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CR a Cina — zahrani¢né-obchodni vztahy

Abstrakt

Téma bakalaiské prace nese nazev: ,, CR a Cina - zahrani¢né-obchodni vztahy.“ Ukolem
bakalai'ské prace byla analyza zahrani¢niho obchodu mezi Ceskou republikou a Cinou, dale
pak realizace terénniho Setfeni ve vybrané spolecnosti, a poukdzat na zahrani¢ni obchod
pravé s Cinou. Hlavnim a podstatnym cilem bylo sestaveni doporuéeni, které poslouzi jako
navod pro spravny postup pii obchodovani mezi podniky z Ceské republiky s Cinou.
Bakalafska préce je rozdélena na Cast teoretickou a praktickou.

Teoreticka cast se zabyva teoretickym zékladem k problematice zahrani¢niho obchodu a
zahrani¢né-obchodni politiky, charakterizuje vSeobecny ziklad pro uspéSné obchodni
jednani.

Prakticka &ast analyzuje zahraniéniho obchodu mezi Ceskou republikou a Cinou. Déle pak
autorka prace uvadi vypracovany terénni vyzkum ve vybrané spole¢nosti ETA a.s. Terénni
vyzkum je obohaceny o zkuSenosti vybraného zaméstnance spolecnosti ETA a.s.
s obchodnim jednanim v Ciné.

Na zavér praktické Casti je vypracované velmi podrobné doporuceni, které je orientované

pro obchodni jednani v Cinské lidové republice.

Kli¢ova slova: ekonomika, globalizace, internacionalizace, logistika, spoluprace CR a Cina.



Abstract in English.

Abstract

The topic of the bachelor's thesis is entitled: *CZ and China - foreign trade relations.” The
task of the bachelor's thesis was to analyze foreign trade between the Czech Republic and
China, then conduct a field investigation in a selected company, and point out foreign trade
with China in particular. The main and essential goal was to draw up recommendations that
will serve as a guide for the correct procedure for trading between companies from the Czech
Republic and China.

The bachelor's thesis is divided into a theoretical and a practical part.

The theoretical part deals with the theoretical basis for the issue of foreign trade and foreign
trade policy, it characterizes the general basis for successful business negotiations.

The practical part analyzes foreign trade between the Czech Republic and China.
Furthermore, the author of the thesis presents field research carried out in the selected
company ETA a.s. Field research is enriched by the experience of a selected employee of
ETA a.s. with business negotiations in China.

At the end of the practical part, a very detailed recommendation is drawn up, which is

oriented towards business negotiations in the People's Republic of China.

Keywords: economy, globalization, internationalization, logistics, cooperation between the

Czech Republic and China.
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1 Uvod

Tato bakalaiska prace bude zpracovana na téma: ,,CR a Cina - zahrani¢né-obchodni vztahy*,
Divodem vybéru tohoto tématu je autorka zijem o zahrani¢ni obchod mezi Ceskou
republikou (dale jen CR) a Cinskou lidovou republikou (dale jen CLR).

Bakalaftska prace je rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast.

Teoretické Cast bude pojednavat o teoretickém zakladu k problematice zahrani¢niho
obchodu a zahrani¢né-obchodni politiky. Dale pak bude popisovat zahrani¢ni obchod,
komoditni strukturu ceského vyvozu a dovozu, podstatu zahrani¢né-obchodni politiky,
zékladni sméry obchodni politiky, zdsady obchodniho jednani, zahrani¢ni spoluprace Ceské
republiky a Ciny, vyznam zahrani¢niho obchodu pro Ceskou a Cinskou republiku, &i
naptiklad zahraniéni politiku Ciny.

Praktickd &ast bude obsahovat analyzu zahrani¢niho obchodu mezi Ceskou republikou a
Cinou. Autorka prace analyzuje jejich obchodni vztahy, poukéZe na nejvyznamngjsi polozky
dovozu a vyvozu, analyzuje vzajemnou vyménu v oblasti sluzeb, ptedstavi ¢inské projekty
a Seské firmy puisobici v Cing.

Nésledné v praktické ¢asti bude realizovan terénni vyzkum ve vybrané spolecnosti ETA a.s.,
kde je hlavnim cilem poukazat na zahrani¢ni obchod mezi touto spole¢nosti a Cinou.
Autorka prace okomentuje v této kapitole zjisténé vysledky. Ke zkvalitnéni terénniho
vyzkumu ptispéje cenna zkuSenost vybraného zaméstnance spole¢nosti ETA a.s., konkrétné
obchodniho manazera, ktery poskytne autorka prace cenné poznatky a zkuSenosti
z obchodniho jednani p¥imo v Cing.

Zavérem praktické Casti a hlavnim cilem celé bakalaiské prace bude sestaveni velmi podrobného
doporuéeni, které poslouzi, jako navod pro spravny postup pii obchodovani mezi podniky Ceské
republiky a Ciny. Autorka v této zavéreéné kapitole sestavi vlastni doporuéeni pro nezbytné aktivity
Vv mezinarodnim obchodu s orientaci na ¢inskou spolecnost, kterd je pro ceského cloveéka velmi
specificka.

Doporuceni se bude tykat nasledujicich oblasti: tvodni pfedstaveni ¢inského jednéani

doporucené desatero, otazky pii obchodnim jednani, osloveni, oblékani, dary, vizitky, obchodni
jednani, komunikace, stolovani, dodrzovani smluv a konecné doporuceni.

Ke zpracovani bakalaiské prace budou vyuzity literarni zdroje, odborné ¢lanky, statisticka data a

internetové zdroje



2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Hlavnim cilem bakalafské prace je zpracovat doporuceni, které poslouzi, jako navod pro
spravny postup pii obchodovani mezi Ceskou republikou a Cinskou lidovou republikou.
Mezi diléi cile prace patfi provedeni analyzy zahraniéniho obchodu Ceské republiky a
Cinské lidové republiky. Nasledné pak bude provedena realizace terénniho vyzkumu, ktery

bude zaméfeny na zahrani¢ni obchod mezi vybranou spolecnosti ETA a.s. a Cinou

2.2 Metodika

Prakticka ¢ast bude obsahovat analyzu zahrani¢niho obchodu mezi Ceskou republikou a
Cinou. Autorka prace analyzuje jejich obchodni vztahy, poukaze na nejvyznamné;jsi polozky
dovozu a vyvozu, analyzuje vzdjemnou vymeénu v oblasti sluzeb, pfedstavi ¢inské projekty
a Ceské firmy ptisobici v Ciné.

Nasledné v praktické ¢asti bude realizovan terénni vyzkum ve vybrané spolecnosti ETA a.s.,
kde je hlavnim cilem poukézat na zahraniéni obchod mezi touto spole¢nosti a Cinou.
Autorka prace okomentuje v této kapitole zjisténé vysledky. Ke zkvalitnéni terénniho
vyzkumu pfispéje cenna zkusenost vybraného zaméstnance spolecnosti ETA a.s., konkrétné
obchodniho manaZera, ktery poskytne autorce prace cenné poznatky a zkuSenosti

Z obchodniho jednani pfimo v Ciné.



3 Teoreticky zaklad k problematice zahrani¢niho obchodu a

zahrani¢né-obchodni politiky

V tGvodni kapitole vymezi autorka prace teoreticky zaklad k problematice zahrani¢niho
obchodu. Ur¢i podstatu zahrani¢né-obchodni politiky, popiSe zasady obchodniho jednani a

charakterizuje zahrani¢né-obchodni politiku Ciny a jeji zvyklosti.

3.1 Zahraniéniho obchod

Zaklad zahrani¢niho obchodu tvofi dvé slozky a tim jsou dovoz a vyvoz. Po celém svéte se
obchoduje nejen se zbozim, ale také se sluzbami a pravy dusevniho vlastnictvi. Mezinarodni
obchod funguje, jako pojitko mezi domacim hospodafstvim dané zemé
a svétovou ekonomikou, je rovnéz dllezitym faktorem v rozvoji vyrobnich sil
a mezinarodni d¢lby prace.

Dovoz a vyvoz tvofi dvé hlavni slozky mezinadrodniho obchodu. Dovoz zahrnuje zbozi a
sluzby, které¢ jsou nakupovany z jinych zemi a dovdzeny do domaciho trhu, zatimco vyvoz
zahrnuje zboZi a sluzby, které jsou prodavany na zahraniéni trhy (Stérbova, 2013).
Mezinarodni obchod umoznuje firmam vyuzivat svétovych trhli a hledat nové prilezitosti
pro rist a expanzi. Diky mezinarodnimu obchodu dokazou jednotlivé zemé¢ vyuzivat své
pfirozené zdroje, kapitdl a pracovni silu k vyrobé zbozZi a sluzeb, které jsou potiebné a
nezbytné na zahrani¢nich trzich.

Mezindrodni obchod také umoznuje vytvaiet mezindrodni délbu prace, coZ znamena, Ze
kazda zemé se specializuje na vyrobu zbozi a sluzeb, ve kterych ma pfirozenou vyhodu a
znacny piehled. To sméfuje k efektivnéjsi vyrobé a niz§im ndkladiim, coZ umoziiuje zemim
dosdhnout vétsi prosperit a piijatelného zisku.

Mezi hlavni pfic¢iny rozvoje patii odliSnost pfirodnich a klimatickych podminek, odliSny
spotiebitelsky vkus a preference spotiebitelli a snaha o zvySovani efektivnosti vyroby.
Hlavnim aktérem na poli mezindrodniho obchodu jsou firmy, které realizuji import a export
s ostatnimi firmami rtiznych statti. Na aktivity téchto firem dohliZi stat, ktery vystupuje, jako
hlavni regulator zahrani¢né obchodnich vztahl. Plni svou tlohu v oblasti ochrany domaci
ekonomiky a takeé fiskalni oblasti, ktera je spojena s thradou cel a jinych poplatk.

Existuje hned nékolik diivodu, pro¢ zemé realizuji zahrani¢ni obchod. Hlavnim diivodem je
zejména maximalizace zisku, coz v disledku znamena priinik na nové trhy, a tak ziskat dalsi

a dalsi prilezitosti, jak rozvijet zahrani¢ni obchod. Dale je to Sirsi vybér konkurence a dovoz



levnych vstupnich materialti a polotovarti, nezbytnych pro vyrobu danych statkd. V zajmu
statu je potom udrZet ekonomickou rovnovéhu zemé.

Efektivnost provadéné obchodni politiky mé vliv na stav jednotlivych Gc¢ta platebni bilance,
stabilizaci ¢i destabilizaci ekonomického vyvoje a také na urokové miry, a to véetné¢ zmény
ménového kurzu. Vnitfni rovnovdha ekonomiky je zahranicnim obchodem ovlivnéna
nepiimo. Napfi. zvyseni exportu dané zem¢ muze zvednout zaméstnanost a tim prispét ke
zlepseni ekonomické situace.

Zahrani¢ni obchod je nedilnou souc¢asti ekonomik mnoha zemi. Mira zavislosti jednotlivych
zemi na zahrani¢nim obchod¢ je vSak rozdilna. Nekteré staty jsou si sobéstaénymi, avSak
vétsina statd je zavisla na statech druzich. Pikladem je napt. Ceska republika, ktera zavisla
na Ciné a na jeji vyrobé napiiklad elektroniky, jako jsou televize, poitace, notebooky &
mobilni telefony. Mira otevienosti ekonomiky je projevem zapojeni domaci ekonomiky do
zahrani¢niho obchodu. Miru otevienosti danych ekonomik odvozujeme od podilu
importnich a exportnich tokli na souhrnnych agregatech ekonomické aktivity, napt. podil
vyvozu a dovozu zbozi a sluzeb na HDP. Velikosti zemé je mySlena zemé&pisna rozloha zemé
a ekonomicka vyspélost je nejcasteéji métena urovni HDP na obyvatele (Fojtikova, 2009).
Nejvétsi vliv na objasnéni vyznamu zahrani¢niho obchodu méla po dlouhé obdobi teorie
absolutni vyhody. Princip zalozeny na rozdilech v absolutnich ndkladech na vyrobu dané¢ho
statku formuloval ekonom Adam Smith. Absolutni vyhoda znamen4, Ze jedna zemé ma
schopnost vyrabét urcitou komoditu vyhodnéji, tzn. s vétSim vystupem na jednotku vstupu

cvwr

naklady na préaci neZ v ostatnich zemich, ma ve vyrob¢ tohoto statku absolutni vyhodu.

3.2 Komoditni struktura ¢eského vyvozu/dovozu

Vyroba elektrické energie, zlepSovani zivotniho prostfedi a s nim i1 spojené odpadové
hospodaistvi, uprava pitné vody, rozvijejici se automobilovy priimysl a infrastruktura,
rostouci chemicky primysl a dilni primysl jsou odvétvi, kterd predstavuji perspektivni
vyvozni ptilezitosti pro ¢eské vyrobce.

Mezi hlavni vyvozni komodity Ceské republiky dovazené do Ciny patfi predev§im:
prumyslové uzivané stroje a strojni zatizeni, elektricka zafizeni, ptistroje a spotiebice, stroje
a zafizeni k vyrobé&. energie, dily ke kancelafskym strojim a zafizeni pro automatické
zpracovani dat, méfici pfistroje, zafizeni telekomunikacni, ndhradni dily a ptisluSenstvi

motorovych vozidel, sklo a dalsi.



Trend vyvoje importu ¢inskych vyrobki je velmi podobny trendu exportnimu, ale z hlediska
mnozstvi dovoz stale pievazuje. Do Ceské republiky jsou naopak dovazeny: hudebni
nastroje, monitory, projektory, televizni piijimace, détské kocarky, sportovni potieby,

hracky, kancelaiské potieby a obuv.

3.3 Podstata zahrani¢né-obchodni politiky

Zahrani¢né-obchodni politika pfedstavuje soubor opatieni, kterd stat pfijima k regulaci a
fizeni svého obchodniho vztahu s jinymi staty. Tato politika ma za cil podporovat export a
zahrani¢ni investice, ale zaroven chranit domaci ekonomiku pred nespravedlivou konkurenci
a nekalymi obchodnimi praktikami. Mezi hlavni nastroje zahranicnéobchodni politiky patii
tarify (clo), kvoty, dovozni limity a dal$i regulace obchodu. Tyto opatieni maji za kol
sniZovat dovoz a podporovat doméci vyrobu a export.

Podle Fojtikové (2009) si zpravidla kazdy stat formuluje svou vlastni zahrani¢néobchodni
politiku, kterou lze definovat jak souhrn zasad a opatfeni, jez provadi stit v oblasti
zahrani¢niho obchodovéni za pouziti obchodné politickych nastroji. Zahrani¢néobchodni
politika patfi, kromé dalSich vyznamnych politik, mezi zdkladni nastroje hospodaiské
politiky statu. Diky nastrojim hospodarské politiky mlze statni moc plsobit na ekonomiku
své zemé tak, aby bylo dosazeno vytyCenych cilli. Tato politika ma dvoji vazbu, a to na
vnitini hospodatskou politiku a zahrani¢ni politiku, coz vyvolava mnozstvi rozporu. ,,Snaha
sladit zahrani¢n€obchodni opatfeni motivovana praktickymi potfebami doméci hospodaiské
situace v urcitém obdobi se zahrani¢nimi politickymi zajmy ¢i zdvazky mize byt zdrojem
rozporu. Tato rozpornost je ziejma zejména v obdobi cyklickych ¢i dil¢ich hospodatskych
obtizi (Fojtikova, 2009).

V soucasném globalizovaném svété vychdzi liberalizace mezinarodniho obchodu z tmluv
zemi, které se k nim dobrovolné€ zavazaly. Tyto imluvy a jim podobna smluvni opatieni
predstavuji pravidla a harmonogram fizeni procesu a také stanovuji instituce, které¢ maji na
starost implementaci dohod a respektovani pravidel 1 ¢asového postupu u vSech ekonomik,
kterych se umluvy tykaji. Vytvareni smluv je vyhodné z diivodu snadnéjsiho piistupu na trh
ostatnich zemi, dale usnadiiuji feSeni pfipadnych obchodnich sporli transparentnim
zpusobem a ve spojeni s dalsimi zemémi s podobnymi nazory, lze prosazovat své obchodni
z4jmy a zaujimat vlastni pozice k projednavanym zalezitostem na mezinarodni Grovni

(Fojtikova, 2009).



Hlavnimi ukoly obchodni politiky jsou zajiSténi proporcionality a vzajemnosti
ekonomickych vztahti se zahrani¢im, ovliviiovani rozsahu exportu a importu zbozi a sluzeb,
teritoridlni 1 komoditni struktury zahrani¢niho obchodu a zakladéani instituci pro rozvoj
hospodarskych vztahli se zahrani¢im. K uspéSnému splnéni téchto ukoli stat pouziva velkou
Skalu obchodné politickych nastrojii. Dand zem¢ uplatituje aktivni néstroje obchodni
politiky, jez zahrnuji vztahy, do kterych stat vstupuje s vlastnimi vyvozci a vyrobci a pasivni
nastroje obchodni politiky, kde zemé pracuje se subjekty z dalSich zemi. Charakter obchodni
politiky je do zna¢né miry udavan pravé mirou ptsobeni téchto nastroji.
Zahrani¢néobchodni politiky zemi, véetné jejich vzajemnych vazeb a zavislosti vytvareji
mezindrodni obchodni politiku. Ta je predstavovana v ramci uréitych mezinarodnich
obchodnich organizaci, kde ma kazda zGcastnéna zemé své zastoupeni. Zde je mezindrodni
obchodni politika rozvijena na pozadi stanovenych principit obchodovani, které jsou danymi
staty respektovany.

Obchodni politika spada do statni regulace vnéjsich ekonomickych vztahi. Politika kazdého
staitu se v zdkladu pohybuje mezi dvéma principy, a to mezi protekcionismem a
liberalismem. Liberdlni politika je v souladu s opatfenimi, jako je snizovani cel a
odstraniovani netarifnich opatteni. Naopak protekcionismus je zastdvan ochranarskym
ptistupem, kde se prosazuji obchodni bariéry vici zahrani¢ni konkurenci. Kromé toho
rozdélujeme politiku jeSté na obchodni politiku bilateralni a obchodni politiku multilateralni
(Svatos, 2009).

Zahranicni obchodni politika je stejné jako jakdkoliv jind politika obrazem celkové
hospodaiské situace zemé. V kazdé zemi je moZzné pozorovat zédkladni tendence a sméry,
které zpravidla nebyvaji ovlivnény ani politickymi zménami, k nimz dochazi v souvislosti s
volbami. Politické zmé&ny mohou vyvolat ur¢ité zmény nebo pozménéni priorit, avSak na
zakladni vyty¢ené sméry nemaji vliv. Pokud si zemé& dovoli zésadni zmény, riskuje tim
problémy se svymi stalymi hospodaiskymi partnery, nemluvé o ptipadnych disledcich na
celkovou stabilitu zemé (Fojtikova, 2009).

,Zahrani¢né-obchodni politika vychézi nejen z celkové hospodaiské politiky zemé, ale i ze
zahrani¢ni politiky (Svatos, 2009, s. 29).

V souvislosti se zahrani¢néobchodni politikou €asto narazime na pojem diskriminace, coz
znamena stavéni zahrani¢n€obchodnich bariér vSeho druhu vaci ur€itym statim. Jde o
nerovny piistup k riiznym zemim se stejnym obchodovanym zbozim. Dals$i pojem, hojn¢ se

vyskytujici v zahrani¢n€obchodni terminologii, spojeny s poskytovanim vyhod obchodnim



partnertim, je preference. Pojem diskriminace a preference je vazan spiSe na dvoustrannost,
zatimco rysem mnohostrannosti je vyhradné preference. Napf. mnohostrannost omezena,
ktera je spojena s integra¢nimi seskupenimi, kde je smyslem clenskych zemi, navzajem si
vzajemny obchod uleh¢ovat a odstraniovat obchodni bariéry. Typickym piikladem takového

seskupeni je Svétova obchodni organizace (WTO) (Svatos, 2009).

3.4 Zakladni sméry obchodni politiky

Podle Fojtikové (2009) byla realizace zahrani¢niho obchodu vzdy spojena s fadou otazek
typu: Pro¢ spolu zemé obchoduji? Jaké z toho obchodu plynou vyhody? Co je pticinou
obchodu? Na tyto otazky se v prib¢hu let snazilo odpovédét mnoho ekonomti ve svych
teoriich, na zaklad¢, kterych byly vytvofeny dnes znamé zakladni piistupy — liberalismus a
protekcionismus. Liberalismus a protekcionismus jsou dva zékladni sméry obchodni
politiky, které se v priibéhu historie prolinaly a navzajem ovliviiovaly. Liberalismus je
ptistup, ktery prosazuje volny obchod bez jakychkoliv omezeni a bariér. Podle tohoto sméru
by mély zemée obchodovat mezi sebou na zaklad¢ vzajemného prospéchu a vyuzivat vyhod
specializace a komparativnich vyhod. Liberalistickd politika prosazuje odstranéni tarifd,
kvot a dalSich prekdzek pro obchod a podporuje uzavirani dohod o volném obchodu.
Protekcionismus naopak prosazuje ochranu domaciho trhu a primyslu pied konkurenci ze
zahrani¢i. Tento smér se snazi omezovat dovoz zahrani¢nich vyrobkd pomoci tarifli, kvot a
dalSich bariér. Cilem protekcionismu je podpofit domaci vyrobu a zaméstnanost, ale zaroven
mize vést k riistu cen pro spotiebitele a snizeni vyvozu (Palatkova, 2011).

VSsichni autofi prosazujici jeden, nebo druhy smér podkladaji své teorie velkym mnozstvim
argumentl. Zeme po celém svéte se pridavaly k jednomu nebo ke druhému typu obchodni
politiky podle konkrétni situace ve svétové ekonomice, stupné ekonomického rozvoje dané
zemé a v neposledni fadé¢ i podle zavislosti na zahrani¢nim obchodég, nicméné nikde ve svéte
se nevyskytl ani jeden smér obchodni politiky v ¢isté podobé. Dale se kvuli prohloubeni
mezinarodni délby prace zacal ménit 1 pohled na mezinarodni obchodni spolupraci. Mnoho
statl si uvédomilo, Ze je mnohem lepsi vice spolupracovat, nez spolu soupefit a tento fakt
ovlivnil pouzivani obchodnich nastrojii v podobé postupného odstraiiovani obchodnich
bariér. V soucasné¢ dob¢ vétSina vyspélych zemi uznava liberalizaci obchodu a vidi v ni
nejucinnéjsi nastroj rozvoje regioni a statll v dneSnim globalizovaném svéte. Naopak méné
rozvinuté zemé maji z globaliza¢ni viny pfinasejici silnou konkurenci obavy, a proto se snazi

s vyspelymi zemémi vyjednat preferencni podminky pro sviij obchod (Fojtikova, 2009).



3.5 Zasady obchodniho jednani

Autorka prace uvadi a podrobné popisuje v nasledujicich podkapitolach jednotlivé zasady
pii obchodnim jednani, které jsou vhodné béhem obchodniho jednani dodrzovat.
3.5.1 Osobnost jednatele
Dle Spacka (2014) ty jsou:

- trpélivost, vytrvalost (hlavné pii dlouhych a slozitych jednanich)

- kulturni vnimavost (vSeobecn¢ ale i kultury jinych stati)

- vnimavy, tolerantni

- schopnost se pfizpisobit (adaptovat)

- sebevédomi, ctizadost

- pruznost, vynalézavost

- zdvorilost, takt

- dbat o zevnéjsek
3.5.2 Faze obchodniho jednani

1. Uvodni, seznamovaci faze

2. Prezentace stanovisek

3. Hledani feseni

4. Krize, konflikt

5. Urovnani nebo ukonceni jednani

6. Zavér jednani, podpis smlouvy

A. Seznamovaci faze

- strany se pfedstavi, délka této faze se 1isi dle kultury
- dlouha seznamovaci faze: dalny a stfedni vychod, Latinskd Amerika, Afrika
- kratkd seznamovaci faze: Evropa, USA (Cas jsou penize)

B. Prezentace stanovisek

- pfednes stanovisek



- nastava zde otazka, kdo zacne s jednanim (pokud zacindm ja, mohu zbytecné nabizet
vice nez je potieba nebo méné a klient ukon¢i jednani — nevime, co klient o¢ekéava,
vyhodou byt prvni mize byt, to Ze jednani vedeme my, urcujeme body, mame

iniciativu my, partner se dostava do defenzivy)

C. Hledani feSeni
- argumentace, namitky, Gstupky
- Snamitkami je tfeba pocitat a pfipravit se na n¢
- je tfeba dobfe naslouchat, pochopit

D. Krize
- jednani mize uvaznout na mrtvém bodg, je tfeba s tim pocitat
- Vv této fazi bud’ hledame feSeni, nebo se jednani ukoncuje

E. Zavér jednani
- projednava se smlouva
- je tfeba ujistit partnera, ze s nami uzaviel dobry obchod
- nékdy mohou nastat komplikace, které¢ vedou k dal§im jednanim

- naSe péce o klienta by m¢la nadale trvat s ohledem na dalsi obchody a spolupraci

3.5.3 Priprava na jednani

Podle Spac¢ka (2014) piiprava na obchodni jednani méa dvé stranky: organizaéni a vécnou
stranku.

A. Organizadéni stranka

Béhem ptipravy je tfeba dohodnout misto jednani, dobu a jednajici osoby, poptipadé
nasledny spolecensky program.

a) Misto jednani — domaci ptida nebo u partnera

Jednat doma muZe byt vyhodou z hlediska Uspory Casu a penéz a to, Ze partner vazil cestu
k ndm muize byt odrazem jeho zajmu. Vyhodou jednat na stran¢ partnera je napft., ze jeho i
firmu 1épe pozname. Nevyhodou je ale to, ze nemame oporu v teamu lidi, opfit se 0 kolegy.
Muze to byt psychické zatéz. Jednat se d4 i na neutralni pade.

b) Doba jednani



Pokud jedndme doma, ur¢ujeme dobu my. Pokud jedname u partnera, musime se ptizptsobit
jeho zvyklostem a kultufe. Sluzebni cestu neplanujeme v dobé dovolenych, svatku atd. (je
tteba se informovat)

c) Osoba jednatele

To, kdo bude jednat a kolik lidi rozhodujeme dle typu, naro¢nosti, dillezitosti jednani ...
Vyhoda teamového jednani je opora v teamu (specialisté, tlumo¢nik, pravnik — na to pozor).
Nevyhoda je, ze mize vést ke vzajemnym konfliktiim, protoZze kazdy mtze mit jiny nazor,
podhled na véc, taktiku, pozadavek. Je 1épe se na tato jednani dobie pfipravit (Spacek, 2014)

B. Vé&cna stranka

Je tieba si vyjasnit, na jaké jednani se pfipravujeme a zvolime taktiku. Taktika mtze byt
napf. ,,vitézstvi-prohra‘“ nebo ,,vitézstvi — vitézstvi‘.
Je tfeba projit si jednotlivé body, otdzky, hledat spol. z4jmy. Dulezité jsou informace.
Stanovujeme si cil a vymezime ustupky. Na jednani je tfeba se dobie pfipravit, pokud
zjistime Spatnou pfipravu, jedndni radéji odlozime.
3.5.4 U&inné piesvédéovani
Cilem obchodnika je ptesvédcit druhou stranu o vyhodach obchodu, ovlivnit, pfemluvit.

- Zékladni pravidla G¢inného pfesvédcovani:

- aktivné a pozorné naslouchat, pochopit

- dat najevo, Ze poslouchame

- peclivé pozorovat partnera

- nehovofit pfili§

- nepferuSovat partnera

- nespéchat s odhalovanim vlastnich stanovisek

- vzit se do situace partnera

- hledat potfeby druhé strany

- pfipominat spole¢né zajmy

- omezit se na své silné stranky

- vysvétlit a zdlivodnit negativni stanovisko

- ptat se a poslouchat

- neodpovidat hned, nechat si ¢as na rozmyslenou

- v ptipad€ odmitnuti, co je mozné ucinit — zeptat se

- pokud pochybuji o pravdomluvnosti, snazime se ho nachytat



- o svych slabych mistech mluvime, abychom ziskali davéru
- vyhnout se popudlivym a nepiesvédcivym pozndmkam — piimé kritice, utoku ...

pfipomenout nase reference, predchozi spéchy

3.5.5 Problematika ustupki, krize, konflikty

- nesmi se ustupovat pfili§ snadno a rychle

- snazit se nebyt prvni, kdo nabidne ustupek

- nepiijimat prvni nabidku

- nemusime Ustupky partnera kompenzovat

- hledat ustupky, které nas moc nestoji

- uvédomit si cenu ustupkti z hlediska dlouhodobého vztahu

- nikdy nenaznacit druhé strané, Ze nabidla vice ustupktl, nez jsme cekali

Krize a konflikty

Pokud nefesitelna situace pretrvava, je nutné opustit jednani zpisobem, ktery nam umozni

opét se v budoucnu kdykoli setkat. (Spadek, 2014)

zjistit jadro problému a ¢im byl zplisoben

- pripomenout spole¢né zajmy partnerti

- nechat tento bod stranou a prejit dal

- je mozné jednani pferusit a pokracovat pozdéji

- je mozné pokraCovat v hovoru neformalni cestou
- problém rozdélit na nékolik menSich

- pfizvat k jednani dalsi kolegy nebo vyuzit prostrednika.

3.6 Zahrani¢ni spoluprace Ceské republiky a Ciny

Cesko-¢inské vztahy zaaly jiz v roce 1952, aviak pocatkem novodobé spoluprace Ceské
republiky a CLR je rok 2004, pfesnéji 22. 4. 2004, kdy byla v Pekingu uzaviena Dohoda o
hospodaiské spolupraci mezi vladou Ceské republiky a vladou Cinské lidové republiky.

Od této dohody doslo k znacnému rozvoji ¢esko-¢inskych obchodnich i politickych vztahi,
coz dokazuji 1 vzdjemné navstévy Ceskych a ¢inskych pifedstavitelli a vzajemna ucast na
veletrzich a vystavach. Jednim z poslednich vyznamnych c¢inskych piedstaviteli byl
predseda vlady CLR Wen Jiabao, ktery navstivil summit Evropské unie potadany pravé v

Ceské republice v roce 2009. Diikazem vzajemné spoluprace je i humanitni podpora, kterou



poskytla Ceska republika Ciné v souvislosti se snéhovou kalamitou a zemétfesenim v roce
2008.

3.6.1 Institucionalni zaklad zahrani¢né-obchodnich vztahi CR a Cina

V této kapitole zdiiraznime roli zahrani¢niho obchodu v ekonomikach CR a Ciny,
porovndme jejich miru otevienosti a prozkoumame pfistupy zahrani¢néobchodnich politik
obou statll. P¥iblizime si postaveni CR a Ciny ve Svétové obchodni organizaci a podivame
se, jakym zplisobem jsou oba staty touto organizaci ovliviiovany. Nakonec se budeme
zabyvat nastroji obchodni politiky téchto statii a obchodnimi smlouvami mezi nimi
Institucionalni zaklad zahrani¢n& obchodnich vztahti mezi Ceskou republikou a Cinou je
urcen né€kolika kli¢ovymi orgédny a dohodami. Ministerstvo primyslu a obchodu je hlavnim
organem odpovédnym za rozvoj a koordinaci zahraniéniho obchodu Ceské republiky.
Ministerstvo spolupracuje s Ceskou agenturou pro podporu obchodu, investic a cestovniho
ruchu (CzechTrade), ktera zajist'uje podporu ¢eskych firem v oblasti exportu a zahrani¢nich
investic.

Vztahy mezi Cinou a Ceskou republikou jsou také upraveny né&kolika bilaterdlnimi
dohodami, jako napiiklad Smlouvou o obchodu a hospodaiské spolupraci mezi viadou Ceské
republiky a vladou Cinské lidové republiky, ktera byla podepsana v roce 2015.

Kromé toho existuji 1 jiné organizace a iniciativy, které se podileji na rozvoji obchodnich
vztahti mezi Cinou a Ceskou republikou, napiiklad Czech-China Chamber of Collaboration
(Cinsko-Ceskd obchodni komora) nebo Czech China Entrepreneurs Forum (Férum

podnikatelil Cina-Ceské republika).

3.7 Vyznam zahrani¢niho obchodu pro Ceskou republiku

Vnéjsi ekonomické vztahy jsou pro Ceskou republiku determinujici. Cesko vzdy
vystupovalo jako malé stiedoevropska zemé s relativne vyspélou ekonomikou a priimyslem.
Hodnota zahraniéniho obchodu CR zaznamenava staly rist; od roku 1993 se téméf
ztrojnasobila. Ptfitom hodnota obchodu s ¢lenskymi zemémi Evropské unie, jako naseho
nejvétsiho obchodniho partnera, vzrostla o 300 %. Vysledkem téchto skute¢nosti je fakt, ze

od roku 2005 dosahovala CR pravidelné aktivniho salda obchodni bilance (Svatos, 2009).

V soucasnosti ¢eskému zahrani¢nimu obchodu vévodi obchod se zpracovanymi produkty s
rtizné velkou ptfidanou hodnotou. Podil téchto statkli na celkovém exportu se pohybuje okolo

90 % a u importu ¢ini pies 80 %. Podil dalSich dvou segmentli zahrani¢néobchodni smény



(paliva a suroviny, zeméd¢lské a potravinarské produkty) za zpracovanymi produkty daleko

zaostavaji (Svatos, 2009).

Ceska republika se prezentuje jako malé oteviena ekonomika, kde k nejvétsimu nartistu miry
otevienosti dochazi po vstupu do EU. Od roku 1993 dochazi k postupnému nartistani miry
otevienosti Ceské ekonomiky, a to z divodu ristu celkového obratu zahrani¢niho obchodu
(Fojtikova, 2009). Transformace ekonomiky CR na trzni ekonomiku sebou pfinesla pozitivni
dopad na zahrani¢ni obchod. Tehdy Ceskoslovenska a poté Ceské ekonomika prosla vletech
1991-1994 obdobim dulezitych systémovych zmén tykajicich se vlastnickych vztahl a
regulace hospodaistvi, které preménovaly centrdlné fizenou ekonomiku na trzni
hospodaistvi, coZ se odrazilo i u oblasti zahrani¢niho obchodu. Mira otevienosti CR se
béhem prvni dekady o mnoho zvysila a nejprudsi nartst byl zaznamenan v obdobi 1997—
2000, kdy se ceskd ekonomika vyrovnala rozmérové podobnym zemim EU (Stryckova,
2006). V transformacnim obdobi se na rostouci mife otevienosti podilel zejména dovoz,
nicmén¢ po vstupu do EU dosahuje podil exportu na HDP vyssich hodnot nez podil importu
na HDP, coZ vypovida o rastu konkurenceschopnosti Ceské republiky na zahranié¢nich

trzich.

3.8 Vyznam zahrani¢niho obchodu pro ¢inskou ekonomiku

Zapojeni Ciny do mezinarodniho obchodu piedstavuje vyznamny prvek v jejim rozvoji, a
pravé uplatiovani danych komparativnich vyhod ma zasadni vliv na jeji ekonomicky rust.
Prostiednictvim zahraniéniho obchodu Cina urychlila sviij rozvoj, ziskala vyhody ze
vzajemnych obchodnich vztahi, dochazi k efektivngj$imu vyuZivani pfirodnich zdroj,
prace a kapitalu. Vstupem do WTO si rozsifila pfistup na zahranicni trhy dalSich téméf 160
zemi z celého svéta. Dlouhodobé je ocividny velky nartst importu a exportu a jejich
diverzifikace, jako i racionalizace. Rozhodujicim faktorem celého procesu zafazeni Ciny
mezi svétové obchodni velmoci byl vstup zahrani¢nich investort a spravné pochopeni
hospodaiské situace zemé tehdejSim politickym vedenim. Fakt, ze zemé& zacala svoji
ekonomiku rychle liberalizovat, vyustil v pozitivni makroekonomicky efekt, ktery byl v
obdobi pfetrvavajicich mezinarodnich problémi, vyvolanych ropnymi Soky dilezitym i
politickym signalem celému svétu (Sato, 2014)

Cinsky vyvoz rostl kazdoroén& od roku 1990 v priméru dvojcifernym tempem. Do zaporné

hodnoty se dostal az v roce 2009, kdy poklesl z divodu prudkého snizeni mezinarodni



poptavky. Na situaci vyvolanou finan¢ni krizi se ¢inska administrativa rychle adaptovala.
Jednak tim, Ze se zacal rychle ménit profil exportu a dynamicky nartstal podil vyrobki s
vysokou mirou pfidané hodnoty a také tim, ze byla pfijata zavaznd opatieni na podporu
doméci poptavky. I pfesto, Ze byl zaznamenan vyrazny propad exportu, tak se Cina uZ v roce
2010 stala nejvetSim svetovym exportérem.

Vyznam Ciny ve svétovém obchodé bude stale stoupat. Cinsky pramérny rist HDP za
poslednich 10 let €inil pfiblizné¢ 10 %, coz je nejvice ze vSech zemi BRICSI1. Plsobici
faktory, jako vysoka mira Gispor a nizky pfijem na obyvatele spolecné s tspéSnou rozvojovou
strategii orientovanou na export a podporou velkych investic do infrastruktury a vzdélani,
budou mit za diisledek pokradovani silného hospodaiského rozvoje Ciny. Navic se ma Cina
podle odhadi stat brzy (kolem roku 2030) nejvétsi ekonomikou svéta. Podle predpoveédi
Alberta Keidela ma cinskd ekonomika dvojnasobné pierlist ekonomiku USA
(CERNOHLAVKOVA, 2014).

Otevienost &inské ekonomiky a finanéniho trhu bude vytvaiet nové podnéty, aby se Cina
vice zapojovala pfi diskuzich o souc¢asnych ekonomickych a finanénich otazkéach, coz také
povede ke zvyseni dilleZitosti ¢inskych zajmi. V otevienosti obchodu je Cina ze viech zemi
BRICS nejvice integrovanym hospodaistvim a jeji obchod tvoii 2/3 ¢inského HDP. Zavislost
¢inského rlstu na exportu stale roste, nicméné zemé& bude stile vice zavisla na dovozu
surovin. Cina se bude muset potykat s nevyhnutelnymi vyzvami, jako napf. ochrana
zivotniho prostiedi a tlaky v mezindrodnim obchodé, nicméné v dalSich dvaceti letech

zustane rustovou hvézdou.

3.9 Zahrani¢né-obchodni politika Ciny

Od roku 2001, kdy se Cina piipojila k WTO sila ¢inské ekonomiky roste a pfitahuje stale
vice zahrani¢nich investic. Jak pfesné pfijeti do Svétové obchodni organizace piispélo k
probihajicimu ¢inskému riistu ekonomiky, je pfedmétem velkych debat, nicméné je jasné,
ze po vstupu do WTO dostaly ¢inské reformy a otevienost ¢inské ekonomiky novy rozmér.
NejjasnéjSim znakem primyslovych reforem a otevieni ¢inské ekonomiky jsou provedené
zmény v zahrani¢néobchodni politice Ciny. Mezi pozadavky, jez ¢inska vlada naplnila v
jejim prvnim roce pusobeni ve WTO, patii snizeni cel, otevieni vétSiny priimyslovych
odvétvi zahrani¢ni konkurenci, upraveni nebo odstranéni starych zahrani€néobchodnich
zakonll a omezeni a vydani novych zakont, které budou v souladu s pravidly a nafizenimi

WTO. Zmény, které byly uskutecnény k naplnéni téchto zavazki, nejsou jen povrchni



politické upravy, ale jsou permanentnimi reformami ¢inského obchodniho rezimu. Jak
spolupréace s okolnim svétem roste, obchodni politika Ciny poutd pozornost rostouci $kaly
zajmovych skupin a svétové mocnosti se snazi podilet na utvareni ¢inské obchodni politiky
(Institute of American studies — Chinese academy of social science, 2004).

Primeérna sazba cla klesla ptiblizné€ ze 40 % v roce 1985 pod 10 % v dnesni dobé¢. Cla tvoftila
pouze 2.5 % celkového danového piijmu v roce 2009. Vsechna ¢inska cla jsou jiz velice
blizko Grovni, ke které se Cina pfi pfijimani do Svétové obchodni organizace zavézala.
Obchodni liberalizace také omezila netarifni obchodni ptekazky na ptiblizn€ 5 %, vétSina
licenci a cenovych kontrol byla odstranéna a také zde pisobi velkd kontrola nad statnimi
zakézkami. Importni kvéty byly eliminovany v roce 2005 a Cina souhlasila se zrusenim
vSech exportnich dotaci, v€etné téch v zemé&d¢lstvi, jako soucast pozadavklht WTO (ECIPE,
2011).

Kdyz Cina ptistoupila k WTO, povazovala se za ,pfijemce ceny” ve svétovém obchodnim
systému, vystupovala spise jako mala az stiedné velkd oteviena ekonomika, ktera se mize
pouze prizplsobit svétovému obchodu. Nicméné silné pozadavky WTO byly cestou k
tispéchu. Nyni je Cina brana jako silna ekonomika, fadici se k velké trojce (spole¢né s EU a
USA), ktera mize ovlivnit mezindrodni obchodni ceny. Nicméné tato rychld a rozsahla
transformace ¢ini Cing odividné problémy s vystupovanim v mezinarodnim obchodé na
pozici lidra.

Toto muze zplsobovat nepiijemnosti pii jednani s obchodnimi partnery a vytvaret nejistotu
a nestabilitu (ECIPE, 2011).

Do konce roku 2010 byly vSechny zavazky viaci WTO splnény a Cinské usili je uznavéano
vétsinou ¢lentt WTO. Cinské vldda od WTO obdrzela 3 posudky &inské obchodni politiky v
roce 2006, 2008 a 2010. Zakladni principy WTO jako nediskriminace, transparentnost a
spravedliva hospodaiska soutéz byly zahrnuty do ¢inského zakona. Zaroven bylo u ¢inského
obyvatelstva dosazeno hlubsiho pochopeni pro orientaci na trhu, otevieni ekonomiky,
spravedlivou hospodarskou soutéz, dusevni vlastnictvi a pravidla zakona, které¢ vedou k

podpofe dalsiho otevieni ekonomiky a zefektivnéni zahraniéniho obchodu Ciny (2011).

3.10 Legislativni zaklad obchodnich vztahii mezi CR a Cinou

Wov v

velké vynalozené Usili na politické tirovni ziistdva obchodni bilance vyrazné v neprospéch



CR a to napf. kvili byrokratickym piekazkam nebo dalsim technickym specifikim Ciny.
Podle udajit MZV (2012) byly mezi CR a Cinou podepsany tyto obchodni smlouvy:
,,Dohoda mezi vladou Ceské republiky a vladou CLR o védeckotechnické spolupraci (Praha
1. 6. 1995)

Dohoda o hospodaiské spolupraci mezi vladou Ceské republiky a vladou Cinské lidové
republiky (22. 4. 2004),

Dohoda mezi vladou Ceské republiky a vladou Cinské lidové republiky o podpoie a
vzajemné ochrané investic (vstup v platnost 1. 9. 2006),

Smlouva mezi vlddou Ceské republiky a viadou Hongkongu - zvlastni administrativni oblasti
Cinské lidové republiky o zamezeni dvojimu zdanéni a zabranéni dafiovému uniku v oboru
dani z pfijmu (Praha 6. 6.2 011)

Smlouva mezi vlddou Ceské republiky a vladou Cinské lidové republiky o zamezeni
dvojimu zdanéni a zabranéni dafiovému tniku v oboru dani z piijmu (Peking 28. 8. 2009, v
platnosti od 1. 1. 2012).*

Stejné jako ostatni evropské firmy zlstavaji ¢eské sttedni a malé podniky stale zdrZenlivé
vii¢i investicim, obchodni nebo rozvojové spolupraci v Cing. Tato skuteénost je zapfi¢inéna
Spatnymi zkuSenostmi s tamé&j$im poruSovanim patentovych prav a prav duSevniho
vlastnictvi. Naprava této problematiky je jednim z hlavnich cilti Ceské politické reprezentace

na ¢inském uzemi (MZV, 2012).

3.11 Kulturni a obchodni zvyklosti Ciny

Kazdy obchodnik, ktery je vyslan do zahrani¢i za obchodnim jednanim, at' uz do Ciny nebo
do jakékoli jiné zemé&, by si mél zjistit co nejvice informaci o statu, do kterého cestuje.
Nevhodnym chovanim a neznalosti tamni kultury miZe ovlivnit cely pribéh obchodu.
Obchodni jednani v Ciné se od evropského podstatné lisi. Je ovlivnéno velkymi kulturnimi
odliSnostmi, rozdilnou mentalitou a riiznorodymi historickymi tradicemi.

Obecné plati, ze Ciflané jsou tvrdi vyjednavadi se spoustou argumentd, ale zaroveii jsou
velice trpélivi. Mezi jejich tradiéni vlastnosti rozhodné patii velka skromnost, sluSnost a
psychicka odolnost. Pokud si n€koho oblibi, preferuji spiSe neformalni pratelsky ptistup. Od
danych pravidel vSak nikdy neustoupi. Svych obchodnich partnerii si velmi vazi a snazi se

byt s nimi v neustalém kontaktu.



Cifiané nikdy nevyslovi piimé ,NE“. I kdyZ si jsou védomi, Ze partnerovym pozadavkiim
nedokézou vyhovét. Vyjadiuji se opisné, napt. ,,je nutné véc jesté zvazit™, ,,promluvime si o
tom na dalsim jednani‘“ a podobné.

Povést imitatort, piivlastitujicich si napady svych konkurentli a kopirujicich jejich zbozi,
Cing nikdo neodepte. Vyuzivani ciziho know-how neni Zadnou piekazkou, ale Gipln&
ptirozenym krokem ve vyvoji podniku. Nové vyrobky jsou do prodeje zatfazeny bez
jakéhokoli prizkumu trhu a analyzy navratnosti nebo dokonce bez bezpecnostnich testi.
Pokud se v prodeji neosveédci, je od jejich vyroby upusténo a podnik se zaméfi na vyrobu
néceho jiného.

Nasledujici podkapitoly jsou shrnutim publikovanych poznatki o ¢inskych zvyklostech35 a
vlastnich zkuSenosti spole¢nosti AR SPORT SNOWBOARDS, s. r. 0., jak uZ z navstévy
&inskych obchodnich zastupcti v Ceské republice, tak z navitév piedstavitelti firmy v Cing.
Cina ma bohatou historii a kulturou, ktera se projevuje v mnoha oblastech, véetné
obchodnich a komunika¢nich zvyklosti. Nékteré z téchto zvyklosti jsou nasledujici:

1. Hierarchie a respekt k autokratem: V ¢inské kultufe se velmi dba na hierarchii a
respekt k autokratem. To znamena, ze je dulezité dodrzovat protokol a nevybocovat
z ptijatych zvyklosti, naptiklad zptsob pozdravu ¢i adresovani lidi.

2. Dilezitost rodiny a vztahii: V ¢inské kultute je kladen velky diiraz na rodinu a vztahy.
Casto se pouziva vyraz "guanxi", ktery zahrnuje sit’ osobnich a obchodnich vztahii,
které jsou zaloZeny na vzajemné divéte a spolupréci.

3. Prace s Cinskymi partnery: Pfi praci s ¢inskymi partnery je dulezité byt trpélivy a
nevyvijet nadmérny tlak, nebot’ ¢inské zvyklosti jsou ¢asto pomalejsi a procesy jsou
komplikovanéjsi.

4. Vyznam obchodnich dar: V ¢inské kultufe jsou obchodni dary velmi dillezité a
pfedstavuji projev ucty a respektu. Je dllezité vybirat dary s ohledem na kulturu a
zvyklosti ¢inského partnera.

5. Zvyklosti pii stolovani: Pfi obchodnich jednanich je Casto soucasti setkani spolecné
stolovani. V této souvislosti je diilezité dodrZzovat zvyklosti, jako naptiklad uméni
chopsticks nebo kulturu piti ¢aje.

6. Vyznam ticha: V ¢inské kultufe je ticho povazovano za ptijemné a klidné, a proto se
zvyklosti hovotit hlasité nebo piili§ dasto nevyskytuji. Casto se pouZivaji neverbalni

projevy jako ismévy nebo gesta



4 Analyza zahrani¢niho obchodu mezi CR a Cinou

Cina je svym statnim ziizenim lidovou republikou. Jeji oficialni pIny nazev je Cinska lidova
republika, zkratkou CLR. Vedouci ulohu ma Komunistické strana (KS) Ciny, ktera vladne
od roku 1949. Tato komunistickd strana je v Cele s generalnim tajemnikem a fidi vSechny
hlavni politiky v zemi. Statni rada CLR, respektive centralni vlada, a dal3i instituce rozsahlé
hierarchie statni spravy, pak politiky implementuji. V ¢ele CLR stoji prezident, ktery miize
na zéklad¢ ustavni zmény z roku 2018 slouzit neomezeny pocet pétiletych mandati.
Zakonodarnym orgénem statni moci je VSe€inské shromdzdéni lidovych zastupci (VSLZ),
jedna se o jednokomorovy parlament s cca 3 000 zéstupci.

Ekonomika Cinské lidové republiky se transformovala z centralng planované a uzaviené na
vyrobniho a exportniho mega giganta. Méfeno podle absolutni vy§e HDP po piepoctu dle
parity kupni sily je ¢inska ekonomika nejvétsi na svété, podle nominalniho HDP ji vSak stéle
pfevySuji USA. Nejvétsi zastoupeni v ekonomice maji vyroba a sluzby, marginalni pak
zem&déelsky sektor. V roce 2020, kdy byl svét zasazen pandemii covid-19, zaznamenala
¢inska ekonomika meziro¢ni rust HDP o 2,3 %. V roce 2021 pak o 8,1 %. Pro rok 2022
stanovilo ¢inské vedeni rustovy cil HDP ve vysi 5,5 %. Vlna Sifeni novych ptipadi covid-
19 od biezna letosniho roku a obrovska nejistota na trzich vyvolana vale¢nym konfliktem na
Ukrajiné v§ak vyznamné ohrozuji naplnéni tohoto ambiciézniho cile. Cina viak mé prostor
a Sancti, jak pro fiskélni stimuly, které budou smérovany do infrastrukturnich investic, tak 1
Cina je pro Ceskou republiku druhym nejvyznamnégj§im importnim trhem a nezbytné
diilezita. Nabizi se tak otazka, pro€ je tak nesmirné diileZitd? Odpovéd’ je velmi jednoducha.
Ceska republika je zavisla na Ciné, uz jen z pohledu elektroniky, ktera je v dne$ni dobé
digitalizace cCislem jedna. VeSkera vypocetni technika, jako jsou pocitace, notebooky,
mobilni telefony nebo tiskarny, ale i riznd doplikova pfislusenstvi, napt. USB kabely,
flashdisky pochézi z Ciny.

V ptipadé finanéni hodnoty nasich exportii je ¢insky trh pro CR sedmnactym nejdilezitéj$im
obchodnim partnerem. Obchod zde charakterizuji nemalé bariéry vstupu na trh, tvrda
konkurence a pro Evropany leckdy negitelné prosttedi. Importim z Ciny dominuji &tyii celni
kategorie produkce, které obnasSeji informaéni a komunikaéni techniku, jez s hodnotou tii

set miliard K¢ tvoii 40 % dovozi. Uzavirky tovaren v disledku restrikci proti Sifeni covidu



se mohou projevit neschopnosti realizovat v plné mite dodavky i této produkce do CR. Silna
¢inskd ména, rust produkcnich cen ¢inskych vyrobcet a vysoké naklady na ptepravu nékladu
vyznamné prodrazuji dovozy z Ciny a budou dale tla¢it na rist inflace nejen v Ceské
republice. Rist inflace bude doslova Zivit i ofekavand letosni vysokd poptavka po
zemédélskych komoditach a potravinach, kdy se vzhledem k zaplavam v Ciné piedpoklada
velmi nizka sklizen. Pfilezitosti pro uplatnéni ceské produkce na cinském trhu jsou
predevSim v pfesném strojirenstvi, environmentalnich technologiich, sklarské produkci a

zemédé€lstvi/potravinafstvi.

4.1 Obchodni vztahy s CR

V roce 2021 doséhly ¢eské exporty do Ciny sumy 65 miliard K&, coz bylo o 5,5 % vice nez
v roce 2020. Finan¢ni hodnota importu ¢inila 766,7 miliard K¢ a zaznamenala tak mezirocni
riist 7 %. Ceskym exportiim v roce 2021 vévodily nasledujici polozky: Mikroskopy — 117,8
mil. EUR, bunicina difevéna chemicka pro chemické zpracovani — 116,4 mil. EUR, tiikolky,
kolobézky, koc¢arky apod. —113,7 mil. EUR, surové dievo — 95,9 mil. EUR a ¢erpadla — 86,6
celularni a bezdratové sit¢ — 4,06 mld. EUR, pfenosna zafizeni pro automatické zpracovani
dat — 4,03 mld. EUR, zafizeni pro ptijem, konverzi, vysilani, regeneraci hlasu, dat — 2,17
mld. EUR a ¢asti stroji na automatické zpracovani dat — 1,44 mld. EUR. Data ¢inské celni
spravy (GACC) se dosti lisi. To je poté pfi¢inou diametrdlné odliSnych koeficientl
importy/exporty, které dle dat z CSU jsou téméf 12 :1. Statistika GACC generuje koeficient
2,5 :1. Ceska republika m4 jedno z nejvice negativnich obchodnich sald s CLR ze zemi EU.
Pravdépodobné vSak nemala ¢ast importni produkce jsou komponenty pro vyrobu na export.

(Zdroj: CSU).

Obrazek ¢ 1: Celkovy vyvoz a dovoz CR

2017 2018 2019 2020 2021
Export z CR (mld. CZK) 4756 56,2 56,7 61,7 65,0
Import do CR (mid. CZK) 56,2 568,5 650,3 7159 766,7
Saldo s CR (mld. CZK) -419.4 5123 593,6 654,2 N/A

Zdroj: CSU



4.2 Nejvyznamnéjsi polozky ¢eského vyvozu a dovozu

Autorka prace uvadi v nasledujici podkapitole vybrané nejvyznamnéjsi polozky ¢eského
vyvozu a dovozu, které jsou zahrnuty v tabulce nize.

Tabulka €. 1: Polozky vyvozu a dovozu.

Casti, soucasti vozidel motorovych, osobnich

Ttikolky, kolobézky, kocarky pro panenky, hracky puzzle

Cerpadla i se zatfizenim méticim, zdviZe na kapaliny

Bunicina dfevna, chemicka, pro chemické zpracovani

Piistroje telefonni, ostatni pfistroje pro vysilani, ptijem hlasu, dat jn

Transformatory, elektrické méfice, statické induktory

Monitory, projektory bez TV, piijimace televizni, mobilni telefony

Zdroj: https://www.mzv.cz/

4.3 Vzajemna vyména v oblasti sluzZeb

Autorka prace uvadi v nasledujici podkapitole vybrané nejvyznamnéjsi sektory v oblasti
vyvozu sluzeb do Ciny, které jsou zahrnuty v tabulce nize.

Tabulka €. 2: Vyvozu sluzeb.

Letecka nakladni doprava

Silni¢ni nakladni doprava

Zelezni¢ni nékladni doprava

Néamoini ndkladni doprava

Sluzby v oblasti vypocetni techniky

Vyzkum a vyvoj

Architektonické, inzenyrské a ostatni technické sluzby

Reklamni sluzby, prazkum trhu a vefejného minéni

Zdroj: https://www.mzv.cz/



https://www.mzv.cz/

4.4 Firmy ve vzajemném obchodu a v ostatnim oblastech ekonomické
spoluprace

Autorka prace uvadi v nasledujici podkapitole vybrané firmy, které pusobi ve vzajemném

obchodu s Cinou, které jsou zahrnuty v tabulce niZe.

Tabulka ¢. 3: Firmy z kterymi nejvic obchoduje.

Spole¢nost AGROFERT

Spolecnost RAVAK

Spole¢nost Koh-i-noor

Dcefina firma Skoda Machine Tool

Broumovské strojirny

Sklarny Kvétna, Riickl Glass (zastoupeni prostfednictvim ¢inskych

partner)

Alpine Pro
ETAas.

Zdroj: https://www.mzv.cz/

45 Cinské projekty v CR

Investiéni aktivita ¢inskych firem v Ceské republice v poslednich dvou letech dynamicky
velmi rostla. Agentura Czechlnvest zaznamenala nekolik rozjednanych projektt s ¢inskymi
investory. Pfevazna Cast projektl je vyrobniho charakteru a jsou zatim v rtiznych fazich
vyjednavani. Nékteré tvoii expanze stavajicich podnikd.

(BWI Group) do vyroby automobilovych dild (tlumict) v Chebu. Rozsah investice ¢ini 741
miliontt K¢ a méla by vytvofit zhruba 315 pracovnich mist. Velmi vyznamna je také
investice spolecnosti Hisence — vyroba TV v Plzeniském kraji (CT Park Borska Pole). Rozsah
investice ¢ini 162,5 milionu K¢ a méla by vytvofit zhruba 300 pracovnich mist.

V roce 2015 koupila ¢inska strojirenska firma Xian Shaangu Power 75% podil v brnénské
spolecnosti Ekol, ktera patii mezi predni Ceské vyrobce turbin. Ob¢ firmy maji v Brné€ zalozit
také vyzkumné a vyvojové stfedisko. Dohoda byla podepsana v lednu 2015. Za podil ve
firmé (s opci na zbyvajici podil) zaplatil investor 1,34 mld. korun.

Cinska skupina CEFC v roce 2015 oznamila investice do nékolika vyznamnych &eskych

firem. Ziskala témét 50% v aerolinkach Travel Servis, spolu s partnery ptevzala podil 79,4%



v Pivovarech Lobkowicz Group a stala se minoritnim vlastnikem medialnich firem Médea
Group a Empresa Media. Firma také informovala o koupi 60% fotbalové Slavie, koupi
Martinického palace na Hrad¢anském namésti, budovy Zivnobanky v Praze a zvys$eni podilu
v Cesko-slovenské finan¢ni skupiné J&T Finance z péti na deset procent. Pii navstéve
predsedy vlady CR v Cing v listopadu 2015 déle oznamila CEFC investici ve vy$i 10 miliond
eur do kliniky tradi¢ni ¢inské mediciny v Hradci Kralové. Spolecnost se také na konci roku
2015 dohodla na prodeji Le Palais Hotel v Praze s Alexana Holding Ltd.

Mezi dlouhodobé investory v CR patii napiiklad &inska spoleénost Changhong, ktera
investovala v CR zaloZenim spoleénosti Changhong Europe Electric s.r.0. v roce 2005. Dne
29. 3. 2006 byl polozen zakladni kdmen pro vystavbu tovarny na barevné televize s plochou
obrazovkou v severni primyslové zoné mésta Nymburk. Jednd se o investici ¢inské firmy
Changhong, ktera sidli ve mést¢ Mianyang v provincii Sichuan, v celkové vysi vice neZ 660
mil. K¢. V soucasné dobé tovarna v Nymburce vyrabi 1 milion televizorii roén€ a ma pres
300 zaméstnanct. Changhong podle dostupnych udaji planuje dalsi investice do rozsiteni
sortimentu, vyroby bilé elektroniky a navySeni investice aZ o 20 mil. EUR. PfisluS§na
memoranda mezi vedenim spolecnosti a méstem Nymburk a StfedoCeskym krajem byla

podepsana v roce 2014.



5 Terénni Setireni

Autorka prace vypracoval v nasledujici kapitole terénni Setfeni ve spolecnosti ETA a.s. a
zaméfil se na jeji vztah s Cinskou lidovou republikou. Zkoumal. do jaké miry, je spole¢nost
ETA a.s. na Ciné zavisla a jak velka produkce se odehrava na tizemi Ceské republiky a na
tizemi Ciny. Nésledné hodnoti jejich vzajemné vztahy a propojenost, ktera se ukazuje, jako

velmi nezbytna.

5.1 Zakladni informace o spolecnosti ETA a.s.

Spole¢nost ETA je tradi¢ni ¢eskou znackou malych domadcich spotiebict, kterd ptisobi na
trhu jiZz od roku 1943 a patii mezi nejvétsi Ceské znacky. Spontdnni znalost znacky ETA
mezi Ceskymi spotiebiteli dosahuje 96 %, a to nejen nazvem, ale i synonymy, jako jsou
Htradice a ,kvalita®. Od roku 2007 je spole¢nost ETA vlastnéna investi¢ni skupinou Benson
Oak. V fijnu 2011 znacku ETA kupuje lidr na trhu distribuce domaci elektroniky firma HP
Tronic Zlin. Na za&atku roku 2009 se ETA pfipojila k projektu Zelené energie Skupiny CEZ
a prispévkem ke kazdé odebrané kilowatthodin¢ elektfiny podporuje ETA neziskové
projekty zaméfené na obnovitelné zdroje energie. Spole¢nost ETA se v roce 2009 umistila
mezi ,,100 obdivovanych firem CR“, dale od roku 2003 pravidelné ziskdva ocenéni Dobra
znacka, kterou potada spolecnost Reader’s Digest, a v roce 2010 ziskala certifikat ,,Ovéfeno
zakazniky* od nakupniho privodce Heureka.cz. Vice informaci o spole¢nosti ETA a jejich

produktech najdete na wwwe.eta.cz. (Zdroj: www.eta.cz)

5.2 Terénni vyzkum

Autorka prace provedl terénni vyzkum ve spolecnosti ETA a.s., aby zjistil, jak funguji
zahraniéné-obchodni vztahy mezi ¢eskou spoleénosti ETA a.s. a Cinou, ktera s touto tradi¢ni
¢eskou znackou spolupracuje.

Domaci spotiebic¢e ETA, zejména vysavace, vafice, mixéry, zehlicky a fény, byly desitky let
neodmyslitelnou soudasti vybaveni &eskych doméacnosti. I kdyz znacka v Cesku stale patii
mezi nejpopularnéjsi, vyroba, kterd byla dfive situovdna do mésta Hlinsko, jiz dfive
definitivné skoncila. Tehdejsi vyrobni podnik se tak stal v podstaté obchodni spolecnosti,
ktera si vSak ¢aste¢né podrzela vlastni tym konstruktéra.

Mensi ¢ast sortimentu prodavaného pod znackou ETA se produkuje v Ceské republice.

V Ceské republice, konkrétné v Miloticich se montuji specialni vysavade (naptiklad pro


http://www.eta.cz/
http://www.eta.cz/

mokré vysavani) a také kavomlynky. Ve ostatni se dovazi z Ciny. Piikladem dovazeného
produktu mohou byt lednice, vinotéky, fény, ryzovary, LED lampy, baterky, parni hrnce,
toustovace a dalsi zafizeni.

Podle slov generalniho feditele ETA a.s., ma tfetina zbozi znacky ETA stale ¢esky ptivod.
Jedna se o vyrobky, které byly vyvinuty v Cesku a maji &esky design. Zbytek tvoii standardni
¢inské zbozi, na které se v podstaté jen lepi Stitek se znackou.

Uspora z rozsahu produkce a levné pracovni sily je v Ciné tak obrovska, Ze ji zadny evropsky
vyrobce v souc¢asné dob¢ nemuze v zadném pripade konkurovat.

Bylo zjisténo, ze na c¢inskou produkci vsadily i predni svétové koncerny, napiiklad
nizozemsky Philips. Ten byval pied rokem 1989 hlavnim zahrani¢énim odbératelem ceské
firmy, jeZ tehdy nesla nazev Elektro-Praga Hlinsko. Vse ale skoncilo v 90. letech, kdyZ si
koncern oteviel v Ciné obrovskou tovarnu.

Znac¢kovou obchodni sit’ spole¢nosti ETA v Cesku tvofi v sou¢asnosti 32 vlastnich prodejen
a dalsich 20 prodejen soukromych podnikatelt, ktefi na zakladé¢ smlouvy s dodavatelem
prodavaji exkluzivné vyrobky ETA.

Spole¢nost se navic v posledni dobé zacala vice prosazovat u obchodnich fetézct. Jde hlavné
o specialisty na elektrické spotiebiCe, jako jsou firmy Okay, Datart a Electroworld, Alza,
Mall, ale také o vétsi supermarkety s velkym produktovym portfoliem, jako je Tesco, Globus
¢1 Makro.

Spotfebicim ETA samoziejmé pomaha jejich tradicni znacka, protoze Cesti zdkaznici davaji
ptrednost svym, starym dobrym znamym®. Ano, pro star$i ro¢niky, je znacka ETA v jejich
ocich stale Ceskou znackou, ale realita je Gpln€ jina.

Firma ETA chce branit své pozice rovnéz na Slovensku, kde drzi asi 7,5 procenta trhu. Pod

vlastni znackou piisobi jeste¢ v Némecku, Polsku, Mad’arsku, Litvé, LotySsku a na Ukrajiné.

5.2.1 Produktové portfolio spolecnosti ETA a.s.

Spolecnost ETA a.s. disponuje velmi Sirokym produktovym portfoliem, které zahrnuje
nékolik kategorii, jako jsou naptiklad:

- Domov a uklid

- Kuchyné¢ a vareni

- Velké spotiebice

- Péce o télo

- PfisluSenstvi



Do jednotlivych kategorii patti ndsledujici vybrané produkty:
- vysavace, zarovky, LED lampy, ventilatory, kuchynské pekarny, susicky, mixéry,
vaku vacky, ryzovary, lednice, vinotéky, kavovary, domaci pekarny, rtizné typy
mixér, mycky a dalsi produkty, které jsou nezbytné do domacnosti.

Obrazek ¢ 2: Druhy zboZzi
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Vétsina téchto produkti se vyrabi v Cing, jelikoz v Ceské republice neni dostate¢na vyrobni
kapacita pro dané produkty, a pfedev§im pracovni sila. Dal§im dulezitym faktorem je
material pro vyrobu konkrétnich produkti, ktery téz pochazi z Ciny. Plyne tedy z toho pevna
vazba na Cinskou lidovou republiku, jakozto dilezity partner, nejen pro spoleénost ETA a.s.,
ale i pro ostatni spolecnosti, kteii se zaméfuji na elektrotechnicky primysl. Cinska technika

a schopnost vyrobit produkt za relativné rychlou dobu, fadi Cinu mezi nejlepsi na svété.

w

5.2.2 Zku$enosti zaméstnance ETA a.s. s obchodnim jednanim v Ciné

Autorka prace oslovil vybraného obchodniho manazera spole¢nosti ETA a.s., ktery mu
poskytnul ziskané zkuSenosti s obchodnim jednanim v Cing. Autorka prace uvadi
zkuSenosti, které mu jiz zminé€na osoba poskytla.

,,Clitané berou vazné a uprednostituji obchodniky, kter't maji zdjmem o dlouhodoby kontakt.
Piisobi velice skromné, maji vytrvalost a nic je jen tak neodradi. Jsou tvrdi vyjednavaci,
protoze tvrdé prosazuji své pozadavky, nechtéji ustoupit. Jsou dobie argumentacné
vybaveni, vychytrali. Jednaji stylem vyhra X vyhra. Co mé opravdu nastvalo, tak Ze na
posledni chvili néco meni. Jednaji velmi Casto intuitivné. Nejprve rozebiraji nepodstatné

detaily, potom az ty podstatné. Jejich obchodni tym tvori minimalné 10 lidi, casto se méni.



Jednani byvaji nekonecna a zdlouhava. Prvni jednani byva o nicem a vétsinou se pije caj.
Velmi casto se s nimi smlouva, maji nadsazené ceny. Jsou znami tim, Ze pouzivaji riznd
gesta, kterym my nerozumime. Skoro kazdy obchod je postaven na osobnich vztazich —
quanci =styky. Kladnou diiraz na rodinu. Casto [Zou, néco slibuji, podepisuji kontrakt jen ze
zdvorilosti, neumi fikat neprijemné informace. Nemaji radi nadrazenost, primé konflikty.
Pied cestou do Ciny, jsme museli schizku domlouvat cca mésic predem. Jsou velice
dochvilni, potrpi si na pouzZivani techniky a plati zakaz nataceni ¢i nahravani zvuku. Pred
vstupem do kancelare jsme museli zanechat nase telefony na recepci podniku, kde byly
mobilni telefony ulozeny do sejfu a vrdaceny nam byly az po skonceni zdlouhavého jednani.
Pri jednani jsem vypozoroval, Ze nemaji radi sebechvalu, projevuji tictu a neustadle se sméji.
Po skonceni jednani jsme obdrzely vizitky, které dava pouze vedouci tymu. Odpozoroval
Jjsem, Ze pri nasem rozhovoru sycely, to znamenad, Ze se jim néco nelibi. Zaroven si i zakryvaly
usta a to je projev nespokojenosti a chtéji rict néco neprijemného. Po skonceni jedndni nads
pozvali na obéd. Jsou velmi pohostinni, maji jinou etiketu, velmi casto zvou na karaoke.
Velmi oblibenym tématem je politika, avsak je lepsi se tomuto tématu vyhybat. Potrpi si i na

darky, pozor vSak na jejich preddvani - davaji se mimo pracovni prostredi.

5.2.3 Vysledky terénniho Setieni

Spole¢nost ETA a.s. ma nového majitele. Stala se jim vedouci spole¢nost na trhu domacich
spotiebicti firma HP TRONIC Zlin. Spojeni znacky ETA, tradi¢ni ¢eské znacky malych
domacich spotiebiét, a zlinské firmy schvalil Utad na ochranu hospodaiské soutéze. ETA
tak zistava i nadale doma v Cesku, av$ak vétsina vyroby je realizovana v Cing. Spojeni se
zlinskou firmou HP TRONIC zajisti znacce ETA dlouhodoby riist a upevnéni pozice na trhu.
Cilem nového vedeni spolecnosti ETA a.s. bude dale rozvijet pozici znacky ETA jako
nejznaméjsi a nejpreferovanéjsi znacky malych domécich elektrospotiebicli na ceském trhu.
Avsak, jak jiz autorka prace uvadi v ivodu této kapitoly, vétSinova ¢ast vyroby se odehrava
v Cing, protoze v aktualni dob& v Ceské republice, neni mozné obsadit takové mnozZstvi
pracovnich mist, aby spole¢nost ETA a.s., zvladla vyrobu celého svého sortimentu, ktery
nabizi svym zikaznikim. Plyne tedy ztoho vysledek, 7e Cina, je nepostradatelnym
partnerem a dilezitou slozkou spole¢nosti ETA a.s. a je tedy potieba, aby byl tento
zahrani¢ni obchod udrZovan, jelikoZ spoleénost ETA a.s. je na Ciné aktualné zavisla, jak jiz

autorka jednou uvedl, avSak je nezbytné, toto tvrzeni ptipomenout.



Spolecnost ETA a.s. nadale ziistava nezavislym pravnim subjektem a jako Ceska znacka,
bude déle rozvijet a udrzovat svou pozici v oblasti ceského designu, ceské tradice a vysoké
urovné kvality. Novému vlastnikovi je zodpovédna na Urovni svého hospodaiského
vysledku.

Hlavnim cilem znacky ETA je budovat a posilovat divéru zdkazniki v silnou domaci znacku
na trhu malych domécich spottebici, a to zejména v kategoriich vysavace, zehlicky a
kuchyné.

Znacka ETA ma v planu, zaméfit se na marketingovou komunikaci a zachovat tak Siroké

portfolio vyrobki a zajistit zajimavé stabilni marze pro své obchodni partnery.



6 Doporuceni pro spravny postup pri obchodnim jednani mezi
CR a Cinou
Staty nachazejici se v Asii jsou na rizném stupni hospodaiského rozvoje a riizna je i Zivotni
uroven. Nékteré zemé zazily rychly ekonomicky rozmach, jako naptiklad ,Ctyfi asijsti
tygii“, kterymi jsou Jizni Korea, Tchaj-wan, Singapur a Hongkong. V Asii jsou Casté vazby
mezi vladou a podnikateli, bankami a producenty.
Typické jsou skupinove orientované kultury s velkym vyznamem kolektivu jak v rodin¢, tak
v zaméstnani, respekt ke star§Sim a nadfizenym, skromné a zdvofilé vystupovani, vyhybaji
se konfliktim, jsou trpélivi, ¢as neni pro né dulezity, jsou opatrni a rozhoduji se velmi
pomalu. D3 se fici, Ze na vSe maji €as, 1 kdyZ se mnohdy jedna o velmi dillezité véci.
Co se ty¢e komunikace, tak probiha bez velké gestikulace a mimiky, bez zbyte¢nych dotek,
jen kratky o¢ni kontakt. Mezi typické znaky verbalni komunikace patti pokora, skromnost,
nedivéra ke sloviim a nepiimé vyjadiovani.
Cina ma rada svou historii. Udrzuje pravidla, kterd se miizou v Evropé zdat zbyteénd a
nepochopitelnd. Vyjimkou nejsou ani zasady vedeni obchodniho jednani, které z ¢inskych
déjin v mnoha bodech vychdzeji. Nespravné podana vizitka, Spatné¢ zazpivané karaoke na
baru, ano, i to mize snadno zhatit snahu o vas Gsp&$ny byznys v Cing.
Cinané oviem nikdy neakceptuji, pokud jejich obchodni partner ztrati nervy a zacne
zvySovat hlas nebo se jinym zpisobem prestane kontrolovat. To je povazovano za projev
slabosti a nedivéry z jejich strany. U dlouhych jednéni skladajicich se z nékolika od sebe
oddélenych bodl jsou schopni znovu oteviit jiz dohodnuty bod. To je z pohledu nasich
zvyklosti aktem vyrazné zvySujicim adrenalin. Neptipadd jim divné, Ze to, na ¢em jsme se
vcéera shodli a povaZzujeme za vyfeSené, oteviou jesté jednou za cilem piehodnoceni celé
zaleZitosti. Pravé v téchto oblastech mivaji evropsti manazefi nejvétsi problémy obstat pii
jednani s Ciflany a neztratit kontrolu nad obchodnim jednanim. Pravé udrZeni stability
obchodniho jednani, v takové mifre, aby se pfedpoklad vitézstvi naplnil, byvd mnohdy ten

nejtézsi ukol.



6.1 Uvodni piedstaveni ¢inského jednani

V Cing¢ musi byt &lovék obrovsky trpélivy. Vystupuji sice skromné a sluiné, ale maji
neuvéfitelnou psychickou odolnost a jsou velmi vytrvali., coz pro ceského ob¢ana muze byt
problém, jelikoz Cech je ipIné odlisna mentalita.

Ciiané slysi jen to, co chtgji slyset, vidi jen to, co cht&ji vidét, feknou jen to, co cht&ji, jinak
nevnimaji. Ano, zda se to uz ted’ slozité.

Patfi k nejtvrdS$im vyjednavaclim na svété, slovo kompromis neznaji, jednaji stylem vyhra x
prohra, miluji penize, nezajima je rodina, jen penize. Cinsky lid je argumentaéné velmi silny,
jsou pfipraveni, tvrdé si prosazuji svilj ndzor. Davaji piednost jedndni v ¢insting, dalSim
jazykem je anglictina, ale to jen v Hong Kongu, vétSinou je to v ¢instiné. Rozhodné se
doporucuj vzit s sebou tlumoénika, coz by v Ceské republice nemél byt problém, protoZe
Vv nasi krajin¢ jsou velmi kvalitni tlumoc¢nici do ¢inStiny. Naptiklad v Praze je velmi silna
zakladna.

Asijska logika se projevuje v jejich zptisobu mysleni. Jejich mysleni je Gplné néco jiného,
neustale se vraceji ke stejnym detailtim, vyzaduji strasn¢ podrobné informace.

Jsou to obrovsti vlastenci, kritiku od cizincli neunesou a nezapomenme, zZe to neni Cina, ale
Cinska lidové republika a na to si potrpi. Podavaji si ruce Zeny i muzi, ale jen ve velkych
méstech, patii k nekontaktni kultute, ale jsou spiSe vlezli. U nich budeme za ,,exoty*, vS§ichni
si na nas budou chtit sahnout, pozvou nés tieba k nim na &aj. Clovék se citi v &inské

domacnosti velmi bezpecné.

6.2 Doporucené desatero
Autorka prace uvadi doporu¢ené desatero pro obchodovani s Cinou:
1. Bez aktivni pritomnosti na cinském trhu neprorazite.
2. To, co by v Evropé trvalo hodinu, bude v Ciné trvat i sedmkrat déle.
3. Cinsky partner vam nikdy nerekne ne a ziidka vyjadii oteviené sviij ndzor, aby
neztratil tvar-.
4. Nebud'te ve stresu a na obchodni jednani si vyclente dostatek casu.
5. Ujistete se (radéji nékolikrat), ze vam obchodni partner skutecné rozumi.
6. Naucte se par cinskych slovicek, nebojte se jidelnich hiilek a alkoholu (casté
pripitky u jidla).
7. Budte zdvorili a trpélivi.

8. Propagacni materialy v cinstine.



9. Nutné casté cesty do Ciny, osobni jedndni je nutnosti.

10. Vytvorte si pozitivni vztah k Ciné, obchodni partner to vyciti.

6.3 Otazky pri obchodnim jednani

V Evropé neni rozhodné zvykem, abychom se pii zacinajici obchodni spolupraci ptali
partnera na otazky tykajici se rodiny nebo jeho soukromi ¢i zdravotniho stavu

Cifan se nemusi ostychat zeptat, zda jsme svobodni, Zenati &i rozvedeni.

Pro Citany nemusi byt ani tabu otdzka na vysi platu & na cenu obleku, ktery mame pravée
na sob¢. V takovych chvilich je nutné si zachovat nadhled a s tsmévem naznacit, ze na tyto
otizky nemame zijem odpovidat. N&jaka vznétliva reakce by v Cing byla brana spise jako
projev nasi slabosti.

V¢ék = postaveni ve firmé

Pfijde-li na schizku s ¢inskym obchodnim partnerem skupina tii lidi, pak automaticky
ocekavaji od toho nejstarsiho 1 nejvyssi postaveni ve firmé. Fakt, ze tficetilety clovek Séfuje
padesatiletému, vyvola u ¢inskych partnerti pfinejmensim udiv a pochybnost, pro¢ tomu tak

je. V takovych chvilich je nutné opét trpélivost a celou zalezitost v klidu vysvétlit.

6.4 Osloveni

Pozvéni na obéd ¢i vecefi je béZznou soucasti obchodniho jednéni. Jidlo je svym zpisobem
ritudl a velké téma pro konverzaci. U jidla se mé tvofit dobra atmosféra, hostitel peCuje a
hosté se maji uvolnit a sblizit. Nema se otevirat nic neptijemného, konfliktniho, bolestného,
protoze by to vstupovalo do cloveéka spole¢né s jidlem. Spory a nepiijemnosti patii do
zasedaci mistnosti. Zasedaci poradek zasluhuje nejvétsi pozornost v ¢inské etiketé. Dokud
po vziajemném predstaveni neusednou nejCestnéjs$i hosté, maji ostatni pockat a az poté
zaujmout mista podle predepsaného potradku. Stejné se ¢ekd s jidlem, dokud nezacne
nejvyssi hostitel. To stejné plati i v ptipadé projevii a ptipitkil. Cestna mista jsou nejdale od
dveti. Nejvyssi hostitel sedi ¢elem piimo ke dvefim, vpravo od néj si seda host jedna, mezi
nimi muze byt tlumoc¢nik. Na strané¢ domdcich a hosta pak sedi dvojka, trojka tymu atd.

Nejcastéjsi jsou pracovni obédy. Obéd byva stiidméjsi a rychlejsi, zvlasté pracovni. Vecere
jsou pak delsi, osobng&jsi a s ptipitky. Jsou vyjadienim zajmu o blizsi spolupraci. Mistem je
vétSinou vyhlasena ¢i né¢im vyjimecna restaurace. Jedna se vétSinou o soukromy salonek.

Obvykle se serviruje ne¢kolik chodll (napt. deset druhti jidel neni nikterak neobvykly pocet)



u kulatého stolu s otacivou deskou, podle regionu se podavaji mistni speciality. Hostitel
bézné vybere vSechny chody. Jidlo se na dikaz ¢inské pohostinnosti nedojidd. Bézna je
konzumace alkoholu (vina, piva a ¢inské palenky), kterou musi doprovazet neustalé ptipitky.
Predpoklada se, Ze pozvany partner pronese také nékolik pripitkl (ve stoje) — bézné je také
postupné obchazeni stolu a vymeéna vizitek v prubéhu vecete spojena s piipitkem. Pfituknuti
ma dilezité pravidlo drzeni sklenky. Pokud je jedna strana spolecensky méné vyznamna,
mirné pred piituknutim se sklenici poklesne, sta¢i o milimetry. Koufeni u stolu i béhem jidla
je z ¢inské strany obvyklé. Recipro¢ni pozvani na obéd €i vecefti je velmi oceniovano a dobie
pfijiméno.

Ostatné, ¢insti hostitelé pfirozené oc¢ekavaji, ze i my budeme podobné pohostinni, az zase
oni pfijedou za nami. Poslednim chodem je zpravidla Cerstvé ovoce, které signalizuje brzky
konec hostiny. Po zavérecném piipitku hostitele se ihned konéi. Nékdy se pfi této prilezitosti

predavaji i darky.
6.5 Oblékani

V obchodnim jednani je bézny oblek zapadniho typu, pfi méné formalnich jednénich (¢i v
1ét¢) Casto jen s kosili bez kravaty. Na jihu, vzhledem k mnohdy extrémnim horkim, je
obleceni mén¢ formalni. Starsi lidé, vEetné muzi, si Casto barvi vlasy, aby tak zakryli Sediny
a vypadali mladsi. Podévani rukou je bézné, nékdy doprovazené lehkym uklonénim, ov§em

stisk ruky nebyva tak silny, jak jsme zvykli z Evropy.

6.6 Dary

Déarky maji pfinést radost a vzpominku. Mit ptfibéh, ktery se idealn€ sdéli sam jiZ po
rozbaleni. Pfedevsim Cesky kiist’al mize byt za Ceskou stranu dobry vzkaz. Pozor je potieba
si dat na pfedméty, jez maji v Ciné z hlediska symboliky negativni vyznam. Ciiané jsou
velmi povércivi lidé a ptikladaji vysoky diiraz symbolice. Déarky je dobré mit v krabici €1
darkové taSce tak, aby se daly snadno otevfit, ukazat a zase zavtit. Vhodny €as pro predavani
dart je pti ukonceni jednéani. Dary pieddva nejvyse postavena osoba za kazdou stranu a ta

chvile se zv&cni fotografii.

6.7 Vizitky

Vizitku je nutné podéavat a pfijimat vzdy obéma rukama. Neni dobré se do vizitky hned

zadist, projevit o ni zdjem. Vlastnich vizitek si pak do Ciny dovezte vice nez pfi svych



béznych cestach (napt. po Evropé). Pokud totiz dojde k vymeén¢ vizitek a ptitomen bude i
nékdo, kdo vasi vizitku ma, stejné je slusnosti dat mu ji znova. Typické chovani ¢inského
obchodnika, které 1ze zpozorovat Pro Cifiany je typické Ze se vyhybaji pfimému odmitnuti,
které vychazi z jejich dlouholeté tradice a snahy neurazit partnera. neradi vyjadiuji konkrétni
kone¢ny nazor a snazi se mit stile oteviena ,,zadni vratka®. Proto se od nich v pribéhu
prvnich jednani neda ogekavat p¥iméa odpovéd ,,ano“ & ,ne“. Rici nepiijemnou véc na
rovinu je pro Cifany velice obtizné. Vzhledem k tomu, Ze Cifiané maji nedtivéru k novym
zahrani¢nim kontaktim, nelze v Zadném ptipad¢ davat najevo jakoukoli nadfazenost. Pri
jednéanich je nutné vyhnout se pfimym konfliktim a usetfit ¢inské partnery vlastnim

projeviim zklamani nebo Spatného rozpolozeni.

6.8 Obchodni jednani

Jednani organizované na posledni chvili v Evropé nikdy neud€ld dobry dojem, nicméné v
Cing je to b&Zna véc — neni neobvyklé, Ze jesté den pied jednanim vlastné nevite kdo (a jestli
vibec) se s vami za ¢inskou stranu sejde.

Je zvykem, Ze polet jednajicich na obou stranach je stejny, coz v Ciné byva pro hosty
problém (Ciant je takiikajic nemélo), zkuste tedy na kazdé jednani piivést co nejvice &lend
vasi skupiny, 1 kdyby tam v podstaté neméli co d¢lat.

Kazdy ¢len ¢inské skupiny by mél na jedndni potkat na vasi strané¢ profesné odpovidajici
protéjSek. Je proto vhodné s dostatecnym piedstihem zaslat seznam ¢lent vasi delegace,
jinak by mohla byt ¢inska strana zmatena.

Pti sjednavani data schiizky se snazte vyhnout ¢inskym svatkiim, napt. ¢insky novy rok

(leden nebo unor) nebo tzv. zlaty tyden — tedy prvni tyden v fijnu.

Béhem jednéani se Cifiané radgji stavi do role reagujicich na podnéty druhé strany. Ciiiané,
jako typicka reaktivni kultura, skoro nikdy pfi jednani nemluvi — dokud nemusi odkryvat
karty, nedélaji to. Jakmile viak Cifian zadne mluvit, nikdy jej nepferusuijte.

Témata nejsou probirana postupn€, dokonce ani jednotlivé. Je bézné domlouvat vice véci
najednou a mezi tématy preskakovat. Zapomerite na agendu, zapomeiite na linearni feSeni
(tfeba bod D), pak se piesunou k tomu, co jim ptipada nejzajimavéjsi (tfeba bod B), body A
a C, pak klidn€ vypusti.

Ani pfikyvovani neznamend souhlas. Vyjadifuje pouze to, ze druhd strana posloucha. V

ptipadé, ze uslysite véty jako: ,,stale jsou zde pochybnosti a my se musime rozmyslet™ ¢i ,,je



to zajimavé, a jesté si o tom promluvime*, vézte, Ze protistrana nechce vyjadfit nic jiného,
nez ze nema zajem.

Specifickym aspektem obchodniho jednani v Ciné je ¢as. Toho maji Ciané vzdy dostatek.
Nikdy cinské strané neposkytujte zbran v podobé pro vas nutného terminu (musite se
dohodnout, protoze vasSe letadlo odléta tehdy a tehdy a doma ¢ekaji na dohodu). Na konci
jednani se vzdy ujistéte, ze vSe feCené bylo spravné pochopeno, a to klidn¢ nékolikrat.
Jednate ptece jen pies tlumocnika a pies hlubokou kulturni bariéru. Na zavér jednani proto

vzdy shriite jeho vystupy v pisemné forme.

6.8.1 Prostirednik

Spravna volba prostfednika muize pomoci ucinit prvni dilezité kroky pii navazovani
partnerstvi, zejména je-li dobfe zndm obéma stranam. Cifiané totiz velmi neradi jednaji s
n¢kym, koho neznaji. Jsou velmi nedivérivi a obezietni. Zaroven pro nas muze byt zdrojem
zpétné vazby i jeho vlastnich rad — jak jiz bylo fec¢eno, kazdy prostfednik pro vas miize byt

nékdo, kdo vdm pomuze ¢ist vysoce kontextualni situace.

6.8.2 Vyjednavani

Obchodni jednani v Ciné je béhem na dlouhou trat, a vy tak musite zvolit tu spravnou
strategii. Ciiané ji mit budou — pied vasim pfijezdem se sejdou v kancelafi §éfa a budou
planovat jak na vés (o tom dale). Na rozdil od naseho, obc¢as tak trochu improviza¢niho
ptistupu, Cifiané improvizuji velmi neradi. Cinsk4 strana si vasi spole¢nost i vas zaéne
provétovat uz dlouho dopiedu a béhem jednéani o ni bude védét naprosto vse.

Cinané budou klast diiraz na slozeni vaseho tymu a zejména jednajici osobu, tedy zastupce
celé delegace — budou se z této informace snaZzit vytéZit maximum — jak moc o vysledek
jednani stojite (poslali jste feditele, nebo jen jeho zastupce? kam vas mohou zatlacit (jste jen
exportni manazer a musite se dohodnout, nebo majitel na kterého tlaci jen cas?).

Zatimco v Evropé &i Americe misto a ¢as jednani nehraje piili§ velkou roli, Cifiané volbu
mista a casu opét povazuji za signal druhé stran€ — schézite se v kancelafi dopoledne? Pak
budou vase vyhlidky na vysledek jednani pfinejmensim zhorSené. Zve vés ¢inska strana na
obé&d? To je hned lepsi. Jdete spoleéné na vedefi — tak to je ,,znacka ideal“. Cinska strana to
s vami mysli vazné — obétuje svij soukromy cas. Planovany ¢as setkani tedy musi byt tedy

1 z vasi strany dikladn€ promyslen.



Zapadni styl jednani obvykle znamena, ze vylozime aspoii n¢které karty na stiil, ujasnime si
pozadavky obou stran a postupné se snazime dosdhnout kompromisu nékde ,,na ptl cesty*.
V Ciné ovSem ani v zavéru jednani nemusite tusit, ceho se ¢inska strana snazi dosahnout.

Jak bylo fe¢eno, Cinané karty neodhaluji.

6.8.3 UKkonceni jednani

V nasi kultufe — kdyz se potfebujeme dohodnout — Casto intuitivné sméfujeme k dohodg,
ktera je vyhodna pro ob¢ strany. I pokud mate moznost partnera zatlacit jesté trochu do kouta
a vite, ze nema kam utéct, Casto to neudélate. Dobra dohoda je takova dohoda, ze které
vychazeji dva vitézové (Devito, 2008).

To v Ciné neplati. Dobra dohoda je takova dohoda, kdy ma Cinska strana pocit, Ze z vas jiz
vic nemiize dostat. Cifiané jsou v tomto ohledu pragmati¢ti a snad i cyniéti.

Co lze doporucit je od pocatku koncipovat dohodu tak, ze vypada, ze ¢inska strana ziskava
v§e, co chtéla a vy odchazite v podstaté s nepotizenou.

Cinané jako rozeni pragmatici vyuzivaji jen jednosmémé — pokud se pro né stane smlouva
nevyhodnou, vyzvou vas k jeji zmén€ nebo ji pfimo porusi. Pokud se stane smlouva
nevyhodnou pro vas, budou se k ni stavét jako k zdvaznému dokumentu, jehoz obsah musite

plnit.

6.9 Komunikace

Znalost anglictiny je u starSi generace, a tedy casto u klicovych osob, velmi mala. Znalost
jinych svétovych jazyki je spise vyjime¢na. Cinska strana ¢asto pro preklad z/do angliétiny
vyuziva mladsi zamé&stnance firmy. Jejich uroven anglictiny se nicméné (Casto v zavislosti
na velikosti firmy) mlZe nachéazet kdekoliv v rozmezi od sotva srozumitelné az po témeét
rodilé mluvéi. Je velka Skoda piijit o perspektivni obchod jen kvili jazykové bariéfe. A proto
je tieba myslet na otazku zabezpeceni tlumocnika a jeho znalost odbornych termint podle
zaméteni firmy (Devito, 2008).

Cinané vétsinou nejdou hned k véci, ale postupné, a to prostiednictvim réiznych jinotajii a
kvétnaté mluvy. Mlceni, mimika a gestikulace jsou tradi¢nimi néstroji jejich obchodni
komunikace. V duchu davnych tradic povazuji Ciiiané za nevhodné divat se partnerovi do
o¢i, coz podle jejich vykladu znamena jistou agresivitu, nepochopeni nebo nedtivéru. Smich
nebo komické pohyby zakryvaji ptekvapeni ¢i nesouhlas naptiklad s nevhodnym navrhem,

dotazem atd. Cinsky partner je schopen sdélit Sokujici zpravu ¢i negativni ndzor s tsmeévem.



Humor ocefiuji Cifané spiSe neosobni, zdporné se stavi k netrpélivému, agresivnimu,
prudkému & Zovialnimu jednani ze strany partnera. Zasadni je pro Cifany ,,neztratit tvai,
proto je tfeba opatrnosti pii kritice a zadosti o vyrazné ustupky. Evropska slusnost vici
Zenam, napft. pomoci se zavazadlem ¢i do kabatu, vyvola spise rozpaky.

Cinané komunikuji viemi moznymi prostiedky. Typicky osobné, telefonem, e-mailem &
stale cCastéji prostiednictvim socidlnich platforem slouzicim ke komunikaci. Pouzivani
nejoblibenéjsi aplikace WeChat (obdobna nami pouzivanému WhatsApp a Facebook v
jednom) je v podstaté nutnosti, nebot’ pies ni bézn¢ probiha naprosta vétSina komunikace.
Jedna se mnohdy o mnohem efektivnéj$i komunikaci nez formou e-mailu. Propojeni ptes
Wechat béhem schiizky, napf. i na pracovni trovni, kde neni jazykova bariéra, mize byt
tedy mnohem efektivnéj$i nez vymeéna vizitky.

Citlivym problémem jsou narodnostni otazky, zejména zalezitosti Tibetu a severozapadni
provincie Sin-tiang, ¢i otazka Tchaj-wanu. Tato témata pii jednani rozhodné

nedoporucujeme otvirat.

6.10 Stolovani

Pozvani na obéd ¢i vecefi je béZnou soucasti obchodniho jednani. Jidlo je svym zpiisobem
ritudl a velké téma pro konverzaci. U jidla se ma tvofit dobra atmosféra, hostitel peCuje a
hosté se maji uvolnit a sblizit. Nema se otevirat nic neptijemného, konfliktniho, bolestného,
protoze by to vstupovalo do ¢lovéka spolené s jidlem. Spory a nepiijemnosti patii do
zasedaci mistnosti. Zasedaci pofadek zasluhuje nejvetsi pozornost v €inské etiketé. Dokud
po vzajemném piedstaveni neusednou nejcestnéj$i hosté, maji ostatni pockat a az poté
zaujmout mista podle piedepsaného potfadku. Stejné se ¢ekd s jidlem, dokud nezacne
nejvyssi hostitel. To stejné plati i v piipadé projevil a piipitkil. Cestna mista jsou nejdale od
dvefi. Nejvyssi hostitel sedi ¢elem piimo ke dvetim, vpravo od néj si seda host jedna, mezi
nimi mize byt tlumoc¢nik. Na strané domacich a hostii pak sedi dvojka, trojka tymu atd.
Nejcastéjsi jsou pracovni obédy. Obéd byva stiidméjsi a rychlejsi, zvlasté pracovni. Veceie
jsou pak delsi, osobnéjsi a s ptipitky. Jsou vyjadienim z&jmu o blizsi spolupréaci. Mistem je
vétSinou vyhldSena ¢i nécim vyjimecnd restaurace. Jedna se vétSinou o soukromy salonek.
Obvykle se serviruje nékolik chodl (napft. deset druhti jidel neni nikterak neobvykly pocet)
u kulatého stolu s otaCivou deskou, podle regionu se podavaji mistni speciality. Hostitel
bézné vybere vSechny chody. Jidlo se na dikaz ¢inské pohostinnosti nedojidd. Bézna je

konzumace alkoholu (vina, piva a ¢inské palenky), kterou musi doprovazet neustalé ptipitky.



Predpoklada se, ze pozvany partner pronese také n¢kolik pfipitkil (ve stoje) — bézné je také
postupné obchazeni stolu a vymeéna vizitek v prubéhu vecete spojena s pripitkem. Prituknuti
ma dilezité pravidlo drzeni sklenky. Pokud je jedna strana spoleCensky méné vyznamna,
mirn¢ pred prituknutim se sklenici poklesne, staci o milimetry. Koufeni u stolu i béhem jidla
je z ¢inské strany obvyklé. Recipro¢ni pozvani na obéd ¢i vecefi je velmi oceniovano a dobie
ptijimano. Ostatné, ¢insti hostitelé ptirozen¢ ocekavaji, ze i my budeme podobné pohostinni,
az zase oni piijedou za nami. Poslednim chodem je zpravidla Cerstvé ovoce, které signalizuje

brzky konec hostiny. Po zavére¢ném pfiipitku hostitele se ihned kon¢i. Nékdy se pfii této

prilezitosti predavaji i darky (Spacek, 2021)

6.11 Dodrzovani smluv

Cinané neberou smlouvu jako zavazek, jen jako plan a ten se bud’ povede nebo ne. Pokud se
objedna zbozi, musi se prevzit hned v Ciné. Vse délaji ve sviij prospéch, vétsinou nabizi,
abychom tam nemuseli jezdit — dle zkuSenosti z praxe na to nepfistoupime, sami si to
prevezmeme. Podpis smluv v Cinég je celkem rizikovy proces, protoze slibi tzv. ,hory doly*
a pak nesplni, pokud je na n¢ vyvijen tlak, objevi se problémy a s nimi spojené komplikace
pti sjednaném obchodu.

Cinané jsou zvykli smlouvat, jsou zvykli smlouvat od narozeni, o viechno se smlouva.
PouZivaji napf. salamovou taktiku. V soucasné dobé je v Ciné nejvice podvodi v
mezinarodnim obchodé€. Doporuceni je neobchodovat s malymi firmami nebo s firmami co
jsou na trhu kratce, je podezielé, kdyZ se relativné rychle dojednéa obchod. Nejvétsi problémy
jsou s kvalitou. Pfi podpisu kontraktu chtéji penize, vylozené si fikaji o tplatky — jako
naptiklad o nové auto. Kazdéa prvni nabidka je vysoce nadsazena a nepiijimé se, musi se
zaCit vyjednavat. Musi se vyjasnit pravomoci, pokud piijedou oni sem, potiebuji byt
oficialn€ pozvani, musi se dand osoba zavazat, Ze se o n¢ plné€ postard a vSechno zaplati, na
tom si ¢insky partner velmi potrpi. Musi se citit v hostitelské zemi, jako kral.

Casto se vyhybaji negativnim odpovédim, neiikaji pfimo ,ne, nechci®, vétsinou radgji

feknou, Ze je to obtizn4 situace, fekne, ze udéla vse, co je mozné a neud¢la nic.

6.12 Kone¢né doporuceni

Bez aktivni pfitomnosti na ¢inském trhu neprorazite. Je zapottebi do Ciny Casto cestovat,

ucastnit se obchodnich jednani a budovat vztahy (i neformalni —ptatelské), které jsou pro



obchodovani naprosto kli¢ové. Idedlnim fe$enim je vy¢lenit nékoho, kdo Ciné rozumi a bude
se stoprocentné vénovat jen &inskému trhu. Je zapotiebi si k Cing vytvofit pozitivni vztah.
V pravidelnych intervalech si s partnery vyménujte informace (napft. prostfednictvim online
schlizek), ¢1 informujte ¢inskou stranu o novinkach, aby bylo vidét, Ze se stale rozvijite.
Vyhodou Ciny je, Ze vie je digitalni. Cina je v informacnich technologiich velmi pokrogila
a témé&f vSe se dnes odehrava pres mobilni telefon. Multifunkéni socidlni sit’” WeChat je
naprosto kli¢ova v kazdodennim uzivani a komunikaci. Pfi osobnim i online jednani bud’te
zdvotili a trpélivi. To, co by v Evropé trvalo hodinu, bude v Ciné trvat sedmkrat déle.

Je potieba si vyhradit dostatek ¢asu a nebyt ve stresu. Zaroven je dobré se slusné ujistit
(rad&ji nekolikrat), Zze vdm obchodni partner skute¢né rozumi. Naprosto bézné jsou vSak

Casté zmény jiz dohodnutych zaleZitosti.



[ Zavér

Bakalafska prace se zaobirala tématem: ,CR aCina - zahraniéng-obchodni vztahy*.
Hlavnim cilem prace bylo zpracovat doporuceni, které¢ poslouzi, jako nadvod pro spravny
postup pii obchodovani mezi podniky z Ceské republiky s Cinskou lidovou republikou.
Mezi diléi cile prace patiilo provedeni analyzy zahrani¢niho obchodu Ceské republiky a
Cinské lidové republiky. Dal§im dilé¢im cilem byla realizace terénniho Setfeni ve vybrané
spolecnosti, autorka prace si zvolil spole¢nost ETA a.s. Z praktického hlediska analyzoval
stavajici zahrani¢ni obchod mezi zvolenou spole¢nosti a Cinou.

Cast teoretickd vymezovala teoreticky zaklad k problematice zahrani¢niho obchodu a
zahrani¢né-obchodni politiky. Dale pak popisovala zahrani¢ni obchod, komoditni strukturu
¢eského vyvozu a dovozu, podstatu zahrani¢né-obchodni politiky, zdkladni sméry obchodni
politiky, zasady obchodniho jednani, zahrani¢ni spoluprace Ceské republiky a Ciny, vyznam
zahrani¢niho obchodu pro Ceskou a Cinskou republiku, &i napiiklad zahrani¢ni politiku
Ciny.

Cast prakticka obsahovala analyzu zahrani¢niho obchodu mezi Ceskou republikou a Cinou.
Autorka prace analyzoval jejich obchodni vztahy, poukazal na nejvyznamnéjs$i polozky
dovozu a vyvozu, analyzoval vzajemnou vyménu v oblasti sluZeb, pfedstavil ¢inské projekty
a predstavil Geské firmy piisobici v Cing.

Dale pak v praktické €asti byl proveden terénni vyzkum ve vybrané spolecnosti ETA a.s.,
kde bylo hlavnim cilem poukazat na zahraniéni obchod mezi touto spole¢nosti a Cinou.
Autorka prace uvadi v této kapitole zjisténé vysledky a zkuSenost vybraného zaméstnance
spole¢nosti ETA a.s. s obchodnim jednanim v Cing.

Zavérem praktické ¢asti a hlavnim cilem celé bakalafské prace bylo sestaveni velmi
podrobného doporuceni, které poslouZi jako navod pro spravny postup pii obchodovani mezi
podniky Ceské republiky a Ciny. Autorka v této zavére¢né kapitole sestavil doporuéeni pro
nasledujici oblasti mezinadrodniho obchodu s orientaci na ¢inskou spolecnosti, kterd je pro
ceskeho cloveéka velmi specificka. DoporuCeni se tedy tykalo pro spravné chovani
V nasledujicich oblasti: ivodni pfedstaveni ¢inského jednani, doporucené desatero, otdzky
pifi obchodnim jednani, osloveni, oblékani, dary, vizitky, obchodni jednéani, komunikace,
stolovani, dodrzovani smluv a kone¢né doporuceni.

Vypracovanim bakalatfské prace autorka dospél k novym poznatkaim, dozvédél se mnoho

informaci. Vyzkousel si navrhnout doporudeni pro obchodni jednani mezi Ceskou



republikou a Cinskou lidovou republikou. Autorka prace véfi, Ze nasbirané poznatky a
zkuSenosti v budouci dobé vyuzije.

Na zavér je mozné stanovit, ze vSechny vytycené cile byly splnény.
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