupce vybranych zemi. Tato sdéleni byvaji ¢asto neptfimo formulovana, coz je typické znak
kultur Ciny, Japonska a Jizni Koreje. Kviili tomu respondent nemusel ihned pochopit, Ze doslo
z protistrany k odmitnuti. Proto je potieba tuto problematiku zanalyzovat. Dale se mizeme

dozvédét reakci a tihel pohledu respondenta na danou situaci.

Otazka ¢. 8: Vnimate odliSnosti pfi komunikaci se zastupci z téchto zemi p¥i srovnani se
zastupci z Ceskych firem nebo firem Evropské unie?

Na zaklad¢ uvedené otazky navdzeme na piedchozi dodate¢nou otazku. Zjistime zde, jestli si
respondent uvédomuje rozdily mezi vyjadfovani zastupcii z Ciny, Japonska nebo Jizni Koreje
V porovnani s vyjadfovanim v ¢eské firmé nebo firmy z Evropské unie. Je dilezité se zaméfit,
jestli si respondent uvédomuje rozdily mezi vysokokontextovou a nizkokontextovou kulturou

a ptipadné jak na né reaguje.

> Doplitujici otdzka: Rozumite dobi‘e sdélenim obchodnich partneri z Ciny, Japonska a
Jizni Koreje?

V ptipadé kladné odpovédi na tuto otazku, je potifeba dodatecnou otdzkou zjistit, jestli
dotazovany chéape explicitnost vyjadfovani a ne€ini mu tak problém pochopit sdéleni
protistrany. Pii zaporné odpovédi se dodate¢nou otazkou doptame, jaké jsou hlavni tskali toho,

ze respondent zcela nerozumi sdélenim obchodnich partnerd z Ciny, Japonska a Jizni Koreje.

Otazka ¢. 9: Ktera kulturni specifika by podle VaSich zkuSenosti méla znat nové prichozi
osoba na pozici obchodniho zastupce, aby byla schopna spéSné navazovat a udrzovat
obchodni vztahy?

Diky této otazce miizeme ziskat informace, které ve vzdélavacim programu nesméji chybét,
jelikoZ jsou pro pracovni pozici ve firmé stézejni a jsou klicové pro nové zamestnance, kteii
ptipadné nejsou dostate¢n& seznameni s problematikou narodnich kultur Ciny, Japonska a Jizni
Koreje. Respondent mlze odpoveédét na tuto otazku Sirokym spektrem odpovédi, at’ uz
charakteristikou daného naroda nebo konkrétni situaci v prostiedi obchodnich jednani se

zastupci ze zminénych zemi.
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Otazka €. 10: Napadaji Vas zpiisoby chovani nebo vyjadiovani, kterym je potieba se pri
komunikaci se zastupci téchto zemi vyhnout?

V této otazce se, obdobné jako v otazce Cislo 8, dozvime, jaké informace tykajici se chovani
nebo vyjadfovani by mély byt zahrnuty v konecné podobé vzdélavaciho programu, aby byla
osoba prichdzejici na pozici obchodniho zéastupce schopna UspéSné navazovat a udrzovat
obchodni vztahy se zéastupci z vybranych zemi bez komplikaci zptisobenych nedostate¢nou

znalosti zptisobli chovani a vyjadifovani zastupct z danych zemi.

Otizka ¢. 11: Zaznamenal jste néjaké zmény pii prevadéni obchodnich jednani se
zastupci zemi Ciny, Japonska nebo Jizni Koreje do online prostiedi? Vznikaji néjaké nové
situace odliSné od klasickych osobnich obchodnich jednani?

Na zaklad¢ uvedené otazky mizeme zjistit, jak se podle respondenta zménila obchodni jednani

a jejich pribéh beéhem soucasné situace, kdy je vétsina jednani realizovana online.

- Dodatecna otazka: Zpusobil pfesun do online prostiedi nové komplikace v jednani se
zastupci téchto zemi?
Diky této otazce se miizeme dozvédét, jestli mely aktualni zmény negativni vliv na spolupraci

a jak se tato skutecnost projevila.

- Dodateéna otazka: Usnadnil néjaké situace piesun do online prosti‘edi pri jednanich
se zastupci téchto zemi?
Diky této otazce se mizeme dozveédet, jestli mely aktualni zmény pozitivni vliv na spolupraci

a jak se tato skutecnost projevila.

Otazka ¢. 12: Uvital byste pFi nastupu na tuto pracovni pozici vzdélavaci program, ktery
by Vas informoval o kulturnich specifikach obchodni spoluprice s Cinou, Japonskem a
JiZni Koreou a pripravil Vas na tyto situace?

Je vhodné zjistit, zda ma respondent zajem z(iCastnit se piipravovaného vzdélavaciho programu.
Tato otazka neni pro samotny sbér dat dulezita — slouzi pouze jako zavére¢na otazka sméfujici

rozhovor ke konci.
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5.5. Analyza odpovédi
Na zakladé analyzy provedenych rozhovori byla specifikovana témata a fakta, ktera se
vV odpovédich respondentli nachazela. V této podkapitole se nachazi shrnuti téchto témat,

jelikoz prave ta musi byt soucasti vzdélavaciho programu:

a) Respondenti neprosli v ramci firemniho vzdélavani kurzem nebo pripravou, ktera by
je obeznamila o narodnich kulturach Ciny, Japonska a Jizni Koreje. Informace, kterymi dnes
disponuji, ziskali od zkuSenéjsich kolegti nebo si informace nastudovali z internetovych zdroja

nebo literatury ve svém osobnim volnu.

b) Respondenti si jsou védomi odlisnosti mezi ¢eskou narodni kulturou a narodnimi
kulturami zminénych zemi. Jako vyrazné rozdily vnimaji odli$nosti pii setkani (pfedavani
vizitek apod.), striktni dodrzovani hierarchie, neschopnost individualniho rozhodovani,
nezavaznou diskusi na zac¢atku jednani souvisejici s délkou schiizek (,,schtizky s témito klienty
trvaji klidn€ né€kolik hodin®), nepfimost vyjadfovani (,,tvaii se pfijemné a ochotné¢, a nakonec

z celé schiizky nemusi byt zadny pozitivni vysledek*), a nesmélé (,,opatrné*‘) chovani.

) Respondenti nevnimaji zasadni rozdil mezi narodnimi kulturami Ciny, Japonska a
Jizni Koreje. Dva respondenti zminili, Ze Japonci se od dvou zminénych zemi li§i nevyjadfovani
skute¢nych pocitli a nazoru (,,Japonci jsou velmi rezervovani a uz kvuli zminéné ,,masce®,

nikdy nevite, co si o0 navrhu opravdu mysli*).

d) Respondenti uvedli, ze si jsou jisti v zakladnich situacich jako jsou: oslovovani,
predstavovani se, predavani vizitek, zasedaci potadek (,,Neni mozné, ze by feditel protistrany
jednal jen s manaZery, to by bylo neuctivé.”) a vhodna témata k diskusi pied zahajenim

samotného jednani.

e) Respondenti uvedli jako nedorozuméni ¢i komplikaci, které zazili pii obchodnich
jednani s danymi staty: osloveni kfestnim jménem, nepochopeni vysokokontextového
vyjadieni a jazykova bariéra (,jazykova vybavenost korejskych, ¢inskych nebo japonskych
ptredstavitell je nékdy na Spatné Grovni). Zaroven uvedli, Ze nikdy nezazili situaci, kdy by bylo
jednani kvili kulturnimu nedorozuméni pred¢asné ukonceno (,,vSichni jdou na jedndni s tim,
ze patiime k jinym kulturdm a vzijemné se respektujeme.*). Pokud tedy byla spoluprace

odmitnuta bylo to, podle respondentt, zptisobeno odliSnymi pozadavky obou stran.

f) Respondenti si jsou védomi, Ze negativni vyjadieni/odmitnuti asijska strana nikdy

neprojevi. V&di, Ze nesouhlas se dozvédi az tim, Ze je firma nadale nekontaktuje. Vhodnym
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feSenim je pfizvat na jednani predstavitele dané ¢eské firmy v Cin€, Japonsku nebo Jizni Koreji,

ktery je znaly Ceské i mistni kultury a je tak schopen odhadnout vyvoj situace.

g) Respondenti vnimaji jako hlavni rozdil pfi komunikaci se zastupci zminénych zemi
a zastupci z ¢eskych firem nebo firem Evropské unie pfimocarost vyjadfovani. Zaroven

respondenti uznali, ze pochopit kazdé vyjadieni ve vysokém kontextu, je obtizné az nemozné.

h) Podle respondentii by nové pfichozi osoba na jejich pozici méla znat, jak probiha:
predstaveni se, vymeéna vizitek, uklony nebo podani ruky a tvodni obecnd ¢ast jednani. Zaroven
by dana osoba méla umét respektovat specifika odliSnych kultur. Dale respondenti zminili, ze
je vhodné umét v daném jazyce zakladni pozdrav (,,stejné tak se nékdy hodi umét v daném

jazyce zakladni pozdrav®).

ch) Respondenti uvedli, Ze pfi jednani se zastupci z danych zemi je nutné se vyhnout

politickym tématiim, pfimému vyjadieni nesouhlasu a vyraznym gestikulacim.

1) Respondenti uvedli, Ze pii prechodu jednani do online prostiedi nastaly komplikace
ve formé jazykové bariéry, kdy v pfipadé osobniho jednani, bylo mozné piipadné
neporozuméni snadné&ji vysvétlit. Na druhou stranu respondenti uvedli, Zze se diky online
prostiedi zkratila doba jednani (,,Vyrazné se zkratila doba jednani, protoze se neptedavaji

vizitky a nebyvaji tak zdlouhavé rozhovory ptred zacatkem jednani.*).

J) Respondenti uvedli, Ze s ohledem na jejich ¢asové vytiZzeni nepovazuji dlouhodoby

vzdélavaci program za vhodny. Dva respondenti uvedli, Ze by ocenili vytvoreni kratké prirucky.

Na zéklad€ rozhovorl bylo zjisténo, Ze nejobtiznéjsi je pro respondenty pochopeni
zpisobu nepiimého vyjadfovani, zdlouhavost jednani zptisobena pfili§ dlouhou diskusi na
zacatku jednani, striktni dodrZovani hierarchie a s tim souvisejici neschopnost individudlniho
rozhodnuti. Z toho diivodu se vzdélavaci program zaméiuje prfedevsim na vysvétleni kulturnich
rozdili mezi Cinou, Japonskem a Jizni Koreou, jejich porovnani a disledky téchto
charakteristik v praxi. Diky tomu mohou zaméstnanci pochopit, pro¢ se zastupci ze zemi Ciny,
Japonska a Jizni Koreje takto, podlé respondentt, nepochopitelné chovaji.

Z odpovédi dale vyplynulo, Ze zaméstnanci védi, jak se chovat v praktickych situacich
v obsahu vzdélavaciho programu (kapitola 8.2.), jelikoz sami respondenti uvedli, Ze se tyto
informace dozvédéli od pracovné starSich kolegii nebo prostiednictvim pozorovani prabéhu

jednani. Vzdélavaci program je ale urcen i pro nové piichozi zaméstnance, na specifické pozice,
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ktefi tyto znalosti zatim nemaji. Z toho diivodu jim tyto znalosti v dostatecné mife poskytne
prave vzdélavaci program.

Zaroven s ohledem na odpovédi respondentli, neni zcela jasné, zda opravdu rozumi
pribéhu jednani se zastupci zemi Ciny, Japonska a Jizni Koreje, anebo pouze znaji postupy. Na
navrh respondentl jsem se rozhodla do prace zahrnout i kratkou pfirucku, nachéazejici se v této
praci jako priloha ¢.2, kde jsou struéné¢ shrnuty informace 0 tom, jak se chovat pfi obchodnim

jednani se zastupci ze zminénych zemi.

5.6. Stanoveni témat pro vzdélavaci program
V této kapitole se nachazi témata, vychazejici z analyzy v podkapitole 5.5., ktera je potieba
zahrnutou do vzdélavaciho programu. Z ditvodu prehlednosti se za jednotlivymi tématy nachazi

zkraceny popis, kde se ve vzdélavacim programu nachazi.

1) Popsat odliSnosti pfi setkavani (napi. ptredavani vizitek)
Toto téma se nachdzi v kapitole 8.2. Nachazi se zde i dalSi témata jako jsou: oslovovani,
predstaveni, piedavani vizitek, pfedavani dart, small talk a nevhodna témata, prabéh a zavér

jednani a pracovni obédy a vecete (druha ¢ast vzdélavaciho programu).

2) Vysvétlit davod striktniho dodrzovani hierarchie
Toto téma je podrobné popsano dimenzi ,,vzdalenost moci* v kapitolach 3.1.1. az 3.1.4. Dale
se toto téma nachazi v kapitole 3.2., kde se jim zabyva dimenze ,,pfisuzovani statusu oblasti

vychodni Asie* (prvni ¢ast vzdélavaciho programu).

3) Vysvétlit neschopnost individualniho rozhodovani
Toto téma je podrobné popsano dimenzi ,,vzdalenost moci a ,vyhybani se nejistoté*
Vv kapitolach 3.1.1. az 3.1.4. Dale se toto téma nachazi v kapitole 3.2., kde se jim zabyva

dimenze ,,kolektivismus oblasti vychodni Asie “ (prvni ¢ast vzdélavaciho programu).

4) Vysvétlit divod zdlouhavé nezavazné diskuse na zacatku jednani
Toto téma je podrobné popsano dimenzi ,,univerzalismus oblasti vychodni Asie* nachdzejici se

v kapitole 3.2. (prvni ¢ast vzdélavaciho programu).

5) Vysvétlit divod nepfimosti vyjadfovani
Toto téma je podrobné popsano oblasti ,,vysoky kontext komunikace v Cing, Japonsku a Jizni

Koreji* nachazejici se v kapitole 3.3. (prvni ¢ast vzdélavaciho programu).
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6) Vysvétlit divod nesmélého chovéni zastupcti z Ciny, Japonska a Jizni Koreje
Toto téma je podrobné popsano dimenzi ,,pozitkarstvi“ v kapitolach 3.1.1. az 3.1.4 a déle také

dimenzi ,,neutralita® v kapitole 3.2. (prvni ¢ast vzdélavaciho programu).

7) Vysvétlit divod nevyjadfovani skutecnych pocitit Japonct
Toto téma je popsano dimenzi ,,pozitkafstvi nachdzejici se Vv kapitolach 3.1.1. az 3.1.4., a

dimenzi ,,neutralita vychodni Asie* v kapitole 3.2. (prvni ¢ast vzdélavaciho programu).

8) Popsat oslovovani v téchto zemich

Toto téma se nachazi v kapitole 8.2. v popisu oslovovani (druha ¢ast vzdélavaciho programu).

9) Vysvétlit vysokokontextovou komunikaci
Toto téma popisuje oblast ,,vysoky kontext komunikace v Cing, Japonsku a Jizni Koreji“

nachazejici se v kapitole 3.3. (prvni ¢ast vzdélavaciho programu).

10) Spatna uroveii angliétiny Vv téchto zemich
Toto téma okrajové zmifiuje oblast ,,vysoky kontext komunikace v Cing, Japonsku a Jizni

Koreji“ nachazejici se v kapitole 3.3. (prvni ¢ast vzdélavaciho programu).

11) Vysvétlit davod nejasného ukonceni jednani (tj. divod, pro¢ negativni vyjadieni neni
sdélovano piimo)
Toto téma popisuje oblast ,,vysoky kontext komunikace v Cing, Japonsku a Jizni Koreji*

nachazejici se v kapitole 3.3. (prvni ¢ast vzdélavaciho programu).

12) Popis téchto situaci: predstaveni se, vyména vizitek, tklony nebo podani ruky a tivodni
obecnou ¢ast jednani apod.

Toto téma se nachazi v kapitole 8.2. Nachazi se zde oslovovani, predstaveni, pfedavani vizitek,

piedavani dard, small talk a nevhodna témata, pribéh a zavér jednani a pracovni obédy a veceie

(druha cast vzdélavaciho programu).

13) Zakladni pozdrav v danych jazycich

Toto téma se nachazi v kapitole 8.2. v popisu oslovovani (druha ¢ast vzdélavaciho programu).
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14) Duavod vyhybani se politickym tématim, pfimému vyjadfovani nesouhlasu a vyraznym
gestikulacim?
Nevhodnost politickych témat se nachazi v kapitole 8.2. v popisu small talk a nevhodna témata
(druhé cast vzdelavaciho programu). Téma piimé vyjadifovani popisuje oblast ,,vysoky kontext
komunikace v Cing, Japonsku a Jizni Koreji“ nachazejici se v kapitole 3.3. (prvni &ast
vzdélavaciho programu). Téma vyraznych gestikulaci popisuje dimenze ,,neutralita® v kapitole
3.2. a oblast ,,vysoky kontext komunikace v Cing, Japonsku a Jizni Koreji“ nachéazejici se v

kapitole 3.3. (prvni ¢ast vzdélavaciho programu).
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6. Teorie vzdélavani a rozvoje zaméstnancu

Na zéklad¢ teorie z této kapitoly vznikne struktura a forma vzdélavaciho programu, ktery je

vystupem této prace.

6.1. Pojeti systému vzdélavani
Vzdélavani a rozvoj je mozné chapat jako formu zabezpeCeni, které organizaci poskytuje
vzdélané a schopné pracovniky s dostate¢nou kvalifikaci. Diky procesu vzdélavani a rozvoje je
mozné ziskavat nové zkusenosti, dovednosti a vlastnosti, a to prostiednictvim sdileni informaci
nebo vyukovych a vzdélavacich programi. Dochazi tak k podnécovani a zptistupiiovani ucent,

diky kterému se zvySuje potencial jednotlivct ale i1 celé organizace (Armstrong, Taylor, 2015).

6.2. Slozky vzdélavani a rozvoje
Armstrong a Taylor (2015) ve své knize Rizeni lidskych zdrojii popisuji jako podstatné slozky

vzdélavani a rozvoje tyto oblasti:

1) Uceni se, které je charakterizovano jako proces, kdy dochazi k osvojovani a rozvijeni
schopnosti, vlastnosti a znalosti.

2) Vseobecné vzdélavani, prostiednictvim kterého si jedinec osvojuje znalosti, schopnosti
a dovednosti, které mize nasledné vyuzit v riznych oblastech Zivota.

3) Rozvoj, kterym se rozsituji dovednosti prostiednictvim ptilezitosti ke vzdélavani.

4) Odborné vzdélavani, které ve formé systematického procesu, pomaha jedincim

osvojovat znalosti, dovednosti a vlastnosti potiebné k vykonu prace.
Posledni zminénou oblast Koubek (2015) podrobnéji charakterizuje a rozlisuje na:

a) Zakladni ptiprava na povolani: uskute¢iiuje Se mimo organizaci, kde osoba pracuje, a
tedy nespada pod vzdelavani pracovniki.

b) Orientace: formovani pracovnich schopnosti ¢lovéka, slouzici k efektivni adaptaci
pracovnika ve firmé, k seznameni se s prostfedim organizace, pracovnim kolektivem
apod. Dale jsou sdéleny vSechny informace potiebné k vykonu prace.

¢) Doskolovani: pokracovani odborného vzdélavani v oboru, ve kterém jiz osoba pracuje.
Dochazi k prohlubovani znalosti a dovednosti vzniklych z divodu zmén na trhu,
technologii nebo novych trendta (Koubek, 2015, s. 256).

d) Pieskolovani ptip. rekvalifikace: zaméfeni na osvojeni nového povolani, které muze byt
odli$né od ptivodniho. Existuji dva typy rekvalifikace — Caste¢na a plna, kdy pii Castecné
rekvalifikaci pracovnik v novém zaméstnani vyuziva znalosti z ptvodniho zaméstnanti,

zatimco pfi plné nikoliv (Koubek, 2015, s. 256).
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6.3. Rozvoj lidskych zdroji
Vzdélavani a rozvoj pracovnikii je bézné chapano jako rozvoj schopnosti a o0sobnosti
pracovnika. Rozvoj lidskych zdroju se ale zamé&fuje na rozvoj ,,pracovni schopnosti organizace
jako celku“ (Koubek, 2015, s. 257). Tim dochazi k rozvoji schopnosti a dovednosti celych tymt
a zvyseni vykonnosti organizace.

S tim souviseji dva dulezité pojmy popisovany Armstrongem a Taylorem (2015).
Prvnim pojmem je ucici se organizace, definujici organizaci, ktera svym ¢lenim zajist'uje a
usnadiiuje uéeni a zaroven se sama méni. Druhym pojmem je uceni Se Vv organizaci, které
popisuje, jak se lidé v organizaci u¢i a tim ziskavaji nové znalosti, mimo jiné i na zakladé

interakce mezi lidmi.

6.4.Systém vzdélavani pracovniki a systematické vzdélavani

Tyto dva pojmy jsou klicové pii tvorbé vzdélavaciho programu. Zatimco vzdélavani
pracovnikli je personalni Cinnost, systematické vzdélavani oznacuje cyklus. Oba pojmy
zajiStuji komplexni rdmec urc¢eny k rozvoji a vzdélavani. Smyslem takového ramce je pak
zlepSovani schopnosti lidskych zdroji (Armstrong, Taylor, 2015, s. 1447-1449).

Systém vzdélavani pracovnikd souvisi s izkou spolupraci s externimi odborniky nebo
vzdélavacimi institucemi a patii zde vzdelavaci aktivity jako orientace, doskolovani nebo
pteskolovani zminéné v kapitole 6.2. Systematické vzdélavani je vzdélavani pracovniki tvorici
opakujici se cyklus. Ten pomaha naptiklad ke zlepSovani pracovniho vykonu, dale zajist'uje
pravidelné formovani pracovnich schopnosti pracovniki (a to 1 v ptipad¢ specifickych potieb)
a prispiva k setrvatnému zdokonalovani vzdélavacich procest, diky zpétné vazbeé
z ptedchozich cykla (Koubek, 2015, s. 259).

Predpokladem cyklu je pfedevs§im vznik a existence organizacnich a institucionalnich
piedpokladi vzdélavani, které zastupuje skupina pracovniki nebo externich odborniku, ktefi
vzdélavani vedou a dohliZeji na jeho organizacni i odbornou stranku.

Cyklus tvoii ¢tyfi faze (viz obrazek ¢. 1): identifikace potieb vzdélavani pracovniki
organizace, planovani vzdélavani, vlastni proces vzd€lavani a vyhodnoceni Uc¢innosti a

vysledkt vzdélavani. Tyto faze jsou podrobnéji popsany v kapitole 6.7.
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Identifikace potreby
vzdélavani pracovniki
organizace

Vyhodnocovani vysledku

vzdélavani a ucinnosti Planovani vzdélavani
vzdéldvacich programu

Realizace vzdélavaciho
procesu

Obrazek ¢. 1: Cyklus systematického vzdélavani pracovnikii (Koubek, 2015, s. 260)

Struktura cyklu je v zakladu podobna, pouze néktefi autoii méni pocet a obsah
jednotlivych fazi. Napiiklad Armstrong a Taylor (2015) nazyvaji fazi identifikace potieb
vzdélavani fazi analyzy a fazi planovani tvoii faze navrhu a faze vyvoje. Faze realizace a faze

vyhodnoceni jiz zustavaji totozné jako v cyklu Koubka (2015) (viz obrazek ¢. 2).

Faze analyzy
Faze
vyhodnoceni

Faze realizace Faze vyvoje

Obrazek ¢. 2: Postup pri planovani a provdadeni vzdélavacich programii (Armstrong, Taylor, 2015)

6.5. Faze systematického vzdélavani pracovnika v organizaci
Nejdulezitéjsi pro systematické vzdélavani pracovnikll jsou faze identifikace potieby
vzdélavani, planovani vzdélavani a vyhodnocovani vysledkit metod, jelikoZ rozhoduji o tom,

jak bude vypadat proces vzdélavani. Tyto faze jsou v této podkapitole popsany.

Identifikace potfeby vzdélavani

Potieby vzd€lavani organizace je nutné stanovit na zaklad¢ kvalifikovanosti a vzdélani
zaméstnancl, coz je obtizné. Z toho diivodu je identifikace potieb zalozena predev§im na
odhadech a jedna se spiSe o experiment, jehoz vysledek je zjistitelny az v zavérecné fazi cyklu.

Pracovnici zabyvajici se jednoduchymi pracemi vyzaduji rutinni Cinnost, ale znalostni

vvvvvv

ve vice oblastech (Koubek, 2015, s. 261).
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Zdroje informaci pro identifikaci potfeby vzdélavani nam mohou poskytnu tfi skupiny udajt:
Udaje tykajici se organizace (tj. idaje o struktufe organizace, stavu trhu apod.)

Udaje tykajici se jednotlivych pracovnich mist a ¢innosti (tj. obecny popis pracovni pozice).
Udaje o jednotlivych pracovnicich (napt. vzdélani, kvalifikace apod.)

Na zékladé téchto informaci pak dochazi k analyze potfeby vzdélavani pracovniki,
naptiklad formou ankety, dotazniki, rozhovorti nebo analyzy informaci vedouciho pracovnika

ohledné potieby kvalifika¢niho vzdélavani (Koubek, 2015, s. 261-263).

6.6. Planovani vzdélavani pracovniki
Béhem planovani se schvaluje rozpocet, ¢asovy plan, misto vzdélavani, pracovnici, kterych se
bude vzdélavani tykat, oblasti, obsahu a metody vzdélavani. Aby byl plan piehlednéjsi a

spravné zpracovany, Koubek (2015) doporucuje odpovédét na nasledujicich osm otazek:

1) Jaké vzdélani ma byt zabezpeceno?

Otazka stanovi obsah, na ktery se vzdélavani program zaméftuje.

2) Komu?
Urcuje, kterych pracovnikll se vzdélavaci program bude tykat — pujde-li o skupiny nebo
jednotlivce, jaké je jejich zaméstnani nebo povolani, piip. dalsi kritéria, ktera musi pracovnik

spliiovat pro zatazeni do programu vzdélavani.
3) Jakym zpisobem?

Stanovuje metody vzdélavani, ucebni texty nebo didaktické pomicky pouzivané béhem vyuky

a zda bude vzdélavani probihat na pracovisti pfi vykonu prace nebo mimo ngj.

4) Kym?
Definuje, kdo bude vzdé¢lavaci program zajiStovat (samotna organizace nebo vzdélavaci
instituce) a organizovat (externi nebo interni vzdélavatelé).

5) Kdy?
Urcuje, Casovy plan vzdélavaciho programu véetné terminu zahajeni programu.

6) Kde?
Stanovuje lokalitu, kde se bude vzd€lavaci program konat (vzdélavaci zafizeni organizace,
vzdélavaci zatizeni jiné organizace, pfip. pronajati konkrétni vzdélavaci instituce). Soucasti

nutné zajistit ubytovani, dopravu a stravovani.
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7) Zajakou cenu, s jakymi naklady?

Otazka zohledni rozpocet celého vzdélavaciho programu.

8) Jak se budou hodnotit vysledky vzdélavani a ucinnost jednotlivych vzd¢lavacich
programu?
Definuje metody hodnoceni, kdo a kdy bude hodnotit uspé$nost programu a stanovovat, zda

doslo k naplnéni cile daného programu.

6.6.1. Metoda vzdélavani
Pracovi$té, na kterém probiha vzdélavani Ize podle Armstronga a Taylora (2015) rozlisit do tii
skupin:

a) Pracovisté jako misto urCené ke vzdélavani, kdy misto vzdélavani a vykonavani prace
jsou oddé€leny a vzdélavani probiha nezavisle na vykonu prace. Muze jit napiiklad o
vysvétlovani postupu na dilné nebo skoleni manazert na oddéleni.

b) Pracovisté jako prostiedi u¢ené ke vzdélavani, kdy pracovisté je prostiedim, kde probiha
vzdélavani. Metody, které se v tomto ptipad¢€ uplatiiuji jsou napiiklad rotace prace.

€) Vzdé¢lavani a vykonavani prace jsou neoddélitelné propojeny a toto vzdélavani se stava

soucasti kazdodenniho pracovniho vykonu.

Tyto aktivity je vhodné podporovat, napiiklad vyuzitim vzdélavacich metod, kterych je
velké mnozstvi a Koubek (2015) ¢i Armstrong a Taylor jich popisuji nékolik. S ohledem na
pracovniky, pro které je vzdélavani program této prace urcen, se dale nachazi pouze metody
pouzivané ke vzdélavani, které je podle obou autori uréeny primarné vedoucim pracovnikiim
a specialistiim. Zaroven se jedna o vzdélavaci metody, které by bylo mozné vyuzit v rdmci

vzdélavaciho programu v této praci.
Piednaska
Pouziva se zpravidla ke sdé€leni teoretickych a faktickych znalosti. Mezi jeji vyhody patii

organiza¢ni nendrocnost a rychlost sdéleni informaci. Jde ale o jednostranny tok informaci,

ktery pracovnici ptijimaji pouze pasivné (Koubek, 2015, s. 270).

Seminaf piip. pfednaska spojena s diskusi

Obdobné jako piednaska se seminaf pouziva spiSe ke zprostiedkovani znalosti. Ale na rozdil
od prednasky jsou jeji ucastnici vybizeni k aktivité. Diky tomu na seminafi vznikaji feSeni
problému, nové napady, diskuse apod. Nevyhodou je nutnost zajistit zpisob moderovani

seminare (Koubek, 2015, s. 270).
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Pripadové studie

Tvoti popis skute¢ného nebo smyslené¢ho organiza¢niho problému nebo problémd, které se
jednotlivi ucastnici snazi analyzovat a navrhnout vhodné feSeni. Tato metoda podporuje
analytické mysleni, které je pro vedouci pracovniky a specialisty velmi dulezité (Koubek, 2015,

s. 270).

Workshop ptip. skupinové cviéeni

Jedna se o komplexni piipadovou studii, kterd zahrnuje feSeni praktickych problémi v tymu a
z komplexnéjsiho hlediska. Tato metoda umoziuje sdilet napady, jak fesit kazdodenni realné
problémy a zaroven je posuzovat z riznych thli pohledu. Je vhodna k rozvijeni tymové prace

a interdisciplinarnich ptistupi (Koubek, 2015, s. 271).

Brainstorming

Brainstorming je dalsi forma ptipadovych studii, béhem které je kazdy Gcastnik vyzvan, aby
sdélil vlastni navrh feSeni urcitého problému. Po ptredloZzeni vSech navrhi se o nich spole¢né
diskutuje a vybira se ten nejvhodng&jsi pfip. jejich kombinace. Tato metoda piinasi nova fesent,

nové zpusoby nahlizeni na problém a také podporuje kreativni mysleni (Koubek, 2015, s. 271).

Mentorovani
Jednd se o metodu, ktera zajistuje pracovnikim odborné vedeni, praktické rady a zaroven
konstantni podporu ve formé specidln¢ vySkolenych mentord. Tém jsou pifidéleny osoby,

kterym nasledné zajist'uji rozvoj (Armstrong, Taylor, 2015, s. 1668-1670).

Hrani roli

Tato metoda rozviji predevsim praktické znalosti. Od tGcastnikti se ocekava aktivita a urcita
hravost. Jednotlivi Gcastnici dostanou pfidélenou roli a nasledné popisuji a tesi jeji vztahy,
jednani ¢i konflikty. Tato metoda podporuje samostatné mysleni, reagovani a ovladani emoci.

Diky tomu se nejéastéji vyuziva pii vzdélavani vedoucich pracovniki (Koubek, 2015, s. 271).

E-learning
Jedna se o metodu, kterd vyuziva informacni a komunikacni technologie, prostfednictvim
kterych podporuje vzdélavani zaméstnanct. Pfedevsim pak poskytovanim studijnich materiald,
kde je velké mnozstvi textu, grafii a obrazka, spolu s pribéznymi testy k ovefeni znalosti. E-
learning se pfizpisobuje individualnim ¢asovym potiebam jednotlivce.

Nevyhodou je potfebnd motivace vzdélavajicich a dostate¢né zazemi ve formé
zafizenich, na kterych by bylo mozné vzdélavani provést. Tato metoda také neni uzptisobena

k rozvoji ,,mékkych dovednosti*“ (Armstrong, Taylor, 2015, s.1564).
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Training without trainers

Tato metoda ptedstavuje situaci, kdy se pracovnici spoji ve virtudlnim nebo prezenénim
prostiedi a nasledné si sd€luji své nové zkusenosti, které vyuzili v praxi. Diky sdileni se upevni
ziskané teoretické znalosti s prozitymi praktickymi zkuSenostmi. Metoda vyzaduje moderatora

diskuse (Kovacs, 2014, s. 230-231).

6.7. Vyhodnoceni ucinnosti a vysledki vzdélavani

Béhem vyhodnocovani vzdélavani je obtizné stanoveni kritérii, podle kterych se uspésnost bude
hodnotit. Pfesto je vyhodnoceni vzdélavani dilezity zdroj zpétné vazby, diky které se muize
nasledné vzdelavaci program zdokonalovat.

Podle Koubka (2015) se nejéastéji programy hodnoti podle dil¢ich kritérii:
Hodnoti se, zda byly ke vzdélavani pouzity vhodné metody, technické vybaveni, casovy plan a
obsah vzd¢lavaciho programu.
Hodnoti se, zpétna vazba ucastnikd, jejich nazory a postoje ke vzdélavacim programu.
Hodnoti se mira osvojeni nové nabytych znalosti testovanim Ucastnikli ihned po ukonceni
vzdélavani.
Hodnoti se, v jaké mife uplatiiuji Gcastnici nabyté znalosti a dovednosti pii vykonu prace (tj.
jak se zménilo pracovni chovani ti€astnika programu).

Plati, ze ¢im peclivéji byly stanoveny potieby vzdélavani a cile vzdélavani, tim
pfineslo zlepSeni vysledkl organizace, pficemz ale tyto vysledky neni mozné zjistit ihned po

vzdélavani, ale az s delsim ¢asovym odstupem (Armstrong, Taylor, 2015, s. 1609).
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7. Navrh vzdélavaciho programu
V této Casti se nachazi navrh vzdelavaciho programu a jeho zaclenéni do systému vzdélavani.
Tento navrh vzdélavaciho programu zajiStuje rozvoj lidskych zdroji dané firmy, jelikoz
dochdzi ke sdileni znalosti mezi vzdélavatelem a pracovniky, ktefi tyto znalosti jest¢ nemaji.
Diky zvolenym metodam vzdélavaciho programu bude béhem vzdé¢lavani probihat diskuse, a
tedy dojde i k tvorbé novych nazori a poznatkt. Dochazi tak k uceni probihajici v organizaci,
jelikoz pracovnici tyto znalosti mohou nasledné dale sdilet se svymi kolegy. Zaroven
organizace stimuluje své pracovniky ke vzdélavani a rozvoji, prostiednictvim poskytnuti tohoto
vzdelavaciho programu. Mimo jiné se tim rozvinou i znalosti vzdélavatele, ktery se nauci

znalosti 1épe uchopit a predat.

7.1. Stanoveni systému vzdélavani pracovniki v organizaci
Vzd¢€lavaci program této prace spada do oblasti odborného vzdélavani, jelikoz je zaméfen na
formovani specifickych znalosti potfebnych pro danou pracovni pozici. Zaroven se jednd o
doskolovani, protoze béhem programu dochazi K prohlubovani znalosti na zakladé nové
vzniklych znalosti a zméné na trhu (organizace zacala ¢ast&ji obchodovat s Cinou, Japonskem

a Jizni Koreou).

7.2.  Stanoveni cyklu systematického vzdélavani pracovniki organizaci

V nasledujici kapitole jsou popsany jednotlivé faze konkrétniho vzdélavaciho programu.

7.2.1. Identifikace potieb vzdélavani pracovniki
Potieba vzdélavani vzesla od samotnych pracovnikii organizace, pozdé¢ji ucastniki
vzdélavaciho programu. S ucastniky byly vedeny rozhovory, a na zaklad¢ jejich odpovédi byla
stanovena oblast vzdélavaciho programu.
Zaroven podle udaji o organizaci, zacala spole¢nost, kvtli zméné na trhu, v poslednich
letech ¢astéji a intenzivnéji obchodovat s Cinou, Japonskem a Jizni Koreou. Proto zvysila i
pocet zaméstnancu, ktefi obchoduji vyhradné se zminénymi zemémi. Na ziklad¢ toho lze

predpokladat, Ze spolecnost bude vyzadovat, aby zaméstnanci znali kulturni odli$nosti danych

vvvvvv

7.2.2. Planovani vzdélavani a zvolené metody vzdélavaciho programu

Vypracovany plan vzdélavaciho programu s vysvétlenim podle otazek v kapitole 6.6.
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1) Jaké vzdélani ma byt zabezpeceno?
Obsahem vzdélavaciho programu je charakteristika narodnich kultur Ciny, Japonska a Jizni

Koreje a popis zakladnich situaci béhem obchodniho jednani se zastupci z téchto zemi.

2) Komu?
Vzdélavaci program je urcen obchodnikiim jejichz hlavni ¢i okrajovou pracovni naplni je
zaji§tovani a vedeni obchodnich jednani a spolupréace se spoleénostmi ze zemi Ciny, Japonska
nebo Jizni Koreje.

V piipadé¢ zdjmu vedeni organizace je mozné poskytnout program i ostatnim
manazerim obchodniho oddéleni, v pripad€, ze by se v budoucnu, vlivem zmény organizacni
struktury, dostali na pozici, jejiz soucasti by bylo obchodovani se zminénymi zemémi. B€hem
vzdélavaciho programu se Gcéastnici navic dozvédi o teorii kulturnich dimenzi, kterou mohou
v ramci samostudia vyuzit K identifikaci narodnich kultur jinych zemi, se kterymi aktualné

nejcastéji obchoduji.

3) Jakym zpusobem?
Vzdélavani probéhne mimo pracovisté, jelikoz se zamétuje na vzdélavani specialisti a ptipadné
vedoucich pracovnikt. Jako metody vzdélavani byl stanoven seminaf a workshop.

Prvni ¢ast programu je vedena jako seminaf. Seminaf byl zvolen z toho duvodu, ze
obsah prvni ¢asti programu je zprostfedkovani teoretickych a faktickych znalosti, na jejichz
navaznost se mohou vést diskuse mezi vzdélavatelem a pracovniky nebo navzijem mezi
pracovniky s pomoci moderovani vzdélavatele. Dochézi tak ke sdileni znalosti mezi Gi€astniky
vzdé¢lavaciho programu.

Druhé ¢ast programu je vedena jako workshop. V tomto pifipadé bude tcastnikiim
vzdélavani stanovena situace (napt. predavani vizitek) a vSichni ucastnici vzdélavani budou
spolecné nasledné diskutovat nad tim, jak by se zachovali (diskuse bude moderovana
vzdélavatelem). Nasledné bude ucastnikiim sdéleno spravné feseni situace a ditvody, pro¢ tomu
tak je. Diky tomu budou tcastnici znat komplexné&jsi pfi¢iny takového jedndni. S tim souvisi
skutec¢nost, ze moderator by mél mit dostatecné znalosti problematiky, aby mohl do diskuse
vlozit vlastni postfehy a navrhy, a zaroven byl schopen odpovédét na dotazy ucastnikl
vzde¢lavaciho programu.

Béhem vzdélavani bude vyuzivan obsah kapitoly 3. a podkapitoly 8. 2. této bakalaiské
prace. Mimo to budou béhem seminafe a workshopu zminény dal$i zdroje (elektronické 1
tistené), které mohou vzdélavajici vyuzit, v piipadé zajmu k samostudiu. Dale bude vyuZzivan

pocitac a dataprojektor.
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Na konci vzdélavaciho programu obdrzi Gcastnici vzdélavaciho programu ptirucku,
kterou mohou mit trvale u sebe pro pfipomenuti zasadnich postupi pii obchodnich jednani se
zastupci zemi Ciny, Japonska a Jizni Koreje.

V piipad¢, ze bude identifikovdna dalsi potieba vzd€lavani a vzdélavajici budou mit
zajem 0 dalsi diskusi na téma vzdélavaciho programu, vyuzije se metoda training without
trainers, kdy ucastnici mezi sebou, spolu se vzdélavatelem, povedou diskusi o nové nabytych

znalostech. Vzdélavatel bude tuto diskusi moderovat.

4) Kym?
Vzdélavani zajiStuje samotna organizace, ktera zajiStuje i prostory ke vzdélavani, obCerstveni
a uvolnéni pracovniki po dobu vzdé€lavaciho programu. Firma nezajistuje dopravu ani
ucastniktim (lokalita vzdélavani se nachéazi v budové organizace), ani vzdélavateli, ktery se na
misto dopravi na vlastni ndklady. Organizace zatim neposkytuje vzd¢lavateli finan¢ni
ohodnoceni. Organizacni stranku zajiStuje asistentka obchodniho oddéleni organizace (nakup
obcerstveni, pfipravu mistnosti). Odbornou stranku programu garantuje a zajist'uje vzdélavatel

Marie Brozova.

5) Kdy?
Vzdélavaci program je urcen pro pracovniky, jejichz hlavni ¢i okrajovou pracovni naplni je
zajistovani a vedeni obchodnich jednani a spolupréace se spoleénostmi ze zemi Ciny, Japonska
nebo JiZzni Koreje.

Kromé¢ toho byl programu zafazen do procesu orientace a adaptace noveé piijatych
pracovnikli, na vySe definované pozice. Program byl zafazen do orienta¢niho baliCku
specifickych pracovniki, ktefi jej absolvuji béhem prvniho tydne adaptace v organizaci.

Vzdélavaci program trva pfiblizné pét a ptil hodiny. Cas je mozné upravit podle zajmu
a dotazli ucastnikd.

Casovy harmonogram programu (¢asy jsou orientaéni):

9:00 zahajeni vzdélavaciho programu

9:01 — 9:05 ptedstaveni vzdélavatele a seznameni se vzdélavacim programem

9:05 - 12:00 Prvni ¢ast programu — seminaf

Téma: Charakteristika kultur Ciny, Japonska a Jizni Koreje podle kulturnich dimenzi
Hofstedeho, Trompenaarse a Halla

12:00 — 12:30 Pauza na obcerstveni

12:31 — 14:30 Druha ¢ast programu — workshop
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Téma: Popis nejéastéjsich situaci b&hem obchodniho jednani se zastupci z Ciny, Japonska a
Jizni Koreje
14:31 — 15:00 Ptredani ptirucky ucastnikiim, ziskani ndzora ucastnikli na vzdélavaci program

15:00 — 15:05 Pod€kovani a rozlouceni s ucastniky vzdélavaciho programu

6) Kde
Mistnost konani vzdélavani se nachazi v hlavni budové organizace (druhé patro, jednaci sél ¢.
5). V mistnosti se nachazi pocita¢ s piipojenim k internetu a dataprojektor. Organizace zajistuje

obcerstveni pro vzd¢lavatele a vzdélavajici.

7) Rozpocet
Organizace hradi obcCerstveni a naklady spojené s provozem mistnosti, kde bude probihat
vzdélavaci program (elektfina, pfipojeni k internetu). Za prvni vzdélavaci program nebude

vzdélavateli poskytnuto finan¢ni ohodnoceni.

8) Hodnoceni
Hodnoceni bude provedeno ucastniky vzdélavani ihned po ukonceni vzdélavani

prostfednictvim dotazi tykajici se programu a jeho provedeni.

7.2.3. Realizace procesu vzdélavani
Realizace vzdelavaciho programu byla po domluvé s vedenim organizace piredbézné stanovena
na patek 22.7.2022. Ukonéeni programu je naplanovano na tentyz den. Délka programu je

stanovena ptiblizné na 6 hodin.

7.2.4. Vyhodnoceni vysledki vzdélavani

Vyhodnocovani vysledkli a Uc¢innosti vzdelani bude na zdkladé informaci poskytnutych

samotnymi Uc¢astniky vzdélavani. Tém budou po ukoncéeni vzdélavani poloZeny tyto otazky:

Naplnil obsah vzdé€lavaciho programu vase o¢ekavani?

Jaké jsou vase nazory nebo postoje k dneSnimu vzdélavacimu programu?

Poskytl vam vzdélavaci program odpovédi na nejasnosti, které jste doposud méli, ohledné

chovéni nebo mysleni Citanii, Japonci a Jihokorejcii?

Odpovedél vam vzdélavatel na vSechny vase dotazy?

Byly informace, které vam poskytl vzdélavatelem ptinosné a vyuzitelné v praxi?

Nepostradal vzdélavaci programu néjakou podstatnou ¢ast (organizacni nebo obsahovou)?
Vzdélavatel bude nasledné v kontaktu s vedoucim obchodniho oddé€leni zamétujici se

na zem¢ vychodni Asie a v ptipad¢ pozitivnich zmén ve vykonu pracovniho chovani svych

podiizenych bude vzdélavatele informovat.
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8. Vzdélavaci program
V této kapitole se nachéazi obsah vzdélavaciho programu, ktery slouzi ke vzdélavani vybranych
pracovniki organizace. Vzdélavaci program je rozdélen do dvou ¢asti, které se vénuji odliSnym
oblastem. Je tomu také z diivodu ¢asového planu programu, ktery je rozdélen na odpoledni a
dopoledni program.
Na zacatku vzdélavaciho programu se vzdélavatel predstavi, sdéli své vzdé€lani a roli
vzdélavatele, nasledné ucastnikiim predstavi Casovy harmonogram programu a poté zacne prvni

¢ast vzdélavaciho programu.

8.1. Prvni ¢ast vzdélavaciho programu — kulturni dimenze Ciny, Japonska a Koreje
Obsah této casti vzdélavaciho programu je totozny jako kapitola 3., ktera popisuje
charakteristiky narodnich kultur, které maji p¥imy vliv na chovani obyvatel Ciny, Japonska a
Jizni Koreje. Dale také odkazuje na nejasnosti, které respondenti uvedli béhem provedenych
rozhovort. Z divodu komplexnosti a piehlednosti bylo nutné jednotlivé problémy zahrnout do

ucelené podoby, kterou tato kapitola predstavuje.

8.2. Druha ¢ast vzdélavaciho programu — chovani béhem obchodniho jednani
Ve druhé ¢asti vzdélavaciho programu jsou popsany nejcastéjsi situace béhem obchodnich
jednani se zastupci z Ciny, Japonska a Jizni Koreje. Kazda situace je v Givodni &asti vieobecné
charakterizovana a nasledn¢ jsou uvedeny rozdily mezi jednotlivymi zemémi. Na tyto situace
mohou pracovnici kdykoliv sd€lovat své nazory, zazitky z podobnych situaci nebo jiné postiehy
tykajici se tématu. Béhem workshopu je probran popis tvodni ho ptedstaveni, osloveni,
prebirani vizitek, pfedavani dard, konverzace béhem jednani, prib¢h a zaveér jednani a pracovni

obédy nebo vecere.

8.2.1. Dochvilnost
Ve vsech tfech zemich je vhodné se dostavit na dohodnuty termin véas. Na jednani je nejlepsi
dorazit alespon 0 pét az deset minut diiv, protoze pfijit pozd€ by zpisobilo ztratu tvare. Omluvy
kvtli dopravnim komplikacim a jiné nebyvaji akceptovany, protoZe pfipadné problémy mély
byt piedvidany. V ptipadé, ze vime, Ze se opozdime, je potieba to druhé strané ihned oznamit

(Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 88-89).
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8.2.2. Svatky
Svatky v téchto zemich byvaji jednim z mala okamzikt, kdy si zaméstnanci odpoc¢inou nebo
navstivi svou rodinu, a proto neni vhodné v tuto dobu svolavat schiizky. K budovani lepSich
vztahll je vhodné k t€émto svatk zaslat ptani nebo mensi dar. Data téchto svatka byvaji
pohybliva, takZe je vhodné si tyto informace dopiedu zjistit. Naopak nase tradi¢ni Vanoce jsou

pro tyto staty béznym pracovnim dnem, takze je vhodné na to protistranu upozornit.

Hlavni svéatky v Ciné

unora) (Seligman, Hanzl, Ktiz, 2007).

Hlavni svatky v Japonsku

V Japonsku je dulezitym svatkem oslava Nového roku, kterd vétSinou ptfipada na prvni 3 dny
nového roku a tzv. Zlaty tyden, ktery je v obdobi od konce dubna do zac¢atku kvétna (Schlegel,
Todtmann, 2006, s. 123).

Hlavni svatky v Jizni Koreji

24

vV rozmezi 21. ledna az 20. tnora) (Schlegel, Tédtmann, 2006, s. 122).

8.2.3. Osloveni a jména

Na zacatku setkani je vhodné pozdravit a nasledné se piedstavit. Zakladni pozdravy,
znamenajici ,,dobry den®, které se pouzivaji, zni:
V ¢insting: ni hdo - ¢instina je tonovy jazyk, proto je lepsi si pozdrav prehrat v audio verzi
V japonstiné: konniciwa
V korejsting: annjong hasejo

Pii pozdravu se v Cing, Japonsku i Jizni Koreji jako prvni oznamuje piijmeni osoby a
nasleduje vlastni jméno. To je zpisobeno myslenkou, ze rodinny klan je dileZzitéjsi nez
jednotlivec. Osloveni protistrany vlastnim jménem by zptlisobilo nepfijemnou situaci a moznou
ztratu tvare. V dneSni dob& pouZivaji obchodni zéastupci Casto vizitky urcené zapadnim
kulturam, kde jako prvni stoji kiestni jméno (po vzoru zapadu), anebo si pfed sva jména
nechavaji natisknout typickéd zapadni jména jako James, Suzy apod. Béhem jednéni je bézné se
oslovovat pracovnim titulem a pfijmenim nebo klasickym pan/pani s piijmenim (Schlegel,

Todtmann, 2006, s. 5).
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Specifika osloveni v Cing

Pokud je pfijmeni jednoslabi¢né jako naptiklad Wang Hua, oslovujeme jej jako pan Wang.
V piipadé dvouslabi¢ného je vhodné oslovit pfijmenim i osobnim jménem.

V Cing existuje pfiblizné stovka p¥ijmeni (nejpopularngjsi Cchen=Chen ,Cang=Zhang,
Li, Cao = Zhao nebo Lin), které tvoii skoro 85% vsech pouzivanych piijmeni, proto se miize
stat, ze vice obchodnich partnerd bude mit stejné pfijmeni a je tedy dualezité je rozliSovat

(Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 92).

Specifika osloveni v Japonsku

Japonci pouzivaji ¢esky ekvivalent k ,,pan“ nebo ,,pani* ve form¢ slovo san, které se pridava

za piijmeni (z pana Novaka tedy vznikne Novak-san) (Norbury, 2017, s. 142).

Specifika osloveni v Jizni Koreji

| v Koreji je pomérné malé mnozstvi piijmeni, kterd se opakuji, a proto je potieba si jména
neplést (Hoare, 2005, s. 62). | v korejstiné existuje obdoba ¢eského ,,pan* nebo ,,pani“ a to

v podobe¢ slova ssi, které se ptidava za ptijmeni oslovované osoby.

8.2.4. Uvodni piedstaveni
Po pfedstavni je potieba si potiast ruce pfipadné se uklonit. Nachazeji-li se ve skupiné Zeny,
neni jim ddvana zadna ptfednost, a naopak byvaji obCas upozadovany. Pii pfedstavovani se
postupuje podle hierarchie od nejstar$i a nejvyznamnéjsi osoby (Balcikonyte-Huang, Flower,
2021, s. 86-87, 143).

Specifika ivodniho predstaveni v Ciné

Ptedstaveni tvoti potieseni si rukou — vétSinou byva delsi nez na zépadé. Nejprve probéhne
S nejvyse postavenou osobou a nasleduje se vSemi ostatnimi ¢leny skupiny. Béhem podéani ruky
je bézné sklonit hlavu piipadné se lehce uklonit (viz obrazek ¢. 3) (Seligman, Hanzl, Kiiz,
2007).

- &

Obrazek ¢. 3: Typicky pozdrav v Ciné (Modern Chinese Pop Culture, n.d.)
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Specifika ivodniho piedstaveni v Japonsku

V Japonsku za¢ind piedstaveni podanim ruky nebo tiklonou. Uklona je pro cizince pomérné
naro¢na ¢innosti, protoze thel tklony odrazi status uklanéjiciho i druhé osoby. Muzeme s ni
vyjadfit nasi nadfazenost, podfazenost ale i rozlouceni, podékovani, omluvu nebo vdécnost.
Proto, aby nedoslo k neptijemné situaci, je vhodnéjsi zvolit podani ruky ptipadné se uklonit
s rovnymi zady pod 30 stupni. Béhem uklony Ize mit ruce ptipazené k télu nebo slozené v kliné
(viz obréazek &. 4). Uklona se nikdy neprovadi za chiize nebo bdhem hovoru (Norbury, 2017, s.
141).

Slight bow Salute Respectful bow
15 degree 30 degree 45 degree

DB RPN

Obrdzek ¢. 4: Formy uklony v Japonsku (Takii., 2018)

Specifika ivodniho piedstaveni v Jizni Koreji

V Koreji je bézny typ pozdravu lehka tklona horni ¢asti téla (viz obrazek ¢. 5). Muzi si mezi
sebou mohou podavat ruce (viz obrazek €. 6), pficemz neni dano ptesnymi pravidly, kdo podava
ruku prvni. VétSinou ji jako prvni nabidne star$i osoba, ale totéz nemusi platit pii setkani

s cizinci. Stejné tak neni stanovena sila potieseni (Hoare, 2005, s. 109).

Obrazek ¢. 6: Pozdrav mezi muzi v Jizni Koreji (Xu, Hanse, n.d.)
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8.2.5. Predavani vizitek
Pfedavani vizitek je v Asii povazovano za ceremonial, ktery nesmi chybét na zddné pracovni
schtizce. V téchto kulturach vizitka reprezentuje jejiho majitele a je proto potieba s ni jednat
s respektem. Vizitky se predavaji i pfijimaji obéma rukama jako projev tcty (viz obrazek ¢&. 7).
Vizitku protistrany je vhodné si dikladné procist, a to i kdyby byla napsdna nezndmym

jazykem.

Obrazek ¢. 7: Spravné predani vizitky (Cultureready, 2017)

Nasledné nebo po skonceni jednani se vizitka musi pe¢livé uschovat do vizitkare. Na
vizitky se pted jejim majitelem nikdy nepisi poznamky, pfedevsim ne ¢ervenou barvou, ktera
V téchto zemich symbolizuje nestésti a smrt (Schlegel, Tédtmann, 2006, s. 5). Vizitku je
vhodné, kvli pfipadné jazykové bariéte, mit i v ¢inské, japonské nebo korejské verzi, kde bude
v danych jazycich pfepsano jméno, ndzev a adresa firmy, kontaktni informace a dalsi dilezité
udaje.

Nasledné je vhodné pii piebirani vizitky pod€kovat, coz se v jednotlivych jazycich
fekne:

V ¢insting: xie xie [Sié Sie]—> je vhodné si pozdrav piehrat v audio verzi
V japonsting: arigato gozaimas

V korejstingé: kamsahamnida

Specifika pfedavani vizitek v Ciné

Po prohlédnuti vizitky je vhodné vizitku polozit pied sebe na stil a nasledné po jednani ji ulozit

do vizitkate (Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 143). Na obrazku ¢. 8 lze vidét ptiklad ¢inské

—

RN - BR 9t

EREBEYR

vizitky.

TASK FORCE

ETEHME 1142 | @4 02109
(603) 466 2118 | F4: +1 (603) 986 8754

ELC
BHILLS
www.catf.us | BFf: brucehill@catf.us

Obrazek ¢. 8: Priklad cinské vizitky (Asian Business Cards, 2019)
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Specifika pifedavani vizitek v Japonsku

V Japonsku jako prvni piedava vizitku host. Po usazeni je vhodné polozit pied sebe vizitku na
sttl a nasledn¢ ji s velkou péci ulozit do vizitkaie (Norbury, 2017, s. 142-144). Na obrazku ¢.
9 Ize videét priklad japonské vizitky.

RUTGERS

NEW BRUNSWICK

— AT 8t
RS PHREE
15 M —2KE

1~ —I—MZa—T 5V X1y
ALyTd PRZa— 11539 T NI 20182

Wi +1-732-932-2258

cas@oldqueens.rutgers.edu

Obrazek ¢. 9: Priklad japonské vizitky (Asian Business Cards, 2019)

Specifika piedavani vizitek v Jizni Koreji

Na korejskych vizitkach byva kromé zékladni informaci jako jméno, pozice ve firm¢, jméno
firmy a jeji adresa i fotografie, ptipadné vystudované skoly (zvlast pokud se jedna o prestizni
Skoly) majitele vizitek. Vizitku Ize ihned nebo az po jednani uschovat do vizitkafe (Hoare,

2005, s. 109-110). Na obrazku ¢. 10 Ize vidét priklad korejské vizitky.

254
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- L jim@src-worldwide.com

=B 415 013
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3425 MHIA 2 (2)44111

www.sre-worldwide.com

941.6111

Obrazek ¢. 10: Priklad korejské vizitky (Asian Business Cards, 2019)

8.2.6. Predavani dari

Predavani darii je projevem ucty a pratelstvi vii¢i obchodnim partneriim, ktery je pro Asiaty
bézny. Darovanim vhodného darku je vzdy diikazem, Ze si darované osoby vazime. Darky se
opét predavaji i1 pfijimaji obéma rukama. Alesponi drobny darek je vhodné ptinést na jakékoliv
jednani. Nejbézn&jsim darkem byva vSeobecné drazsi alkohol nebo tradi¢ni produkty
z tuzemska.

Je dilezité se zaméfit na spravny pocet darkii s ohledem na povéry v danych zemich. A
stejné dulezité je i darek vhodn¢ a precizné zabalit. Je potieba byt obezietni pti volby barvy

baleni, které se pro zemé¢ lisi (Schlegel, Tédtmann, 2006, s. 113).
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Pro udrzovani dobrych vztaht je vhodné pravidelné posilat vanocni piani, blahopiani
k dobrym vysledkiim nebo uzavieni dobrého kontraktu dané firmy. Dilezité je si uvédomit, ze
Vv Asii se obchod neuzavira mezi firmami ale mezi konkrétnimi lidmi, ktefi jsou povazovani za
diavéryhodné, coz znamena, Ze snaha vybudovat a udrzovat dobré vztahy se svymi obchodnimi

partnery je klicova (Schlegel, Tédtmann, 2006, s. 64).

Specifika pfedavani daru v Ciné

V Ciné je typickym darkem alkohol nebo tabék, naopak nevhodnymi darky jsou ostré predméty,
symbolizujici konec pratelstvi, kapesnik, spojovany s pohiby, zluté chryzantémy a bilé kvétiny,
opét spojovany s pohiby, zrcadla, ktera mohou tidajné ptitahovat zI¢ duchy a destniky, které
v ¢instiné zni stejné jako rozchod (Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 87).

Cislo étyii je v Cing povazovano za neitastné, a proto neni vhodné pfinést étyii darky.
V ptipad¢ darkového baleni je lepsi zvolit barvy jako je ¢ervend, Zluta nebo zlata (viz obrazek
&. 11). Darky se v Ciné nikdy nebali do bilé nebo &erné barvy, jelikoZ jsou spojovany s pohiby
a nosi smulu (Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 87).

Protistrana muaze podle tradice darek az tiikrat odmitnout, a tato tradice se nachazi i
V obchodni sféfe, kdy je bézné prvni nabidku nikdy nepfijimat. Dale je nepsanym pravidlem,
ze obé strany by mély predavat darky priblizné podobné hodnoty a velikosti. To ale nékdy nelze
dopiedu odhadnout, a proto je vhodné piedat dar takové hodnoty, kterou bychom sami radi
obdrzeli (Seligman, Hanzl, Ktiz, 2007).
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Obrazek ¢ 11: Priklad vhodného balent darku v Ciné (Top China Travel - Since 1959, n.d.)

Specifika pfeddvani daru v Japonsku

Pro Japonce je predavani dard velmi véazeny ritudl, kterému je potfeba vénovat hodné
pozornosti. Darek nelze odmitnout a opét se pifijima obéma rukama S ismeévem a lehkou
uklonou trupu. Je tradici, podivat se na darek az po ukoncéeni jednani nebo schiizky, aby nedoslo
Kk pfipadné ztraté tvare. Neni vhodné davat piili§ drahé darky, protoze od darovaného se
ocekava, ze pristé prinese darek stejné hodnoty, coz by mohlo byt, v ptfipad¢ luxusniho dérku,

zbytecné zatézujici.

64



Pfi jednani s Japonci je potieba Si pamatovat, aby dohromady nebyly darky ¢tyfi nebo
devét, jelikoz tato Cisla symbolizuji nestésti a smrt. Darky je dobré balit v ¢ervené a bilé barve
(viz obrazek ¢. 12). Naopak ¢erna, modra, zelena v kombinaci s bilou se pouZivaji na pohibech.

Nejvhodnéjsim darkem v obchodni sféfe je alkohol. Kvalitni whisky nebo brandy je
vhodny darkem pro jakékoliv jednéani. Stejné tak jsou vhodnad luxusni baleni potravin, hedvabné
Satky nebo kravaty, pamétni sady minci ¢i znamek anebo golfové sety, jelikoz golf je
V souc¢asnosti velmi popularni sport japonskych businessmanu (Norbury, 2017, s. 96).

Jako mensi darek k vyroci je vhodné poslat spolecnou fotografii pracovniho tymu

(Norbury, 2017, s. 96).

Obrdzek ¢. 12: Priklad vhodného baleni darku v Japonsku (Yasuka, 2020)

Specifika pfeddvani daru v Jizni Koreji

Stejné jako v Cin¢ i v Koreji je lepsi misto Ctyf dart pfinést jiny pocet, jelikoz Cislo Ctyfi je
povazovano za nestastné. Je vhodné se vyvarovat bilému a ¢ernému baleni darkt, a radéji zvolit

¢ervenou nebo zlatou, které jsou povazovany za barvy $tésti a luxusu (viz obrazek ¢. 13) (Hoare,
2005, s. 54).

Obrdzek ¢. 13: Priklad vhodného baleni darku v Jizni Koreji (Xu, Hanses, n.d.)
8.2.7. Small talk a nevhodna témata
Po pfedani darti jsou hosté usazovani na vazena mista, pti¢emz jako prvni si seda nejvazenéjsich
host a aZ poté usedaji ostatni. Uvodni zdvofilostni rozhovor, ktery je pro asijské staty velmi

dulezity a Casto obsahly, je potieba vyplnit nekonfliktnimi tématy. Pokud se jedna o zastupce
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republiky, jak se jim zem¢ libi nebo zminit kulturni zvyklosti.

Déle se 1ze bavit o sportovnich, kulturnich nebo 1 védeckych tspésich zemé protistrany,
vychvalovat jejich kuchyni nebo kulturu nebo pokud zminit zajimava mist zemé pfi jeji
navstéve. Stejné tak je bézné ptat se na rodinu, zajmy, rodné mésto apod. Tyto komplimenty
nejen zptijemnuji atmosféru, ale zaroven pomahaji v budovani vzajemné davéry (Seligman,
Hanzl, Ktiz, 2007).

Je vhodné si rozhovor alespoi ramcové prichystat, jelikoZ i v téchto zemich jsou témata,
ktera se nezminuji, jako jsou politika, okolni zemé¢ a cokoliv nelichotivého napf. z historie zemé
protistrany. Nehrozi ale, Ze by se v pfipadé nevhodného tématu asijsti obchodnici rozkiikli a
nekontrolované zacali vyjadiovat své emoce vii€i tomuto tématu. Mnohem Castéji se stava, ze
protistrana utichne a trapnym tichem upozorni, Zze doslo ke spoleCenskému pieslapu. Pak je

potieba téma hovoru rychle zménit (Schlegel, Tédtmann, 2006, s. 13).

Nevhodna témata v Ciné

Pii konverzaci neni vhodné zminovat politiku, a pfedevsim se vyhnout tiem tématim: Tibet (je
stale povazovan za souéast Ciny), Tchaj-wan (sou¢asné nepokoje) a namésti Nebeského klidu

(nasilné potlaceni demonstraci v roce 1989) (Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 91).

Nevhodnd témata v Japonsku

Na tvodni small talk neni vhodné zminovat politiku a konfliktni historické udalosti spojené
piedevsim s Jizni Koreou a druhou svétovou valkou. Obecné pti diskusi s Japonci neni vhodné

zminovat jakékoliv okolni zem¢, z divodu rozsahlych konfliktti v minulosti (Norbury, 2017).

Nevhodna témata v Jizni Koreji

Na uvodni small talk neni vhodné zminovat politiku, konfliktni historické udalosti a vztahy se

Severni Koreou (CChi, 2014).

8.2.8. Priibéh jednani
Asiaté oceni, je-li vSe peclivé ptipravené — veskeré tabulky, grafy, prezentace, vysledky,
nabidky a poptavky. Plati nepsané pravidlo, Ze ¢im vice ma ¢loveék podkladii pro své tvrzeni,
tim se stava davéryhodnéjsim. S ohledem na uroven angliCtiny v téchto zemich je lepsi mit
béhem jednani tlumocnika a materidly mit preloZzené nejen do anglictiny, ale 1 do ¢inStiny,
japonstiny nebo korejstiny (Schlegel, Tédtmann, 2006, s. 125).
V piipad¢ potieby néco projednat v soukromi, jsou Asiaté velmi diskrétni a empaticti,

proto jim nevadi z jednaci mistnosti odejit a vyfesit situaci mimo ostatni ¢leny, aby nedoslo ke
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ztraté tvare. Mize to probéhnout naptiklad tak, ze se se asijska strana omluvi z diivodu potieby
jit si zakoufit, pfestoze nikdo neni kurakem, jen aby méli ptilezitost k diskusi o samoté. Hlavni
slovo mé nejvyse postaveny c¢len skupiny a jeho proslov ani poznamky nelze pferuSovat.
Tomuto ¢lenu diskrétné (Sepotem nebo informacemi napsanymi na papiie) radi ostatni ¢lenové
(Schlegel, Todtmann, 2006, s. 127).

Vsechny tyto zemé se vyjadiuji neptimo, takze piimé ,ne“ byva Casto nahrazovano
neutralnéjS$im ,,mozna“ ,,uvidime* ,,je to komplikované* anebo strana ml¢i (Norbury, 2017, s.
145).

Béhem jednani také neni vhodné vtipkovat ¢i preruSovat hovor, stejné tak neni vhodné
zadat o zopakovani informace, protoze nebyla srozumitelné (zptisobilo by ztratu tvare). Je také

dualezité rozliSovat v danych zemich intenzitu o¢niho kontaktu.

Specifika pribéhu jednani v Cing

Cifiané oceni, pokud budou piilozené materialy i v ¢in§ting. Pfi vyjednavani se mohou Cifiané
chovat teatralné, a to pfedev§im mezi sebou, ale jedna se pouze o strategii. Dale je béhem
jednani vhodné opustit na chvili mistnost a nechat ¢inské zastupce v soukromi jednat. O¢ni
kontakt je pro Cinské obchodni partnery dileZity, ale misto ptimého pohledu do oéi je vhodng;jsi

divat se na tvar nebo rameno protistrany (Balcikonyte-Huang, Flower, 2021).

Specifika prubéhu jednani v Japonsku

Japonci béhem jednani nepostupuji prili§ systematicky, proto je potteba byt trpélivi. Béhem
jednani se ¢astokrat mezi sebou radi a rozebiraji vSechna rizika a moZznosti situace. Pfesto jsou
Japonci béhem jednani velmi klidni az bez emoci (Norbury, 2017, s. 149-150).
Japonci nikdy nefikaji pifimé ,,ne“, ale ani ,,ano. Japonské ,,ano“ neznamena automaticky
souhlas, ale spiSe znamena ,,ano, posloucham vas‘ nebo ,,ano, vnimam vas*. A proto japonské
,»ano‘ vétsinou nebyva odpoveédi na otdzku, jestli strany souhlasi s podminkami a vSe je
domluveno (Norbury, 2017, s. 150-151).

Pfi jednani neni vhodné vyjadiovat se pfili§ sebestiedné, a naopak je lepsi Castéji
pouzivat plural prvni osoby (napi. nase spole¢nost by vam rada ukdzala apod). Rovnéz neni
vhodny pftiliSny o¢ni kontakt, ktery je v Japonsku povazovan za neuctivy a nezdvorily

(Norbury, 2017, s. 154).
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Specifika prub&hu jednani v Jizni Koreji

Béhem jednani neni vhodné udrzovat ptiliSny o¢ni kontakt, jelikoz ten je povazovan v korejské
kultufe za projev agresivniho chovani. Nejvhodnéjsi je se divat mezi nos a o¢i dané osoby
(Hoare, 2005, s. 110). Béhem jednani se Korejci chovaji klidn¢ a nenechavaji na sob& znat

jakékoliv emoce.

8.2.9. Zavér jednani
Jednani slouzi v téchto statech k poznani protistrany, k vybudovani dlouhodobéjsich vztahti a
uzsich obchodnich vazeb nez k samotnému sjednani smlouvy. Proto se ¢asto stava, ze na konci
jednani neni znamé kone¢né stanovisko nebo vytesena vSechna témata. V takovém ptipad¢ neni
vhodné na zastupce z Ciny, Japonska nebo Jizni Koreje, tladit a dozadovat se vysledku. Finalni
rozhodnuti téchto zemi byva téméf vzdy vyhodné pro obé strany, jen musi byt ¢loveék trpélivy

(Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 146).

Specifika zavéru jednani v Ciné

Finalni rozhodnuti mtize ptijit na konci jednani nebo také az delsi dobu po uskuteénéni schtizky.
Stejné tak miize dokonce dojit k casteCné Upravé rozhodnuti S ohledem na nové vzniklé

okolnosti (Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 146).

Specifika zavéru jednani v Japonsku

Na vysledné rozhodnuti o jednani se ¢eka déle nez v zapadnich kulturach, ale nasledné
uskuteénéni dohody jiz byva velmi rychlé, jelikoz to, ze se japonska strana shodla znamena, ze
tak rozhodla se svolenim vSech nadfizenych, a tudiZ uz neni ¢ekat. PakliZe se jiZ strany shodly,

rozhodnuti se neméni a nedochézi ke zménam (Norbury, 2017, s. 145-151).

Specifika zavéru jednani v Jizni Koreji

I v Koreji byva bézné, ze vysledek jednani se sd€luje az urcitou dobu po uskute€néném jednéni.

Upravy dohodnutych dokumentt v této zemi nebyvaji piilis ¢asté (Hoare, 2005, s. 109-112).

8.2.10. Pracovni obéd nebo vecere
Béhem jednani je vhodné pamatovat na vodu, ¢aj nebo kavu, ale pauza na svacinu, se nedéla.
Pokud se jedna déle, je na misté asijské obchodni partnery pozvat na pracovni obéd nebo vecefi.
V opacném piipadé by takové chovani povazovali za netictu vici nim a snizila by se tim Sance
na uspésné jednani. Stejné tak pozvani partnerti na pracovni obéd nebo vecefi se nikdy neodmita
(Schlegel, Toédtmann, 2006, s. 64).
V piipadé vecete nebo obédu je vhodné zvolit podnik stiedni cenové kvality. Nabidka

takového podniku muze byt tvofena ¢eskymi tradi€nimi pokrmy, ale je potieba brat ohled na
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specifika ¢eské narodni kuchyné. Proto je nejlepsi zvolit misto, kde nabizeji i jidla snadngjsi ke
straveni, ktera hostliim nezpuisobi zazivaci obtize.

Obchodni partneti si radi nechaji poradit a doporucit z menu, proto je vhodné zbézné
pokrmy vysvétlit a ptipadné i pfed konzumaci ukazat, jakym zptisobem se ji. V ptipad¢, Ze host
zacne pokrm jist ,,po svém™ je nejlepsi na chybu neupozornit, a délat totéz. Tim se host neuvede
do rozpaku a ptedejde se nepiijemné situaci (Schlegel, Toédtmann, 2006, s. 56, 75).

Zasedaci poradek je v Asii pfesné urcen a plati zde jasna pravidla. Hostitel sedi tak, aby
vidé€l na dvete a jeho zastupce ma misto naproti. Hostitel je povazovan za toho, kdo celou utratu
zaplati a také nesmi chybét u zadného proslovu. Po hostitelové pravici sedi nejvazenéjsi host,
po levici druhy nejvazenéjsi host. Zbylad mista jsou rozdélena podle hierarchie. V Asii také
nebyva zvykem davat na stlil jmenovky, a proto je potfeba kazdému hostu své jeho nebo jeji
misto ukazat (Schlegel, Todtmann, 2006, s. 127).

Na zacatku vecete je vhodna kratka avodni fe¢ hostitele. V ptipadé velkého poctu hostli
je vhodné ptedstavit cizince, naopak v ptipadé méné hostt predstavovani odpada, jelikoz se jiz
ptedstavili pfi obchodni schiizce. Jako prvni by mél zacit jist nejvazenéjsi host (Schlegel,
Todtmann, 2006, s. 71).

V piipad¢€ pracovni vefefe nebo obédu piimo v asijské zemi je potieba pocitat s mnoha
chody v malych porcich. Piesto, Ze asijska kuchyné je v mnoha ohledech specificka, je vhodné
kazdy chod ochutnat. V piipadé potravinové alergie, je nutné tuto informaci sdélit dopiedu.

V restauracich je mozné pozadat o piibor namisto klasickych hilek, ale Asiaté obecné
velmi oceni i snahu a pokusit se s htilkami najist na né¢ vzdy udéla dojem (Schlegel, Tédtmann,
2006, s. 127).

Je potieba také znat zaklady etikety jednotlivych kultur, které se obcas odliSuji.
Spolecnym tabu je zapichovani hilek kolmo do ryze, olizovani hiillek nebo podavéni jidla
hilkami. Mezi hiilkami jednotlivych kultur jsou pouze nepatrné rozdily (¢inské hilky jsou
nejdelsi, korejské jsou kovové a §irSi, a japonské vétSinou dievéné s uzSim koncem) (viz

obrazek ¢. 14) (Schlegel, Todtmann, 2006, s. 129).

CHINA
KOREA —_— e

JAPAN e e

Obrazek ¢. 14: Srovnani cinskych, japonskych a korejskych hiilek (Talk Talk Korea, 2021)
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V Asijskych zemich je béznou tradici po pracovni dobé odchazet s kolegy pit do
mistnich podnikl. Proto Asiaté zpravidla z obchodni vecefe nespéchaji domli a nabidku
alkoholu po jidle neodmitaji. Pfestoze Asiaté maji nizsi alkoholovou toleranci, je pro né€ alkohol
dilezitou soucasti kultury a oblibenou formou uvolnéni se (Schlegel, Tédtmann, 2006, s. 74,
79).

Jelikoz je piti alkoholu Castou soucasti ob&édu i veceti, je vhodné znat ekvivalent ¢eského
,ha zdravi“ v téchto jazycich:

V ¢insting: ganbej
V japonstiné: kampaj

V korejsting: konbe

Specifika pracovniho obédu nebo vecere v Ciné

V Cing se bézné podava tepa voda, namisto studené. Dale Cifiané oceni, pokud, zvlast pii
prvnich névstévach ptjdou na obéd nebo vecefi do ¢inské restaurace, jelikoz upfednostiuji
stravovani, na které jsou zvykli.

Alkohol je vtéto zemi neodmyslitelnou soucasti kultury. Nejznaméjsi alkohol je
Huang-tiou (&), ptipominajici Zluté ryzové vino s piiblizné 20 procenty alkoholu. N4poj se
béZzné podava v malych porcelanovych nadobach. Druhym popularnim typem alkoholu je Paj-
tiou (F17) se 40 az 60 procenty alkoholu. Mimo tyto napoje jsou v Ciné popularni i rizné
druhy piv a vin (Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 112).

V Ciné je b&zné pti konzumaci vydavat hlasité zvuky jako naptiklad mlaskat nebo srkat.
Tim dava stravnik najevo, Ze mu jidlo chutnd. Vice informaci o ¢inském stolovanim lze najit
v knize: Cinskd obchodni etiketa: privvodce protokolem, spolecenskym chovanim a kulturou

v Ciné od S. D. Selingmana.

Specifika pracovniho ob&du nebo vedeie v Japonsku

V Japonsku je nejpopularnéjsim druhem alkoholu pivo. Za tradi¢ni alkohol, ktery se podava jak
béhem ceremoniald, ale i pfi zakladani novych podniki, je povazovano ryzové vino saké (i74).
VétSinou mé tento napoj piiblizn€ 15 procent alkoholu. Saké se naléva do malych

porcelanovych nadob a neni vhodné jej kombinovat se zapadnimi napoji (Norbury, 2017, s.
117-119).
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Japonci jsou zvykli pfi jidle hlasité¢ mlaskat a srkat. Kromé toho je pro n¢ bézné zvedat
pfi konzumaci talife nebo misky ze stolu blize k ustim, nez aby se naklanéli. Informace jak
spravn¢ drzet hiillky Ize najit v knize Culture smart!: The Essential Guide to Customs & Culture

Paula Norburyho.

Specifika pracovniho obédu nebo veceie v Jizni Koreji

Korejci na rozdil od Japonct talife nebo misky nikdy ze stolu nikdy nezvedaji. V Koreji se
bézn¢ pouzivat i 1zici, predevsim k jedeni polévek a omacek Déle neni béhem jidla vhodné
vydavat hlasité zvuky (CCha, 2014).

| v této zemi je nejpopularnéjsim alkoholem pivo. Kromé néj se zde t€si velké oblibé i
tradi¢ni korejské ryzové vino sodzu (4°) s pfiblizné 24 procenty alkoholu. Korejci b&zné tyto
dva ndpoje kombinuji v tzv. somek (ZA~™) (Hoare, 2005, s.71-73). V Jizni Koreji je piti
alkoholu spojeno s mnoha komplikovanymi ritualy, jejichz popis 1ze najit v knize Simple Guide

to Korea: Customs and Etiquette Jamese Hoarea.

Zavér workshopu ..chovdni béhem obchodniho jedndni*

Dalsi kulturni rozdily a chovani v mezinarodnim obchodnim prostfedi popisuje zabavnou a
poucnou formou Kyle Hegarty ve své knize The Accidental Business Nomad. Nejdilezité;si
pojmy a situace, z této knihy jsou shrnuty ve 4. kapitole této bakalarské prace, ktera je
K nalezeni Vv elektronické podobé ve Studijni agendé informacniho systému Univerzity
Palackého pod nazvem Kulturni specifika obchodni spoluprace s vybranymi zemémi vychodni

Asie.
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9. Prirucka
Tuto piirucku s ndzvem ,,Mentalita a chovani Cirianii, Japoncii a Jihokorejcii*, vychazejici
z kapitol 3. a 8.2., si mohou zajemci preCist témét kdekoliv a budou tak obeznameni se
chovani béhem obchodniho jednani. Jedna se o praktické informace, a tudiz si je mohou
pracovnici precist naptiklad pfed jednanim.

V piirucce se nachazi struéné shrnuti zakladnich charakteristik danych kultur a popis
chovani béhem tuvodniho pifedstaveni a oslovovani, piebirani vizitek, predavani dart,
pracovnich obédu ¢i veceti a celkovy pribeh jednani véetné jeho zavéru.

Prirucku lze najit v této praci jako ptiloha ¢.2. Mimo to je pfirucka dostupna

zaméstnanciim v digitdlnim archivu firmy, kde probéhne vzd¢lavaci program.
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Il. Zavér

Tato bakalai'ska prace se zabyva problematikou kulturnich odlignosti Ciny, Japonska a Jizni
Koreje. V ivodni ¢asti prace se nachazi charakteristika zakladnich pojma, které jsou stézejni
pro spravné interpretovani celé prace. Nasleduje popis teorie kulturnich dimenzi Geerta
Hofstedeho, Fons Trompenaarse a Edwarda Thomase Halla. Témito dimenzemi jsou
v nésledujici kapitole charakterizovany a porovnavany kultury Ciny, Japonska a Jizni Koreje.
Tato Cast je zaroven soucasti vzdélavaciho programu, ktery je hlavnim vystupem prace. Béhem
psani této Casti nastala situace, kdy né¢kteti autofi, nerozliSovali rozdily mezi jednotlivymi
narodnimi kulturami Ciny, Japonska a Jizni Koreje. Pfesto poukazali na zajimavé poznatky,
kterymi nésledné vysvétlovali odliSné chovani ptislusnikii téchto zemi v riznych situacich.

Dalsi ¢ast prace tvoii kapitola charakterizujici nejdulezitéjsi pojmy, se kterymi je nutné
byt obeznamen pfi praci v interkulturnim prostedi. Nasleduje kapitola, kde se nachazi popis a
vysvétleni otazek, které byly poklddany béhem polostrukturovanych rozhovort a které slouzily
jako podklad pro tvorbu vzdélavaciho programu. Rozhovory byly provedeny v konkrétni
spolecnosti v srpnu roku 2021 a respondenty byli tii zaméstnanci spolecnosti, ktefi se zastupci
z Ciny, Japonska a Jizni Koreje pravideln& spolupracuji. V ramci rozhovori byly zminény
zasadni prekazky pii navazovani obchodnich vztahti béhem jednani se zastupci z téchto zemi,
pfi¢emz tyto piekazky jsou vysvétleny v obsahu vzdélavaciho programu. Nasleduje popis a
vysvétleni podstaty vzdélavani a rozvoje zaméstnanci, na jehoz zakladé byl stanoven navrh
vzdélavaciho programu. Kromé navrhu vzdélavaciho programu se v praci nachazi i jeho obsah,
ktery bude ptfedavéan ucastnikiim vzdelavani.

Cilem této prace bylo sestavit uceleny a ptehledny vzdélavaci program pro pracovniky
konkrétni spole€nosti, ktery by ucCastniky vzdélavani informoval o charakteristikach a
odlisnostech narodnich kultur Ciny, Japonska a Jizni Koreje, spolu s jejich vlivy na chovani a
smySleni pfislusnikd téchto zemi. Vzdé€lavaci program zahrnuje i Cast, kterd se zabyva
konkrétnimi situacemi beéhem obchodniho jednani, které je potfeba pii jednani se zéstupci
z vy$e zminénych zemi znat a rozumét jim. Uastnici vzdélavani tak poznaji charakteristické
vlastnosti a jednani zminénych kultur a mohou tak s ptislusniky téchto zemi snadnéji navazovat
obchodni vztahy, aniz by byli pfekvapeni jejich odlisSnym chovanim nebo vyjadfovanim.

Soucasti prace je prirucka, kterd vznikla na Zadost respondenti a struc¢né shrnuje

vvvvv

obchodnich jednani spolu s radami, jak se béhem takovych situacich vhodné zachovat.

73



Summary

This bachelor thesis deals with the cultural differences between China, Japan and South
Korea. In the Introduction of the thesis, there is a characterization of basic concepts that are
central to the proper interpretation of the thesis. That is followed by a description of the
cultural dimensions theory of Geert Hofstede, Fons Trompenaars and Edward Thomas Hall.
These dimensions are used in the following chapter to characterize and compare the cultures
of China, Japan and South Korea. The section is also part of the curriculum that is the main
output of the thesis. During the writing of this section, a situation arose where some authors,
did not distinguish the differences between the national cultures of China, Japan and South
Korea. Nevertheless, they pointed out interesting findings, which were then used to explain
the different behaviour of the members of these countries in different situations.

The next part of the thesis consists of a chapter characterizing the most important
concepts to be familiar with when working in an intercultural setting. This is followed by a
chapter describing and explaining the questions that were asked during the semi-structured
interviews and which served as a basis for the development of the training programme. The
interviews were conducted at a specific company in August 2021 and the respondents were
three employees of the company who regularly work with representatives from China, Japan
and South Korea. The most significant barriers to establishing business relationships during
meetings with representatives from these countries were mentioned in the interviews, and
these barriers are explained in the content of the training program. This is followed by a
description and explanation of the nature of staff training and development, on the basis of
which the design of the training programme was determined. In addition to the design of the
training programme, the content of the training programme is also included in the thesis and
will be communicated to the participants.

The aim of this thesis was to design a comprehensive and clear training program for
the employees of a specific company that would inform the trainees about the characteristics
and differences of the national cultures of China, Japan and South Korea, along with their
influences on the behavior and mindset of the members of these countries. The training
programme also includes a section dealing with specific situations during business
negotiations that need to be known and understood when dealing with representatives from
the above mentioned countries. Participants will thus learn about the characteristics and

behaviour of these cultures and can thus more easily establish business relations with the
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representatives of these countries without being surprised by their different behaviour or
expressions.

The work includes a guidebook, which was written at the request of the respondents
and briefly summarises the most important differences in the behaviour of Chinese, Japanese
and South Koreans during business negotiations, together with advice on how to behave

appropriately in such situations.
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Priloha ¢. 1: Transkripce polostrukturovanych rozhovori

Uvodni etapa rozhovoru:

“Dobry den, jmenuji se Marie Brozova a jsem studentkou Univerzity Palackého v Olomouci.
Dnes bych s vami rada provedla rozhovor, ktery ptispéje ke vzniku bakalaiské prace, jejiz
vystupem bude vzdé€lavaci program zaméfujici se na prohloubeni znalosti kulturnich specifik
Ciny, Japonska a Jizni Koreje. Vysledky vasich odpovédi pomohou praci 1épe zaméfit na
konkrétni situace pii obchodnich jednanich se zastupci z téchto zemi a diky tomu tak I1ze prede;jit
nedorozuméni béhem obchodni spoluprace se zminénymi kulturami. V ramci rozhovoru bych
se Vas rada zeptala na n¢kolik otazek tykajicich se prave této problematiky a budu rada za Vase
zkuSenosti a nazory. Veskeré informace, Které mi poskytnete ziistanou anonymni. Rada bych
vas pozéadala o vas souhlas s Gi¢asti na tomto rozhovoru a také bych Vas chtéla pozadat o souhlas

s nahravanim tohoto rozhovoru prostfednictvim mobilniho zatizeni.”

Otazka ¢. 1: Jak jste spokojen S praci na pozici obchodniho zastupce, ktery jedna se
zastupci zemi z Ciny, Japonska, Jizni Koreje?

Respondent €. 1: Jsem velmi spokojen, Ze mohu pracovat se zminénymi staty, protoze ¢inska,
japonska i korejska kultura témét vylucuje, aby se dohodnuté podminky ménily v Case jinym
zpisobem, nez vzajemnou dohodnou a pisemnym potvrzenim. Takze jinymi slovy, co se
potvrdi, to plati.

Respondent €. 2: Na této pozici pracuji néco pres rok, ale zatim jsem spokojen.

Respondent ¢. 3: Jsem rad, Ze mohu byt v kontaktu s cizimi kulturami, od kterych jsem se uz
mnoho, za dobu ptlisobeni v obchodni sféte, naucil. Jsou vlastnosti z asijské kultury, které by
tady v Cesku nebyly na $kodu. Napiiklad vétsi odhodlani odvést praci bezchybng, vétsi

povolnost k piesc¢asiim a také tcta ke star$im kolegtm.

w

Otazka ¢. 2: Kolikrat jste jiZ pracovné vycestoval do téchto zemi? Kolikrat jste jiz
soukromé vycestoval do téchto zemi?

Respondent ¢. 1: Do téchto zemich jsem soukromé nevycestoval jesté ani jednou, ale pracovné
jsem byl pétkrat v Cing, tiikrat v Koreji a dvakrat v Japonsku. Je to samoziejmé nejlepsi pro
vedeni jedndni, protoZe tim ¢lovek nejlépe poznd zvyky danych kultur a jejich chovani pfi

jednanich.
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Respondent & 2: Zatim jsem byl pouze dvakrat soukromé v Ciné. Japonsko ani Jizni Koreu
jsem zatim nenavstivil, ale do budoucna bych se tam rozhodné rad podival. At uz pracovné
nebo soukromé.

Respondent ¢. 3: Soukromé i pracovné jsem v téchto zemich byl uz mnohokrat. O tuto oblast
se totiz zajimam uz od svych zacatkli v business sféfe. V. mnoha ohledech mé jejich chovani

fascinuje.

—>Dodatecna otazka: Jak dlouho jste v dané zemi/zemich byl?

Respondent ¢. 1: Jelikoz jsem tam pobyval Cisté pracovng, tak se jednotlivé pobyty pohybovaly
od jednoho do dvou tydnii. Nicméné, i kdyz byly tyto pobyty pomérné kratké, mame v téchto
zemich mistni zastupce, se kterymi jsme v pravidelném kontaktu, a kteti také pfijizdi na
pravidelné porady k nam do Ceské republiky. A i to nAm samozfejmé& napomaha k vzijemnému
porozuméni jednotlivych kultur.

Respondent & 2: V Cing jsem byl piiblizné dva tydny.

Respondent €. 3: V ramci soukromych dovolenych to byvaji vétSinou dva az tfi tydny. V ramci

pracovnich cest ptiblizn¢ 10 dni.

- Dodate¢na otazka: Jak na Vas pusobili mistni obyvatelé?

Respondent ¢. 1: Kazdy narod se chova troSku jinak... Japonci funguji tak, Ze cht&ji
obchodovat jenom v ramci Japonska. To znamena, Ze uznavaji jenom svoje technologie a svoje
vyrobky. A kdyz uz chtéji kooperovat s okolim, tak se musi jednat o opravdu Spickové vyrobky,
Které oni sami neumi vyrobit anebo to zrovna jejich vyrobni kapacita neumoznuje. V takovych
ptipadech spolupracuji se zahrani¢im. Také se podle toho Japonci chovaji pomérné odmétené.
Korejci maji nastavenou globalni ekonomiku, takze nemaji problém kooperovat. Cokoli se ve
svété vyrobi Iépe nebo jinak nez v Koreji, nebo co by obohatilo jejich domaéci trh, pfijmou.
Vibec se nebrani globalni ekonomice a nemaji problém, na rozdil od Japonska, stavét vyrobni
zavody tfeba v Evropé a mimo svou zemi. S Cinou se také obchoduje dobfe, ale jen za
podminky, Ze v Ciné mate postavenou mistni vyrobni jednotku, protoze Cifiané cht&ji z principu
vSechno vyrabét doma, ale chtéji vyuzivat cizi technologie, cizi know-how. Takze pokud mate
v Ciné postavenou jednotku a zamé&stnavate mistni lidi, majitel miize byt ze zahraniéi. Musi mit
ale podporu mistnich ¢inskych autorit. Pokud néco dovazite zvenku, elite riznym dovoznim

prekazkam, coz cely proces znevyhodnuje.
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Respondent & 2: Cinané jsou zvla$tni a v mnoha smérech odlisny narod. Je jasné, Ze kdyz jde
o stat na druhém konci svéta, tak narazite na mnoho odlisnosti, ale tak n&jak jsem necekal, ze
ten kulturni Sok bude tak velky. Na druhou stranu, nyni, kdyz pracuji na této pozici, tak jsem
se uz o chovani, nejen Cifianti, mnoho dozvédél. Proto si myslim, Ze dnes uZ by m& moc véci
nepiekvapilo.

Respondent ¢. 3: Kazdy narod mé sva specifika, o kterych bychom se tady mohli bavit hodiny.
Bohuzel na to nemame cas. Takze zhruba popisu alespon stat, ktery navstévuji nejcastéji. Se
zenou, ktera pracuje jako japanolozka, jezdime kazdy rok do Japonska. Ja sam japonské chovani
a mentalitu obdivuji, protoze jsou to velmi pracoviti lidé, ktefi se nebrani presasim za
jakychkoliv podminek. VEri, Ze spolecnym usilim dokdzou cokoliv, takZe je to na rozdil od nas
velmi kolektivistickd zemé, kde nikdo nesmi vybocovat, jinak si na néj ostatni ukazou.
Samoziejmé vim, o mistni dramatické situaci, kdy lidé na prepracovani umiraji. To je jeden
extrém, ale tady v Cesku by trochu vétsi zapaleni pro praci rozhodné neuskodilo. Dale Japonci
nikdy nedéavaji najevo své pravé pocity. VétSinou nosi masku, kterd je pro okoli pfijatelna a
vhodnd. Zni to sice fale$né, ale vsadim se, ze uz jste zazila, kdyz jste $la n€kdy na postu a
postacka byla nepiijemna. To se v Japonsku nestane, protoze mistni vysoka kvalita sluzeb to
nedovoli. O vécech jako je dochvilnost at’ uz osob nebo tfeba vlakd bych mohl také vypravét.

Do firmy dojizdim denné¢ vlakem, a jesté se mi nestalo, ze by nemél zpozdéni.

Otazka ¢. 3: Seznamoval jste se nékdy v ramci firemniho vzdélavani s narodnimi
kulturami zemi Ciny, Japonska nebo JiZni Koreje?

Respondent €. 1: JelikoZ naSe spolecnost a firmy, ve kterych jsem diive pracoval, dlouhodobé
spolupracovaly s témito staty, mi star$i a zkuSen¢j$i kolegové meéli dostatek bohatych
zkuSenosti, jak vést jednani, jak se chovat pfi jednani, jak komunikovat se zastupci jednotlivych
zemi. Samoziejmé musi se zacit tim, jak se vlastné vyslovuji jejich jména, v jakém pofadi, co
je jméno a piijmeni, kdo podava vizitku, jakou formou se vizitka podava, jestli se osoby uklani
a podobné, coz jsou zdkladni véci a zakladni atributy, které je tfeba znat. Osobné jsem tak
nestudoval nic. Kolegové, ktefi pfede mnou stokrat jednali s témito zastupci a predstaviteli
firem mi vSechny své zkuSenosti ptedavali a s tim jsem si doposud vzdy vystacil.

Respondent ¢. 2: Poté, co jsem nastoupil do této firmy, jsem nemél mnoho zkuSenosti se staty
jako jsou Japonsko, Cina nebo Jizni Korea. Pfiznam se, Ze téch informaci o celkové pozici,
které jsem se musel naucit bylo hodné, takze na néjaké rozsahlé samostudium kultur mi nezbyl
¢as ani energie. Na prvni obchodni jednani s klienty z téchto zemi jsem si na internetu piecetl

par informaci o jejich chovani, ale nakonec jsem to nevyuzil, protoze jsem nakonec vlastné jen
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poslouchal své starsi kolegy a pozoroval, jak jednéni probiha. Poté jsem od kolegti dostal souhrn
rad, jak s takovymi narody pracovat a jednat diky tomu jsem se do toho dostal.

Respondent ¢. 3: V ramci firemniho vzdélavani? Myslite jako néjaké vyukové kurzy? Ne, tak
to jsem nikdy nezazil. Informace jsem ziskal bud’ od kolegli nebo jsem si sam o statech, které
m¢é zajimaly, pfeCetl né¢jakou knihu. Dnes to ale vétSina novych zaméstnancti nedéla. Co vim,
tak si najdou néjaké informace na internetu nebo se zeptaji kolegt jako jsem ja, ktefi uz v této

sféfe pracuji fadu let.

—>Dodatecna otazka: Vyhledal jste sii Vy dodate¢né zdroje, ze kterych jste se seznamoval
S témito narodnimi kulturami?

Respondent ¢. 1: Zodpovézeno: ne

Respondent €. 2: Zodpovézeno: ano, ale pouze ,,par informaci na internetu o jejich chovani®.

Respondent ¢. 3: Zodpovézeno: ano, ale pouze ,,0 statech, které me¢ zajimaly.*

Otazka ¢&. 4: JakoZto obchodni zastupce, ktery se zabyva obchodnimi vztahy s Cinou,
Japonskem a JiZni Koreou, vniméate odliSnosti téchto narodnich kultur od ¢eské kultury?
Respondent ¢. 1: Cizi kultura se projevi hned na prvnim jednani. Vzdy, kdyz povétime za
¢eskou stranu jedndnim konkrétniho zastupce, ktery ma pak opravnéni sadm rozhodovat na
jednani a nemusi kazdy detail, v prib¢hu jednani, konzultovat se svym nadiizenym. Korejsti a
Cinsti piedstavitelé, obzvlasté korejsti, pravidelné jednani prerusuji, protoze musi kdejaky
detail chodit konzultovat se svym nadfizenym. Sami si totiz nedovoli rozhodnout jakykoliv
detail. Nicméné jejich nadfizeny na jednani neni pfitomen. Nadfizeny pfijde na jedndni jen
tehdy, kdyZ je pfitomen i generalni feditel Ceské strany. Za Ceskou stranu, 1 kdyZ generalni
feditel piitomen neni, tak Gesky zastupce ma opravnéni rozhodovat. Piedstavitelé¢ z Ciny a
Koreje si musi vzdy zajit pro schvéleni o stupenn vys. Tyto schvalovaci procesy protahuji
jednani tak, Ze vétSinou jednani trvaji od deviti rdna do deviti vecer a Casto se za cely den
nedojde k zddnému rozhodnuti, protoZe neustale odbihaji na konzultace. Jesté dalsi specifikum
je, Ze jednéni s témito delegacemi se nesmi zahdjit tim, Ze se jde okamzité k obchodnimu nebo
technickému problému, kvili kterému je jednani svolano, ale musi se vzdy zah4jit obecnymi
otazkami. Napftiklad jak se dafi, jak to u nich vypada, jaké je pocasi. A to tak, ze se tomu
neveénuji dveé nebo tii minuty, ale kolikrat i celd prvni hodina. Druha strana toto ocefiuje, rozviji,

a az po hodin¢ nebo dvou se dostavame viibec k tomu, proc¢ jsme se rozhodly jednani realizovat.
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Respondent &. 2: Mezi Jizni Koreou a Cinou nevnimam skoro zadné rozdily. Mozna to je kviili
mému nedostatku zkuSenosti, ale opravdu mi pfijde, Ze tyto staty jsou si v mnoha aspektech
neskutecné podobné. Bylo mi feeno od kolegii, ze je to kviili jejich dlouhé spolecné historii,
tak mozna proto. Jednani s Japonci mi pfijde trochu odlisné, protoze ptisobi hodn¢ uzaviené a
velmi odtazité, i kdyz se celou dobu tvafi ptijemné a ochotné, a nakonec z celé schlizky nemusi
byt zadny pozitivni vysledek.

Respondent ¢. 3: Ovsem. Je tady spoustu rozdilti pii srovnani s ¢eskou kulturou. Ta je Casto
naprosto odlisna. Od vnimani jednotlivce vs. spolecnost, pies spole¢nou historii statd a jak na
ni dodnes reaguji az po samotny zptisob mluvy, chovani a mysleni. Jisté jste si uz v§imla, kdyz
studujete korejsky jazyk, ze Korejci se, stejné jako Japonci nebo Ciiiané, nikdy nevyjadiuji
pfimo a sebevédomé. Jakékoliv lichoceni vam rozpacité odmitnou. Vétsinou misto ,,ja jsem to
zvladl,* pouziji néco jako ,,stalo se, Ze jsem to zvladl.* Ale to jsou detaily, které laik nebo bézny
obchodnik nefesi a nevnima. Kdykoliv manzelka sleduje néjaky japonsky porad, vzdycky jsem
se divil, jak miizou byt vSichni potfad nadSeni, i kdyby v tom potadu zirali do zdi. Ale to s tou
mentalitou souvisi. KdyZ zapnu televizi tady v Cesku, vidim hodné pofadii negativnich,
zabyvajici se nepiijemnymi tématy nebo na sebe v téch potadech lidé kii¢i. V mnoha

japonskych poradech jde o ptesny opak — tvafit se, ze je vSe v poradku a vSichni jsou spokojeni.

->Dodate¢na otazka: Které odlisnosti opakované ovliviiuji pribéh obchodnich jednani?
Diky této otazce miizeme zjistit, které odlisnosti jsou frekventovanéjsi a respondent se s nimi
potyké Casto béhem navazovani nebo pribéhu obchodnich vztahi.

Respondent ¢. 1: Jak jsem uz fekl, je to neschopnost rozhodnout jakykoliv detail bez védomi
nadfizeného a zminéné obecné otazky na zacatku jednani.

Respondent ¢. 2: Myslim, zZe je to n¢jaka opatrnost z asijské strany. Nikdy se nevyjadiuji ptimo,
kdykoliv s né¢im nesouhlasi, tak to neteknou piimo, ale pouze dlouze naznacuji, Ze néco neni
v poradku. A taky délka schiizek a jednani. VétSinou kviili tomu, Ze se dlouze vyjadiuji anebo
se pofad o nécem radi, trvaji schiizky s témito klienty klidné n€kolik hodin.

Respondent €. 3: U obchodnich jednani bych zas tolik odlisnosti nevidél. Obchodnici z téchto
zde odliSnosti jako pfedstavovani se, oslovovani apod., ale to je néco, S ¢im se musi pocitat a
snadno se do toho ¢loveék dostane. V dnesni uspéchané dobé nékoho miiZze zarazit délka jednani
s asijskymi staty, ktera kvili nepfimému vyjadfovani a taky potiebdm se potad radit
s nadiizenymi, byva vyrazné delsi, nez kdyz jednate tieba s jinymi Cechy. Ale na to si ¢lovék

taky zvykne.
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> Dodate¢na otazka: Jaké odli§nosti mezi jednotlivymi narodnimi kulturami zemi Ciny,
Japonska a JiZni Koreje si béhem jednani anebo napriklad navazovani pracovnich vztahi
uvédomujete?

Na zakladé této otazky lze zjistit, zda si respondent uvédomuje rozdily v kulturach Ciny,
Japonska a Jizni Koreje. Tyto rozdily nebyvaji pfili§ vyrazné a obyvatel Evropy si jich nemusi
povsimnout. Proto je nezbytné se na obeznameni s timto tématem respondenta zeptat.
Respondent €. 1: Zasadni rozdil mezi t€émito tfemi kulturami nevidim. Ale jak uz jsem zminil,
Japonci si vyhradné€ uznavaji jenom svou vlastni kulturu, a to uplatituji v obchod¢ i ve vSech
dalsich disciplinach, protoze neradi spolupraci se zahrani¢im. Korejské filmy jsou globalni,
takze ty nemaji zadny problém piijimat cizi kultury a obohacovat se vzdjemné. Vychazi to i
z toho, Ze spoustu korejskych firem ma své pobocky v Cesku a korejiti managefi zde ¢asto
dlouhodobg pobyvaji. A jak uz bylo feceno, s Cifany se d4 komunikovat jenom tehdy, kdyz se
dana vyroba nebo dana aktivita bude provadét v Cing, zaméstnaji se na to ¢insti lidé. Vyjma
manazerut, ti mohou byt cizinci. Zasadni rozdil ale nevidim.

Respondent ¢. 2: Jak jsem uz fekl, ¢inské a korejska kultura mi pfijde téméf totoznd. Japonci
na druhou stranu jsou vice uzavieni a celkové nezvykle opatrni cokoliv fict. Clovék musi hodné
¢ist mezi radky.

Respondent &. 3: Korea a Cina spolu sdileji hodn& podobnosti, kvili dlouhodobému vlivu
konfucianismu. Tohle je ale dost na dlouho, takZe to rozvadét nebudu. Zkratka mezi Cinou a
Jsou velmi rezervovani a uz kviili zminéné ,,masce®, nikdy nevite, co si o navrhu opravdu mysli
a pokud se nejedna o dlouhodobé partnery, tak je téméf nemozné je donutit tuto ,,masku‘ sundat

a alespoii ¢astené naznacit, co si o vas mysli.

Otazka €. 5: Do jaké miry jste si jisty situacemi oslovovani, predstavovani, vytvareni
zasedacich poradka nebo vyménovani vizitek?

Respondent ¢. 1: Co se tyCe odliSnosti pii zahdjeni jednani, tak vSechny tfi kultury zahajuji
tim, Ze se vzdjemné ukloni, pfeddme si navstivenky a podavani ruky se realizuje jenom
Vv pfipadé, Ze jej naznaci spiSe asijskd strana, protoZe evropska strana ma snahu podat ruku
automaticky ale asijské narody Casto zlistanou pouze tklony a predstaveni se. Témito Cinnostmi
jsem si tedy zcela jisty, jelikoz se mnohokrat opakuji. Déle, kdyZ se jedna s ptredstaviteli téchto
statli, tak samoziejmé dopfedu musime védét, na jaké urovni je tato delegace je postavena.
Adekvatné by se podle toho méla postavit i ¢eska delegace. TakZe nejvyssi predstavitel cizi

zem¢ by mél sedét vzdy naproti nejvy$Simu predstaviteli nasi strany apod. Predavani vizitek
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probiha pied zahajenim jednani. Vétsinou to byva tak, ze kdyz se jedna o prvni jednani s firmou,
tak nejniZze postaveny piedstavitel z kazdé strany predstavi jmenné a funkéné jednotlivé
zastupce jednajicich stran. Pokud je konkrétni manager jazykové vybaveny, coz se predpoklada
u Evropantl automaticky, ale u Korejct, Japonct a Cifantl je to nékdy problematické, a ne
vSichni jsou plynule schopni se anglicky ptedstavovat, tak je musi predstavit jeden z jejich
predstavitelll. Nasledn¢ se dava slovo asijské delegaci, jako hostim, aby zah4jila jednani.
Respondent €. 2: Na prvnim jednéani jsem nevédél ani jestli se uklonit nebo podat ruce, kdyz
se schiizka odehravala v Cesku. Dnes si ale troufam fict, Ze uZ ty hlavni zaklady, které by mél
nékdo na mé pozici znat, vim. Tim myslim napfiiklad jak se uklonit, jak probihd vyména vizitek,
co je jméno a co piijmeni a taky o ¢em se bavit pied za¢atkem samotného jednani. Kdyz ¢lovék
jedna s klienty z téchto zemi musi byt hodné trpélivy, protoZze ivodni small talk nebyva viibec
kratky jako to je tfeba na jednani s Cechy nebo blizkymi Némci. Vétsinou jde o desitky minut
povidani o po¢asi, mistni ekonomice, o tom, jak se jim v Cesku libi apod. Neméam to piilis rad,
protoze to z mého thlu pohledu zdrzuje, ale rozumim, Ze pro tyto asijské staty je to dulezité.
Respondent €. 3: Ano, za ty roky jsem si jisty. Toto jsou véci, které si kazdy muize zjistit béhem
par hodin od kolegli nebo si piecist zdklady v néjaké knize. Netekl bych, Ze je toho tolik.
Respektive téch odlisnosti je hodné, to jisté vnimate sama. Ale v obchodni sféfe se cizinci
setkavaji denné a neni tak potfeba znat kultury do detailu. ZvIast’ kdyz by k nim dané osoba
neméla zadny silngjsi vztah. Takze na zacatku setkani je dilezité se umét piedstavit, oslovit
protistranu, pfedat a prostudovat si vizitky a zavést néjaké neskodné téma, které nema nic
spolecného s jednanim a slouzi k navozeni ptijemné atmosféry a béhem jednani se nevyjadirovat
prilis explicitné a neztratit tvar. Naptiklad tim, Ze byste se rozzlobila. Kdyz jste zminovala ten
zasedaci pofadek, tam bych Zadné slozitosti nehledal, pokud pfijede feditel firmy, musime na
jednani svolat také naseho feditele. Neni mozné, Ze by feditel protistrany jednal jen s manaZery,

to by bylo neuctivé. Ale to mi pfijde velmi logické.

Otazka &. 6: Pokud jste tyto situace zaZil, v ¢em se situace liSily od zpisobii v Cesku? Jaké
byly nejvyznamnéjsi odliSnosti jste zazil?

Respondent €. 1: Mimo ty, které jsem jiz zminil povazuji za nejvyznamnéjsi odliSnost zptisob
vyjadfovani. Kdyz jedname s asijskymi delegacemi, nemtizeme s nimi napiimo zacit jednat na
téma, kvili kterému bylo jednani svolano. Musi se zacit na obecné témata, naopak zastupci
evropskych statl jako Britové nebo Némci by toto povazovali za ztraceny Cas, takZe pii jednani
S témito zemémi se jde pifimo k véci. Pfi jednani s asijskymi staty se musi zacit zvolna. Jiz pfi

podavani rukou poznate, jaké ma protistrana zkuSenosti s obchodovadnim se zapadnimi
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kulturami a vétSinou nechame prvni promluvit pravé asijskou stranu, abychom zjistili, jaké
téma zavede. Na n&j pak navazujeme. Jedna se ale vzdy o obecné otazky nevztahujici se
Kk businessu. Teprve az po hodiné az dvou, se vracime k tématim, kvuli kterym bylo jednani
svoléano.

Respondent €. 2: Jak uz jsem fekl, zacatek jednéni tvofi dlouhy small talk. Dale jsou
samoziejm¢ velké rozdily v té uvodni Casti predstavovani se, takze jak se uklonit, jak se
predavaji vizitky, jak se k nim chovat a oslovovat. V§iml jsem si, Ze na vizitkach maji klienti z
Ciny, Japonska a Jizni Koreje vzdy napsano prvni piijmeni a aZ potom kiestni jméno. Proto je
dilezité to nesplést a neoslovovat klienta jeho kiestnim jménem, protoze to dotyéného vzdycky
viditelné rozhodi.

Respondent &. 3: V Cesku probiha jednani za u¢elem vyjednat kontrakt rychle a bez okolku.
S asijskymi staty musite dodrZzovat postup a nevrhnout se hned po dvou minutové diskusi o

pocasi na samotny problém.

Otazka €. 7: Setkal jste se s néjakym nedorozuménim/nepochopenim, které budouci
spoluprici, jednani nebo nap¥iklad smlouvu se zastupci zemi Ciny, Japonska nebo JiZni
Koreje vyrazné ovlivnilo?

Diky této otazce muzeme zjistit, ma-li dotazovany zkuSenosti s nepochopenim nebo
nedorozuménim béhem situacich, které jsou béZnou soucdsti obchodnich jednani. Tato
nedorozuméni pak mohla mit zasadni vliv na naslednou spolupraci se zastupci ze zemi Ciny,
Japonska a Jizni Koreje.

Respondent ¢. 1: Co se tyce piipadnych kulturnich problémt béhem jednani, rozhodné vzdy
pomuze dobré atmosféfe to, kdyZ se nau¢ime v daném cizim jazyce zékladni pozdrav. To
samoziejmeé nastavi atmosférou na Gplné jinou trovei. Jinak kvili kulturnim vlastnostem se za
mé éry nikdy Zz4dné jednédni pfedc¢asné neukoncilo, protoZe vSichni jdou na jednani s tim, ze
patfime k jinym kulturam a vzdjemné se respektujeme.

Respondent ¢. 2: Jednou se mi stalo mensi faux pas, kdyz jsem klienta z Japonska oslovil jeho
ktestnim jménem, protoze jsem si ve spéchu Spatné precetl vizitku. Kolegové mé hned opravili,
takZe jsem se omluvil a nasStésti to nemélo zadny negativni dopad.

Respondent ¢&. 3: Je potieba umét &ist mezi fadky, protoze Japonec, Cifian ani Korejec vam
pfimo netekne, co si mysli. TakZze kdyZ se na konci jednani vSichni usmivaji a spokojen¢

pokyvuji, automaticky to neznamena, Ze bylo jednani isp&s$né.

89



—2>Dodateéna otazka: Nastala néjaka situace, kdy kvili kulturnimu nedorozuméni byla spoluprace
odmitnuta?

Prostiednictvim této otdzky se dozvime o konkrétnich situacich a jejich prubéhu, kdy doslo k
nedorozuméni nebo nepochopeni. To mélo nasledné vliv na odmitnuti nebo zruseni spoluprace.
Respondent ¢. 1: Jednani, pokud byva neuspéSné s asijskou stranou, tak je to z divodu
jazykové vybavenosti, protoze jazykova vybavenost korejskych, ¢inskych nebo japonskych
predstavitelll je nékdy na Spatné urovni, takze tam mohou vznikat urcité¢ nedorozuméni. Dalsi
problém vznikad s tim, Ze celd tato oblast je vyrazné ovlivnéna mistni ¢inskou konkurenci, ktera
ma tendenci vyvazet své sluzby a zbozi jak do Evropy, tak do téchto statli, a proto jsou tito
predstavitele Casto zvykli na ¢inské ceny a Casto chtéji za evropskou kvalitu zaplatit ¢inské ceny,
coz samoziejmé neni mozné. Pokud ¢insky, japonsky nebo korejsky ptredstavitel piijizdi s tim,
ze si kupuje zbozi vysoké kvality a neni ochoten za to zaplatit, tak jednani neni GspeSné.
Nicméné z4dné jednani nekonci tak, ze jsme se nedomluvili. Kazdé jednani kon¢i tak, ze se
situace vyhodnoti, a Ze se strana ozve. Samotné jednani ale nikdy nekon¢i negativné.
Respondent ¢. 2: Takovou situaci jsem zatim nezazil. Mam dojem, Ze jsou tyto staty shovivavé
Kk tomu, Ze jsme cizinci z druhého konce svéta, takze kdyZ se stane né&jaky pieslap, piehlédnou
to. Jediné, na co mé¢ kolegové upozornovali, co by mohlo zptsobit problémy, bylo, kdybych se
néjak rozzlobil nebo na jejich navrh ekl ostré ,,ne®.

Respondent ¢. 3: Nikdy jsem nezazil, Ze by se jednani ukoncilo kvuli kulturnimu
nedorozuméni. Vzdy to byva kvili jinym pozadavkim obou stran nebo jazykové bariéte. T¢ se
snazime predejit, kdyZz se na dalsi jednani pfivede zkuSeny piekladatel. ZkuSeny zminuji proto,

protoze doty¢nd osoba musi znat i technické terminy, které v béZnych ucebnicich nenajdete.

>Dodateéns otazka: Jak odmitnuti/negativni vyjadieni ze strany pracovnika z Ciny, Japonska
nebo Jizni Koreje probihalo? Jak jste na néj reagoval?

Diky této otdzce mizeme zjistit, jak obchodni zastupce vnima negativni vyjadreni ze strany
zastupce vybranych zemi. Tato sdéleni byvaji ¢asto nepifimo formulovany, coZ je typické znak
kultur Ciny, Japonska a Jizni Koreje. Dale se miizeme dozvédét reakci a uhel pohledu
respondenta na tuto situaci.

Respondent ¢. 1: Na kazdém jedndni mame bud’ naseho predstavitele v daném staté, coz je
velmi Casto mistni ¢lovek, ktery pfileti a doprovazi korejskou, ¢inskou nebo japonskou delegaci,
aby jim ulehcil pobyt. Kdyz pti jednéni nastane nejasna situace, tak dotycny, znaly jak mistni,
tak ¢eské kultury, nam umi naznacit kudy situace, rétorika a chovani protistrany sméfuje, a diky

tomu nas mize lehce nasmétovat, abychom se vyhnuli nedorozuménim.
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Respondent ¢. 2: Pokud jsme se s klienty nedohodli na smlouveé, tak i pfesto jednani nekonci
negativné. Asijska strana ndm oznami, ze nas ptipadné budou se smlouvou kontaktovat. Pokud
tak neud¢laji, je jasné, ze jednani dopadlo neuspésné. Nikdy jsem ale nezazil, ze by se vyjadrili
negativné uz béhem jednani.

Respondent ¢. 3: Asijska strana nas nikdy pfimo neodmitla. Tim by ztratili tvaf a toho se velmi
obavaji. Pokud jsme se nedohodli, tak ndm na konci jednéni s ismévem oznami, Ze se ndm

ozvou. Jestli to ale opravdu udélaji nenti jisté.

Otazka ¢. 8: Vnimate odliSnosti pfi komunikaci se zastupci z téchto zemi p¥i srovnani se
zastupci z Ceskych firem nebo firem Evropské unie?

Respondent €. 1: Zasadni rozdil pfi jednani s evropskymi obzvlasté¢ ceskymi firmami a
asijskymi je pfimocarost. S asijskymi delegacemi, kdyZ byste zacali ihned feSit problém, ithned
jednani rozlozite a protistrana je z tohoto ostrého tempa naprosto konsternovana a rozhozena. S
Cechy nebo Némci je jednani na ptimo, fikaji se véci tak jak jsou, aniZ by se za opalovaly do
vznosnych vét.

Respondent €. 2: Myslim, Ze nejvetsi rozdil je v piedstavovdnim se, ivodu jednéni a také
nazyvanim véci pravymi jmény, nebo jednani napiimo, podle toho, jak to chcete nazvat. Uvodni
piedstavovani je jasné — uklona, vizitky a osloveni. Pti spolupraci napiiklad s klienty
z Némecka nebo Ceska si podame ruce, vizitky si pfeddme bez takové vaznosti a osloveni je
také celkem jasné. Uvodnimu small talku se s klienty z Némecka nebo Ceska vénujeme pér
minut, s asijskymi staty je to mnohem deldi. A vyjadfovani s Némci nebo Cechy probiha
napiimo. Kdyz s né¢im nesouhlasime, fekneme ,,ne* a hned se vytvareji nové podminky.
Respondent & 3: Explicitnost nebo pfimost komunikace. Kdyz jednite s Cechem nebo tieba
s Némci, Poldky atd., miZete mluvit pfimo. Hned ukazat na problém a hned jej upravit. To u

asijskych klientii nemutzete ocekavat.

> Dopliiujici otdzka: Rozumite dobi‘e sdélenim obchodnich partneri z Ciny, Japonska a
Jizni Koreje?

Respondent ¢. 1: Jelikoz s témito firmami nebo narody spolupracujeme hodné dlouho, tak se
nebavime o novém zjiSt'ovani nebo novych zvycich nebo novych reakcich. Vime, kdyZ néjak
reaguji na jednani, kterym smérem se situace muze ubirat. Zaroven vime, zda ti zdkaznici, kteti
ptijedou jenom mapuji trhy, anebo maji opravdovy zdjem o naSe vyrobky a ptijedou domluvit

kontrakt. Podle toho se pak celé jednani sméiuj riznymi sméry.
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Respondent €. 2: Nejspis ano. Je jasné, ze Vam klient z Asie nefekne piimo do o¢t, jak se véci
maji, ale mizete to vycist z jeho obliceje nebo ochoty se n¢jak dohodnout. Ale ob¢as je mnohem
snaz$i se spolehnout na zastupce nasi firmy v té urcité oblasti, ktery s obchodnimi partnery
piijede. Ten uz nam skute¢nou situaci objasni.

Respondent €. 3: Jak jsem vam uz odpovedél, asijské staty se nevyjadiuji explicitné. Takze
rozumét viemu, co vam feknou je slozité. Casto jeden problém popisou v deseti vétach a ani
potom nevite, kde je vlastné problém. Ale to je starost prekladatele, ktery, pokud je zkuSeny,

vi, co asijska strana chtéla volbou takovych slov naznacit.

Otazka ¢. 9: Ktera kulturni specifika by podle VaSich zkuSenosti méla znat nové prichozi
osoba na pozici obchodniho zastupce, aby byla schopna GspéSné navazovat a udrZovat
obchodni vztahy?

Respondent ¢. 1: Rozhodné¢ pred kazdym jednanim, pokud je doty¢ny novy a s danymi zastupci
statl jesté nejednal, by se mél o jednani poradit s kolegy, ktefi jiz takova jednani absolvovali
nebo se pobavit se zastupcem dané firmy pro danou oblast, ktery mu fekne, jak by mélo byt
jednéni zahdjeno, kdo by ho m¢l zah4jit, a které kroky by se mély ze zacatku jednani provést,
aby to negativn¢ neovlivnilo dal$i vyvoj jednani. Rozhodné je tfeba respektovat zakladni
specifika odlisnych kultur (stejné jako maji sva specifika arabské staty, jihoamerické a jiné),
ale nemiiZzeme se absolutné ptizpisobit jejich kulturnim podminkédm, protoze oni to taky
ned¢laji. Ale respektuji zdkladni podminky a kulturni rozdily, takZe se musime chovat Uplné
stejn¢ a zakladni kulturni aspekty musime znat. Takze véci, které jsem jiz zminil diive jako
predstaveni se, vymeéna vizitek, iklony a ivodni obecna ¢ast jednani.

Respondent ¢. 2: Myslim si, Ze téch specifik, které ¢lovek potfebuje znat na nasi pozici zase
tolik neni. Doposud mi kolegové fekli specifika toho, jak se predstavit, jak klienta oslovit, stejné
tak se n€kdy hodi umét v daném jazyce zakladni pozdrav. To vZdy druhé strana oceni. Potom
jak se chovat k vizitkam, protoze ty jsou v téchto zemich dulezité. Posledni véc bych vidé¢l
Vv samotném vyjadfovani se. Rozhodné neni dobré se rozzlobit nebo se né&jak silné negativné
vyjadrit.

Respondent €. 3: Nemame uZ mnoho €asu, tak vdm to shrnu: predstaveni se, osloveni, pfedani
vizitek, usazeni osob stejné hodnosti naproti sob¢, pfed jednanim dlouhé povidani mimo téma
jednani, nevyjadfovat se pfili§ explicitné a obecné si davat pozor na mluvu a i gestikulaci,
protoze ta by neméla byt pfilis dynamicka, trpélivost a rozlouceni se s ismévem, i kdyz tusite,

Ze z jednani Zadné dlouhodoba smlouva nebude.
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Otazka €. 10: Napadaji Vas zpiisoby chovani nebo vyjadiovani, kterym je potieba se pri
komunikaci se zastupci téchto zemi vyhnout?

Respondent ¢&. 1: Cemu se vyhnout jsou uréité politickd témata. Tato témata jsou v naprosté
vetsing téchto stath velice citliva zalezitost a obzvlast’ vztahy mezi Koreou a Japonskem, a
Cinou a Japonskem byly v minulosti velmi napjaté. Takze pokud se zmifuji politické aspekty,
tak se spiSe ptat pouze na domaéci politiku. S Korejci se zasadné nebavime o Severni Koreji a o
Japonsku, s Cifiany se nebavime zasadné o Japonsku a s Japonci se nebavime o jinych statech,
jenom o Japonsku. Politickd témata vzdy kon¢i tim, ze druhd strana postupné prestane reagovat,
komunikovat a stdhne se.

Respondent €. 2: Jak jsem uz fekl, myslim, Ze je hlavni, se nevyjadiovat ptili§ ostfe. Razantni
,,ne“ klienta hodn€ zaskoci.

Respondent €. 3: Asijskou stranu zaskoci, kdyz n€kdo zaéne piili§ gestikulovat nebo hodné
pfimé negativni vyjadfovani. To pak nevédi, jak reagovat, jak se k tomu postavit. Jesté k té
gestikulaci, takové bouchani do stolu je naprosté tabu. A kdyz se nékdo viditeln€ rozzlobi, tak

tim u asijské strany ztratil tvaf a skoncil. UZ ho nebudou respektovat.

Otazka ¢. 11: Zaznamenal jste néjaké zmény pri prevadéni obchodnich jednani se
zastupci zemi Ciny, Japonska nebo Jizni Koreje do online prostiedi? Vznikaji néjaké nové
situace odliSné od klasickych osobnich obchodnich jednani?

Respondent €. 1: Osobni jednani nemiZe byt nikdy nahrazeno jednani v online prostfedim.
Relativné se to da tesit s evropskymi nebo americkymi piedstaviteli, ale jsou velice Spatné
zkuSenosti pii realizaci online jednani s asijskymi predstaviteli, jelikoZ je to dano jazykovou
vybavenosti a Casto samotnou vyslovnosti, kterou je ¢asto potieba si naposlouchat, aby bylo
mozné porozumét, co chce protistrana fict. Pak je nezbytnd podminka, aby byl pfitomen
tlumoc¢nik do daného jazyka. Nicméné byva velky problém, i kdyz mame profesionalniho
tlumoc¢nika, Zze méalokdy zna odborné vyrazy na témata, o kterych se bavime, a které feSime v
ramci jednani. V moment¢, kdy neni pfeklad naprosto technicky presny, vznikaji nedorozuméni.
Na osobnim jednani se to dé vyjasnit, oteviou se vykresy nebo tabulky a podminky se mohou
rovnou probrat, coz ale ptes online prostfedi neni ta snadné a vSechno se protahuje.
Respondent €. 2: Vyrazné se zkratila doba jednani, protoze se nepiedavaji vizitky a nebyvaji
tak zdlouhavé rozhovory pted zacatkem jednani. A jedina nova situace byva vypadek sité na
nasi strang, stran€ klienta nebo n€kdy i stran€ tlumocnika, pokud neni s ndmi v mistnosti. To

pak nasleduje omluva strany, ktera vypadla a jednéni pokracuje beze zmény.
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Respondent €. 3: Tato situace je, v€fim, docasnd, protoZe online jednani to klasické nemtize
nahradit. Téch par setkani, které jsme v online prostfedi méli byla kratsi, nez byvaji bézné a

nefesily se predavani vizitek, zasedaci potadek apod.

-> Dodate¢na otazka: Zpusobil piesun do online prostiedi nové komplikace v jednani se
zastupci téchto zemi?

Diky této otazce se mizeme dozveédet, jestli mély aktualni zmény negativni vliv na spolupraci
a jak se tato skute¢nost projevila?

Respondent ¢. 1: Kdyz probiha online jednani, odpada jakékoliv uklanéni se, predavani vizitek.
Ob¢ strany si postaci s pozdravem, ale samoziejmé¢ se musi znovu zahdjit obecnymi
informacemi a obecnymi tématy. Na druhou stranu zdlezi, jak je pfenos drany a kdo jej plati.
Jednani pak byvaji rychlejsi, ale rozhodné odpadaji vstupni zvyklosti, které musi byt
dodrzovany béhem osobnich jednani.

Respondent ¢. 2: Jak jsem fekl, obCas byvaji problémy se siti, ale to se mtize stat pii jednani
s kymkoliv.

Respondent ¢. 3: Komplikace byly spiSe kvili nestabilité¢ ptfipojeni a odliSnym Casovym

pasmiim. Bud’ bylo jednani piili§ brzo u nas nebo pfili§ pozdé v Japonsku, Ciné nebo Koreji.

- Dodate¢na otazka: Usnadnil néjaké situace pfesun do online prostiredi pii jednanich
se zastupci téchto zemi?

Respondent ¢. 1: Usnadnil poc¢ate¢ni uklanéni se a predavani vizitek.

Respondent €. 2: Ano, jednani byvaji kratsi, diky absenci pfedavani vizitek a poc¢atecni small
talk.

Respondent ¢. 3: Netekl bych, Ze se prib¢h jednani usnadnil, ale urychlil.

Otazka ¢. 12: Uvital byste pri nastupu na tuto pracovni pozici vzdélavaci program, ktery
by Vis informoval o kulturnich specifikich obchodni spoluprice s Cinou, Japonskem a
Jizni Koreou a pripravil Vas na tyto situace?

Respondent €. 1: Domnivam se, ze byznys je v podstaté v celém svété stejny a staci si posedet
s n€kym, kdo mé zkuSenost s danym teritoriem a vyjednaval s predstaviteli dané oblasti. A
hlavné se poté zucastnit konkrétniho jednani, aby bylo vidét, jak jednéni probiha, ale neni tfeba
absolvovat zadné specifické Skoleni. Pokud by ale toto Skoleni bylo provadéno pies néjakou

organizaci, bylo by vhodné, aby probihalo v kratkém ¢asovém tseku, jelikoz manazefi nemaji
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mnoho Casu a bylo by potieba sdélit v kratké dobé jen kli¢ové informace a nezabyvat se
zbyte¢nostmi, které pro business nejsou tak dilezité. Dale zalezi, jestli nastupujete do firmy,
ktera ma majitele v Koreji, Japonsku nebo Ciné. Pokud nastupuje do takové firmy, kterd je na
¢eském uzemi, je prvni nezbytny krok seznamit se s kulturou naroda majitele, kterému firma
patii. Stejné tak pokud majitel zaméstnava nekolik kolegt z cizich zemi, tak je dobré se s jejich
kulturou seznamit, abychom védéli, jak se k nim chovat a jednat s nimi. Pokud se bavime o
Ceské firmé, ktera déla obchod nebo spolupracuje s firmou z cizi zemé, sta¢i se pobavit se
zkusenymi kolegy a ucastnit se n¢kolika jednani. Ze zacatku pasivné poslouchat, pozorovat a
postupné se aktivn¢ zapojovat do jednani. V ¢eskych podminkach je to dostacujici.
Respondent €. 2: [ kdyZ tento napad neni Spatny, myslim, ze by se pfi jeho realizaci m¢l brat
ohled na to, Ze manazefi nemaji moc ¢asu. M¢ osobné¢ stacily rady mych zkusenéjSich kolegd,
abych dnes mohl jednani sdm organizovat. Taky si myslim, Ze praxi se kazdy nejvice nauci,
takze ucastnit se riznych jednani a tfeba jen poslouchat, je dostacujici. Nedavno jsem ale narazil
na malou ptirucku, myslim ze to bylo o Mongolsku, kde byly zakladni zvyky pfi obchodnim
jednéni popsany, a to bych i povazoval za piinosné.

Respondent €. 3: Zalezi, co si piedstavime pod pojmem ,,vzdélavaci program®. Myslim, ze
prace manazert je hekticka a malo kdo bude tady v Cesku ochotny v ramci pieséast dochazet
na né&jaké doucovani. V asijskych statech byste uspéla, ale obavam se, Ze tady ta realizace bude
horsi. Pokud bych vam néco mohl doporudit, tak spiSe kratké seznameni s body, jak se chovat.
Sam jsem zazil, Ze mladi manazefi nechtéji kulturu statd, které je nezajimaji, do hloubky
studovat. Kdyby ale méli néjaky soupis pravidel, jak se chovat, co dodrzovat, to by mozna
ocenili. Kdykoliv se m¢ ptaji na radu, rad bych se rozpovidal tieba o historii téchto statd, ale to

nikoho nezajima a v§em to ptijde zbytecné. Je to smutné, ale to je realita.

Zavér rozhovoru a podékovani:

»Jelikoz se jiz pravdépodobné v nejblizsi dobé neuvidime, rdda bych Vam zopakovala, Ze
odpovédi 1 VaSe osoba budou zcela anonymni. Nyni bude nasledovat analyza vaSich odpovédi,
a na jejim zakladu vznikne navrh vzdélavaciho programu, ktery by se v budoucnu v této firme
mohl uskute¢nit. Prace by méla byt publikovéana v poloving ptistiho roku. Velmi Vam dékuji

za zodpovézeni vSech otazek a za Vas ¢as. Na shledanou.”
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Ptiloha ¢&. 2: Priru¢ka Mentalita a chovani Cifianii, Japoncu a Jihokorejcii

Tato piirucka obsahuje shrnuti situaci behem obchodnich jednani se zastupci z Ciny, Japonska
a kdykoliv. NiZe se nachazi popis predstaveni, piebirani vizitek, pfedavani dard, pracovnich
obédl nebo vecefi, konverzace béhem jednani a zadvéru jednani. V uvodni ¢asti se, pro lepsi
prehlednost, nachazi struéné shrnuti zakladnich charakteristik dané kultury, které bylo mozné

vyslechnout v obsahlejsi formé béhem vzdélavaciho programu.
1) Obchodni zastupce z Ciny

Shrnuti charakteristiky

Cina je vysoce hierarchicka spole¢nost, kde je nutné respektovat nadiazenou osobu, nikdy ji
neodporovat a projevovat ji respekt a uctu. Pokud se na jednani dostavi naptiklad feditel ¢inské
spole¢nosti, je nezbytné, aby se na schiizku dostavit i feditel z vasi spole¢nosti (Hofstede
Insights, 2021).

Dale je ¢inskd kultura vysoce kolektivisticka, tudiz projevy individualismu jsou zde
silng potladovany. Cinané nikdy nesdéluji své individualni postoje nebo nazory. V Ciné je
také typicka intenzivni spoluprace mezi jednotlivci i celymi skupinami (Hofstede Insights,
2021).

Cinské spolegnost si ceni cilevédomosti a pracovitosti, a tak jsou ochotni obétovat
soucasné nepohodli ve prospéch budouci prosperity. Bézné Cifiané obétovavaji sviij volny ¢as
ve prospéch prace a bezstarostné uzivani Zivota je spise odsuzovano (Hofstede Insights, 2021).

V Cinské spole¢nosti se ¢asto projevuje nejednozna&nost — jak ve formé vyjadiovani,
tak ve form& domlouvani schiizek. Jakmile je ale dohoda nebo termin fixné€ stanoven, tak vse
dodrzi (Hofstede Insights, 2021).

Cinané jsou Vv projevech emoci spi§e zdrZenlivi. Jednani s nimi probihaji vétsinou
v klidu a bez silnych gest (Hofstede Insights, 2021). Naopak dotyky, jako je poplacani po
rameni, jsou Vv ¢inské kultufe Casté a jedna se o bézny projev pratelstvi. S tim souvisi pomérné
maly osobni prostor, na kterém Cifiané nijak nelpi a nevadi jim (Hall, 1976).

Cinané se nikdy nevyjadiuji p¥imo, nikdy ne¥ikaji piimé ,ne” a nikdy nesdé&luji
negativni zpravy. Pii jejich kazdém sdé€leni je potieba umét ¢ist mezi Fadky a domyslet si, co
nepiimé sdéleni znamend (Hall, 1976).

Vseobecné je Cinskd kultura orientovani na zachovani a dodrZovani harmonie. A
prestoze jsou Ciflané povazovani za tvrdé vyjednavace, je pro né prospésnost vysledku pro

ob¢ strany tim nejlepsim feSenim (Trompenaasr, Woolliams, 2003).
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Je obtizné s Cifiany navazat hlubsi a dlouhodobé vztahy. Jakmile se to podaii, ziskavate

spolehlivého obchodniho partnera na cely Zivot (Hall, 1976).

Dochvilnost
Vidy bud’te dochvilni. Pro Ciflany je dochvilnost dilleZita vlastnost. Na jednani se dostavte

alespon o 5-10 minut dfiv (Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 88-89).

Osloveni
Uvodni predstaveni za¢ina pozdravem, ktery zni ni hdo (=dobry den).

Nasleduje piedstaveni. Cifané se jako prvni piedstavi pFijmenim a nasledné jejich
krestni jméno. Osloveni protistrany kiestnim, druhym, jménem je nevhodné. Muzete se setkat
s vizitkami ,,upravenymi pro zapadni svét“, kde jako prvni najdete ki‘estni jméno, anebo si
pred sva ¢inska jména nechavaji natisknout typicka zapadni jména jako James, Suzy apod.

Béhem jednani oslovujte pracovnim titulem a piijmenim (Schlegel, Tédtmann, 2006, s. 5).

Predstaveni
V Cing se zdravi potiesenim rukou s nejvyse postavenou osobou a nasleduje se viemi
ostatnimi ¢leny skupiny. Béhem podani ruky, které byva delSi neZ na zapadé, je bézné sklonit

hlavu nebo se lehce uklonit (viz obrazek ¢. 3) (Seligman, Hanzl, Kiiz, 2007).

- &

Obrazek ¢ 15: Typicky pozdrav v Ciné (Modern Chinese Pop Culture, n.d.)
Vizitky
Vizitka reprezentuje jejiho majitele a je tak nutné chovat se k ni s respektem. Vizitky se vzdy
predavejte i prijimejte obéma rukama (viz obrazek ¢. 7). Nasledn¢ je vhodné pii piebirani
vizitky podékovat, coz se V ¢instin¢ fekne xie xie [Si¢ Sie]. Vizitku druhé strany si dikladné
proctéte, 1 kdyz ¢insky neumite. Po prohlédnuti vizitky si ji polozte pfed sebe na stiil a po

jednani ji uloZte do vizitkare (Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 143).
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Obrazek ¢. 16: Spravné predani vizitky (Cultureready, 2017)
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Obrazek ¢. 17: Priklad cinské vizitky (Asian Business Cards, 2019)

Piedavani darta

Je nepsanym pravidlem a projevem tucty vici obchodnim partneram, piinést vhodny a vhodné
zabaleny darek. Nejbéznéjsim darkem byva drazsi alkohol, tabak nebo tradi¢ni produkty
z tuzemska. V Ciné je ¢islice 4 symbolem smrti, proto nikdy nepredavejte 4 darky. Ciantim
také nedavejte ostré predméty, kapesnik, Zluté chryzantémy a bilé kvétiny, zrcadla, a
destniky. V ptipadé darkového baleni zvolte ¢ervenou, Zlutou nebo zlatou (viz obrazek ¢. 11).
Nikdy nenoste darky zabalené v ¢erné nebo bilé barvé (Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s.

87).

| ',,},

e

: ':“ T
su".!qlﬂ

3

| L

Obrazek ¢ 18: Priklad vhodného balent darku v Ciné (Top China Travel - Since 1959, n.d.)
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Small talk

Na za&atku jednani vas &eka deldi zdvofilostni small talk na réizna nekonfliktni téma jako Ceska

republika a jeji kultura/priroda/pamétihodnosti/kulturni zvyklosti (pokud se jednd o

nebo i védeckych uspéich Ciny, chvilit jejich kulturu/kuchyni/pamétihodnosti apod.
Nikdy nezmirnujte politiku, a ptedevsim Tibet, Tchaj-wan a namésti Nebeského klidu

(Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 91).

Prabéh jednani

Na jednani si vSe pe€livé pripravte — ¢im vice tabulek, grafii a prezentaci mate, tim plsobite
davéryhodnéji (Schlegel, Tédtmann, 2006, s. 125).

V Ciné se vyjadiuji nepiimo a jasné ,,ne“ nikdy neuslysite. Cast&ji byva nahrazovano
»mozna“ ,uvidime® ,je to komplikované*“ nebo strana ml¢i. Béhem jednani mohou zacit
vyrazn¢ gestikulovat nebo dokonce kficet, ale jedna se pouze o taktiku (Gullova, 2013, s.
215-218).

Béhem jednani nevtipkujte, neskakejte do Feci a ani neZzadejte o zopakovani
informace, protoze jste dotyéné osob& nerozuméli. O¢ni kontakt je pro Cinské obchodni
partnery dulezity, ale misto pfimého pohledu do o¢i je vhodnéjsi divat se na tvaf nebo rameno

protistrany (Balcikonyte-Huang, Flower, 2021).

Zavér jednéni

Casto se stava, Ze se na konci jednani nedozvite kone¢né stanovisko. Nikdy na obchodni
partnery netlacte, aby vam sdélili vysledek, akorat je tim frustrujete. V takovém piipadé se

findlni rozhodnuti dozvite pozdéji, aZ protistrana dikladné zvazi vSechna pro a proti

(Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 146).

Pracovni obéd nebo vedeie

Na jednani mé&jte pripravené napoje (Caj, teplou vodu, kavu apod.). Pokud se jedna déle,
pozvéte obchodni partnery na ob&d nebo veceti. V takovém ptipad¢é zvolte podnik stiedni
cenové kvality a berte ohledy na specifika ¢eské kuchyné. Cinské obchodni partnery miiZete

pozvat i do ¢inské restaurace (Schlegel, Todtmann, 2006, s. 64).
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V Ciné tvoii obédy i vedefe mnoho mensi chodii — od kaZdého alespoii ochutnejte.
Pokud umite pouZivat ¢inské hulKy, udélate na protistranu dojem. Cinské halky jsou pomérné
dlouhé a také nemaji zGzené konce (viz obrazek ¢.14). Nikdy hilky nezapichujte kolmo do

ryze, neolizujte je ani si jimi nepiedavejte jidlo (Schlegel, Tédtmann, 2006, s. 129).

———— S A L T R
P T R —————

CHINA

KOREA === - T —

JAPAN e
Obrazek ¢. 19: Srovnani cinskych, japonskych a korejskych hilek (Talk Talk Korea, 2021)

V Cing je piti alkoholu velmi popularni. Existuje zde i obdoba &eského ,,na zdravi,

které zni ganbej. Nejpopularngjsi je alkohol podobny Zzlutému ryZzovému vinu s nazvem
Huang-fiou (% {4 ), ktery ma pfiblizné 20 procent alkoholu. Druhym populdrnim
alkoholickym napojem je Paj-t’iou (B i), se 40 az 60 procenty alkoholu (Balcikonyte-Huang,
Flower, 2021, s. 112).

V Ciné je b&zné pii konzumaci vydavat hlasité zvuky jako nap¥iklad mlaskat nebo
srkat.

Vice informaci o ¢&inském stolovanim najdete v knize Cinskd obchodni etiketa:

privodce protokolem, spolecenskym chovinim a kulturou v Ciné od S. D. Selingmana.
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2) Obchodni zastupce z Japonska

Shrnuti charakteristiky

Japonsko neni, na rozdil od ostatnich vychodoasijskych zemi, tak hierarchické. Neexistuje zde
jedna nejvySe postavend osoba, kterd rozhoduje o vSem, ale pe€livé zorganizovany
rozhodovaci proces. Behem n¢j musi jakékoliv rozhodnuti schvalit kazda nadfizena osoba az
k nejvyssimu vedeni. Pfesto je zde respekt a ticta dulezitou soucasti kultury a je nutné je za
kazdych okolnosti dodrzovat. Projevem takové ucty je i situace, kdy je nezbytna tcast feditele
vasi spole¢nosti, pokud se na jednani dostavi i feditel japonské spole¢nosti (Hofstede Insights,
2021).

Japonsko je tradicionalisticka a kolektivisticka spole¢nost, a tudiz prosazovani
nazoru jednotliveu je zde prehlizeno. Jednotlivci by méli konat ve prospéch spole¢nosti.
Typickym projevem je ¢asta spoluprace mezi jednotlivci i skupinami (Hofstede Insights,
2021).

Japonska spole¢nost je zaméfena na soutézivost a dokonalost (prace, sluzeb apod).
Projevem toho byva az nezdravy workoholismus, ktery je v Japonsku bézny. Japonci Casto
obétovavaji sviyj volny €as praci, aby mohla firma i spolecnost prosperovat do budoucna. Jsou
schopni vystat soucasné nepohodli a stres, pro vidinu lepSich zitikia (Hofstede Insights,
2021).

Japonci ve svych zivotech potiebuji presné stanoveny rad. Nic nesmi byt ponechdno
nahodé anebo zlstat nejednoznacné. Kviili tomu jsou veskera jednani i dohody plnény piesné
tak, jak bylo ur€eno (Hofstede Insights, 2021).

Japonci jsou v projevech emoci spiSe zdrZenlivi a Casto tak mohou pisobit faleSnymi
dojmy, Ze jsou chladni az nepratelsti. Jednani s nimi probihaji v klidu a bez velkych gest. Snazi
se 0 zachovani celkové harmonie, kterou neotfesou zadné konflikty ani nejistoty
(Trompenaasr, Woolliams, 2003). Naopak dotyky jako poplacani po rameni, jsou v japonské
kultufe béznym projevem pratelstvi. S tim souvisi pomérn¢ maly osobni prostor, na kterém
Japonci nijak nelpi a nevadi jim jeho naruseni (Hall, 1976).

Japonci se nevyjadi‘uji pfimo, nefikaji pfimé ,,ne* nebo ,,ano* a nesdéluji negativni
zpravy. Pfi jejich kazdém sdéleni je potfeba umét ¢ist mezi Fadky a vydedukovat, co neptimé
sdéleni mize znamenat (Hall, 1976).

Je obtizné s Japonci navazat dlouhodobé vztahy. Jakmile se vam to podaii, ziskavate tak

spolehlivého obchodniho partnera na cely Zivot (Hall, 1976).
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Dochvilnost
Dochvilnost je pro Japonce klicova. Nikdy je nenechte ¢ekat. Dbejte na v€asné piichody na

jednani i na dodrZovani termint (Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 88-89).

Osloveni
Uvodni predstaveni za¢ina pozdravem, ktery v japonsting zni: konnic¢iwa (=dobry den).
Nasleduje predstaveni. V Japonsku se jako prvni sdéluje pfijmeni a nasleduje kifestni jméno.
V Japonsku se zacina objevovat predstavovani po vzoru zapadu, ale pouze na jednanich se
zapadnimi kulturami (Schlegel, Tédtmann, 2006, s. 5).

Japonci pouzivaji ¢esky ekvivalent k ,,pan“ nebo ,,pani* ve form¢ slovo san, které se
ptidava za piijmeni (Novak-san). V pfipad¢, Ze se jedna o osobu vyrazné star$i a vyse

postavenou, mizete ke jménu pouzit osloveni sama. Nejjistéj$i je ale osloveni pracovnim

titulem a piijmenim (Norbury, 2017, s. 142).

Predstaveni

Piedstavni probihé tak, e se ob& strany ukloni nebo si podaji ruce. Uklona je pro cizince
pomérné naro¢na Cinnosti, proto, jste-li na pochybach, zvolte podéani ruky ptipadné se béhem
n¢j uklonite s rovnymi zady pod pfiblizné 30 stupni. Béhem uklony maji muZzi ruce ptipazené
Kk télu a zeny slozené v klin¢ (viz obrazek ¢. 4). Béhem uklony stljte a nemluvte (Norbury,

2017, s. 141).

Slight bow Salute Respectful bow
15 degree 30 degree 45 degree

B . W

-

Obrazek ¢. 20: Formy uklony v Japonsku (Takii., 2018)
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Vizitky

Vyménovani vizitek je pro Japonce extrémné dilezité a musi byt provedeno s uctou a
respektem. Vizitky musite prijmout obéma rukam (viz obrazek ¢. 7). Jako prvni ji
v Japonsku predava host (Norbury, 2017, s. 142-144).

Nasledné je vhodné pii prebirani vizitky podékovat, coz se v japonsting fekne: arigato
gozaimas (=d¢kuji vam). Po piijeti vizitky si ji pro¢téte nebo se na ni alespon dlouze zadivejte.
Po usazeni méjte vizitku na stole pted sebou a nasledné ji s velkou péci ulozte do vizitkare. Z
divodu jazykové bariéry u sebe méjte i japonskou verzi své vizitky (Norbury, 2017, s. 142-
144).

Obrazek ¢. 21: Spravné predani vizitky (Cultureready, 2017)
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Obrazek ¢. 22: Priklad japonské vizitky (Asian Business Cards, 2019)

Pfedavani daru

Japonci povazuji predavani darti témét za povinnost a velmi si tom zakladaji. Darek nesmite
odmitnout, a naopak jej prijméte obéma rukama, s ismévem a lehkou tklonou trupu.
Nikdy jej ale ihned nerozbalujte, ale podivejte se na n&j az po jednani. V Japonsku nenoste 4
nebo 9 dart — nosi to smtlu. Daky méjte vzdy precizné zabalené — nejlepsi je bila a ervena
barva (viz obrazek ¢. 12). Naopak se vyhnéte kombinaci bilé s cernou, modrou nebo zelenou.
Nejvhodnéjsi darek je alkohol (kvalitni whisky nebo brandy), nebo luxusni potraviny,

hedvabné §atky nebo kravaty, pamétni sady minci ¢i znamek anebo golfové sety (Norbury,
2017, s. 96).
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Obrazek ¢. 23: Priklad vhodného baleni darku v Japonsku (Yasuka, 2020)
Small talk

Uvodni jednani s Japonci zagina small talkem na nekonfliktni témata jako Ceska republika
a jeji kultura/priroda/pamétihodnosti/kulturni zvyklosti (pokud se jedna o Japonce
védeckych uspéSich Japonska, chvailit jejich kulturu/kuchyni/pamétihodnosti. Také je
bézné se ptat na rodinu, zajmy, rodné mésto apod (Seligman, Hanzl, Ktiz, 2007).

Nikdy nezminujte politiku a konfliktni historické udalosti spojené predevsim s JiZni

Koreou a dalSimi okolnimi zemémi a druhou svétovou valkou (Norbury, 2017).

Prubéh jednani

Na jednani si vSe pe€livé pripravte — ¢im vice tabulek, grafii a prezentaci mate, tim plsobite
davéryhodnéji. V Japonsku se vyjadiuji nepiimo a jasné ,,ne nikdy neuslysite. Cast&ji byva
nahrazovano ,,mozna“ ,,uvidime* ,,je to komplikované* nebo strana ml¢i. Naopak japonské
»aNno*“ neznamena automaticky souhlas, ale spiSe ,,ano, poslouchdm vas* ,,ano, vnimam vas*
(Norbury, 2017, s. 150-151).

Béhem jednani bud’te trpélivi, neskakejte do Fefi a ani nezadejte o zopakovani
informace, protoze jste doty¢né osobé nerozuméli. Pokuste se minimalizovat o¢ni kontakt

(Norbury, 2017, s. 149-150).

Zavér jednani
Muze se stat, ze se na konci jednani nedozvite kone¢né stanovisko. Nikdy na obchodni

partnery netlacte, aby vam sdélili vysledek, akorat je tim frustrujete. Japonci stanovené dohody

nemeéni a co je feCeno se i stane (Norbury, 2017, s. 145-151).

Pracovni ob&d nebo vedete

Na jednani méjte pripravené napoje (¢aj, vodu, kavu,...). Pokud se jedna déle, pozvéte
obchodni partnery na obéd nebo vecetfi. V takovém piipad¢é zvolte podnik stfedni cenové

kvality a berte ohledy na specifika ¢eské kuchyné (Schlegel, Tédtmann, 2006, s. 64).
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V Japonsku tvoii obédy i veCefe mnoho menSi chodii — od kazdého alespon ochutnejte.
Pokud umite pouzivat hilky, udélate na protistranu dojem. Japonské hilky jsou kratsi a maji
zazené konce (viz obrazek ¢. 14). Nikdy béhem jidla hulky nezapichujte kolmo do ryze,
neolizujte je ani si jimi nepiredavejte jidlo (Schlegel, Tédtmann, 2006, s. 129).

CHINA
KOREA e
JAPAN T ——

Obrazek ¢. 24: Srovnani ¢inskych, japonskych a korejskych hilek (Talk Talk Korea, 2021)

V Japonsku je alkohol velmi popularni formou zabavy. V japonstiné je slovo kampai
obdobou ¢eského ,,na zdravi“. Nejobliben&j$im alkoholem je pivo a ryzové vino saké (i)
s ptiblizn¢ 16 procenty alkoholu (Norbury, 2017, s. 117-119).

Japonci jsou zvykli pii jidle hlasité mlaskat a srkat. Kromé toho je pro n€¢ bézné zvedat pri
konzumaci talife nebo misky ze stolu bliZe k ustim. Informace jak spravné drzet htlky

najdete v knize Culture smart!: The Essential Guide to Customs & Culture Paula Norburyho.
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3) Obchodni zastupce z Jizni Koreje

Shrnuti charakteristiky

Jizni Korea je povazovana za hierarchickou spole¢nost, kde je vyzadovan respekt
k nadfizenym, star§im a zkuSenéjSim osobam. Pokud se na jednani dostavi naptiklad feditel
jihokorejské spolecnosti, je nezbytné, aby se na schizku dostavit i feditel z vasi spole¢nosti
(Hofstede Insights, 2021).

Jizni Korea je vysoce kolektivisticka zemé¢, kde se nazory i potieby spolecnosti
uptfednostnuji pfed nazory a potiebami jednotlivce. Pro takovou spolecnosti je typicka
intenzivni spoluprace mezi jednotlivci i celymi skupinami (Hofstede Insights, 2021).

Jihokorejci prosazuji solidaritu a dobré pracovni vztahy. Konflikty v této kultuie
jsou vzdy feSeny smirem a snazi se o zachovani celkové harmonie, kterou neotfesou zadné
konflikty ani nejistoty. Nejednd se tak o zemi, kde by soutéZivost hrila velkou roli
(Trompenaasr, Woolliams, 2003).

Aby mohli Jihokorejci predejit neCekanym situacim, potfebuji mit vzdy pfipravené
postupy a procesy, kterymi se mohou fidit. Kvali tomu Korejci rad&ji upiednostiiuji jiz
vyzkousené a ovéiené postupy (Hofstede Insights, 2021).

Korejci jsou narod, kde je bézné pro budouci prosperitu obétovat aktualni
nepohodli. Stejn¢ tak jsou velmi pracoviti a ¢asto obétuji volny ¢as ve prospéch prace a
produktivity (Hofstede Insights, 2021).

Jihokorejci jsou v projevech emoci spiSe zdrzenlivi (Hofstede Insights, 2021). Jednani
probihaji v klidu a bez velkych gest. Jihokorejci se nikdy nevyjadiuji piimo, nerikaji pfimé
,,Ne“ a nesdéluji negativni zpravy. Pti jejich kazdém sd¢€leni je potieba umét €ist mezi Fadky
a umét piiblizn€ urcit, co neptimé sdéleni znamend (Hall, 1976). Dotyky jako je poplacani po
rameni, jsou Vv korejské kultufe velmi Casté a jedna se o bézny projev pratelstvi. Dale je v Jizni
Koreji bézné upiednostiiovany maly osobni prostor (Hall, 1976).

Je obtizné s Jihokorejci navazat hlubsi a dlouhodobé vztahy. Jakmile se tak stane,

ziskavate obchodniho partnera na cely zivot (Hall, 1976).

Dochvilnost
Dochvilnost je pro Jihokorejce dilezita, a proto dbejte na véasné prichody a dodrZovani

dohodnutych termini (Balcikonyte-Huang, Flower, 2021, s. 88-89).
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Osloveni
Uvodni piedstaveni za¢ina pozdravem, ktery v korejsting zni: annjonghasejo (=dobry den)
Nasleduje piredstaveni, piicemz se Korejci piedstavuji nejprve prijmenim a nasledné
kiestnim jménem. V Jizni Koreji zacina riist popularita se predstavit prvni kifestnim jménem
a aZ nasledné prijmenim nebo piipadné zvolit jméno v zapadni stylu (Schlegel, Tédtmann,
2006, s. 5).

Co se ty¢e samotnych korejskych jmen, tak v Koreji je malé mnozstvi piijmeni, ktera se
opakuji. V korejstiné existuje obdoba ceského ,,pan* nebo ,,pani* a to v podobé¢ slovo $si, které
se opét pridava za piijmeni oslovované osoby. Cast&ji se ale v obchodni sféfe oslovuje

korporatnimi tituly, za které se pridava slovo nim.

Predstaveni

Po osloveni nasleduje lehka uklona horni ¢asti téla (viz obrazek ¢. 5). MuZi si mezi sebou
bézn¢ i podavaji ruce (viz obrazek ¢. 6), pficemz neni dano piesnymi pravidly, kdo podava
ruku prvni. VétSinou ji jako prvni nabidne starSi osoba, ale totéZ nemusi platit pii setkani

s cizinci. Stejné tak neni stanovena sila potfeseni (Hoare, 2005, s. 109).

Obrazek ¢. 25: Typicka uklona v Jizni Koreji (Koreaboo., 2018)

Obrazek ¢. 26: Pozdrav mezi muzi v Jizni Koreji (Xu, Hanse, n.d.)
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Vizitky
Vizitky predavejte i prijimejte obéma rukama (viz obrazek ¢.7). Je vhodné pfi piebirani

vizitky podékovat, coz se v korejsting€ fekne: kamsahamnida (=dékuji vam).

Obrazek ¢. 27: Spravné predani vizitky (Cultureready, 2017)

V Koreji na vizitkach byvaji, kromé zakladnich informaci jako je jméno, pozice ve
firmé, jméno firmy a jeji adresa 1 kontakt a fotografie, ptipadné vystudované Skoly (zvlast

pokud se jedna o prestizni §koly) majitele vizitky (Hoare, 2005, s. 109-110).

R = sy
‘ S C s H|ZLA JHeE ojL A
wortowibe. @) jim@src-worldwide.com

== +1.541.704.1013

mA: +1.541.928.1617

CHE 8 +1.216.9416111

0= 23510]|2 = 2 EUE Al
3425 MH|A 2= (2)44111
www.sre-worldwide.com

Obrazek ¢. 28: Priklad korejské vizitky (Asian Business Cards, 2019)

Piedavani darta

V Koreji je vhodné prinést na obchodni schiizku darek. Nejcastéjsim darkem byva drahy
alkohol. Nikdy nenoste darky 4, jelikoZ se jedna o ne§t’astné ¢islo. Je vhodné se vyvarovat

bilému a ¢ernému baleni darku, a rad&ji zvolit na zabaleni ¢ervenou nebo zlatou (Hoare, 2005,
S. 54).

Obrdazek ¢. 29: Priklad vhodného baleni darku v Jizni Koreji (Xu, Hanses, n.d.)
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Small talk
Uvodni jednani s Jihokorejci zagina diskusi na nekonfliktni témata. Pokud se jedna o delegaci
republiky, jak se jim tato zemé libi nebo zminit kulturni zvyklosti.

Déale se lze bavit 0 sportovnich, kulturnich nebo i védeckych uspéSich zemé
protistrany, vychvalovat jejich kuchyni nebo kulturu nebo pokud jste danou zemi
navstivili, co vas v ni zaujalo. Stejn¢ tak je bézné ptat se na rodinu, zajmy, rodné mésto
apod. (Seligman, Hanzl, K#iz, 2007).

Na tivodni small talk neni vhodné zmifiovat politiku a konfliktni historické udalosti

a vztahy, zv1ast se Severni Koreou (CChi, 2014).

Prubéh jednani

Na jednani si pFipravte co nejvice tabulek, grafii a prezentaci mate (Schlegel, Todtmann,
2006, s. 125).

Vsechny tyto zemé& se vyjadiuji neptimo, takZze primé ,,ne“ byva ¢asto nahrazovano
»mozZna* ,uvidime“ ,je to komplikované“ nebo strana ml¢i (at’ uz béhem jednani nebo
pozdé¢ji prerusenim kontaktu) (Norbury, 2017, s. 145).

Béhem jednani také neni vhodné vtipkovat, nebo prerusovat hovor, stejné tak neni
vhodné se Zadat o zopakovani informace, protoze jste nerozuméli.

SnaZte se minimalizovat piimy o¢ni kontakt (Hoare, 2005, s. 110).

Zavér jednani
Mize se stat, ze se na konci jednani nedozvite kone¢né stanovisko. Nikdy na obchodni

partnery netlacte, aby vam sdélili vysledek, akorat je tim frustrujete (Hoare, 2005, s. 109-112).

Pracovni obéd nebo vedeie

Na jednani méjte pripravené napoje (Caj, vodu, kavu apod). Pokud se jedna déle, pozvéte
obchodni partnery na obéd nebo vecefi. V takovém ptipadé zvolte podnik stiedni cenové
kvality a berte ohledy na specifika ¢eské kuchyné (Schlegel, Tédtmann, 2006, s. 64).

V Jizni Koreji tvoii obédy i veCefe mnoho mensi chodii — od kazdého alespon
ochutnejte. Pokud umite pouzivat hiilky, ud¢late na protistranu dojem. Korejské htilky jsou
krat§$i nez c¢inské, nemaji zazené konce a vétSinou jsou kovové. Nikdy je béhem jidla
nezapichujte kolmo do ryze, neolizujte je ani si jimi nepiedavejte jidlo (Schlegel,
Todtmann, 2006, s. 129).
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Obrazek ¢. 30: Srovnani cinskych, japonskych a korvejskych hilek (Talk Talk Korea, 2021)

Korejci talife nebo misky nikdy ze stolu nikdy nezvedaji. V Koreji se béZné pouzivat
i 1Zici, pfedev§im k jedeni polévek a omacek (CChi, 2014).

V Jizni Koreji je nejpopularnéjsim alkoholem pivo. Kromé néj se zde t&si velké oblibé

i tradiéni korejské ryzové vino sodzu (225) s piiblizné 24 procenty alkoholu. Korejci b&zné

tyto dva ndpoje kombinuji v tzv. somek (Z=™) (Hoare, 2005, s.71-73).

Béhem jidla neni vhodné mlaskat nebo vydavat jiné hlasité zvuky. A vice informaci
o korejské etiketé ¢i co délat a ¢emu se vyvarovat béhem piti alkoholu s Korejci najdete v knize

Simple Guide to Korea: Customs and Etiquette Jamese Hoarea.

Zavér

Dalsi kulturni rozdily a chovani v mezinarodnim obchodnim prostfedi popisuje zabavnou a
poucnou formou Kyle Hegarty ve své knize The Accidental Business Nomad. Nejdulezitéjsi
pojmy a situace, z této knihy jsou shrnuty ve 4. kapitole bakalafské prace Kulturni specifika
obchodni spoluprdce s vybranymi zemémi vychodni Asie, kterd je k nalezeni v elektronické

podobé ve Studijni agend¢ informacniho systému Univerzity Palackého.
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