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Anotace

Bakalafska prace se zaméiuje na teoretickou resSerSi a kvalitativni vyzkum kulturnich
a obchodnich zvlastnosti Japonska a na zhodnoceni jejich vlivu na mezinarodni obchod.
Kulturni specifika jsou v japonské kultufe velmi odlisna od zbytku svéta, a proto je jejich
vliv na interakci s touto kulturou znac¢né rozsahly. Tato prace pracuje s analyzou téchto

specifik a s jejich naslednym umisténim do prostfedi mezinarodniho obchodu.

Teoreticka Cast je rozdélena na dvé hlavni oblasti. Prvni oblast popisuje interkulturni
komunikaci jako vztah mezi kulturami a tim nastifiuje zakladni problematiku, které
jenutné se veénovat pifi obchodovani v rdmci mezindrodniho obchodu. Druhd ¢ést
je tvofena charakteristikou japonského prostiedi z kulturniho a obchodniho hlediska

a popisem jejich zvlastnosti.

Analyticka ¢ast porovnava teoretické predpoklady praxi a identifikuje kulturni a obchodni
zvlastnosti Japonska a jejich vliv na mezinarodni obchod a na fizeni dvou oddéleni
v dcefiné spole¢nosti nadnarodni japonské spole¢nosti. Komparace je realizovana v ramci

vlastniho kvalitativniho vyzkumu formou kvalifikovanych rozhovort.

Klic¢ova slova
Japonsko, kultura, interkulturni komunikace, typologie narodnich kultur, mezinarodni

obchod, kulturni specifika, tradice



Abstract

The bachelor thesis focuses on theoretical analysis and qualitative research of cultural and
business differences of Japan and on evaluation of their impact on international trade.
Japanese cultural specifics are entirely distinct from the rest of the world and therefore
their effect on interaction with this unique culture is considerably extensive. This thesis
deals with the analysis of these specifics and their application to international trade

environment.

Theoretical part is divided in two main sections. The first part describes intercultural
communication as a relation between cultures, and introduces the basic issues that should
be taken into account while trading with foreign countries. The following part defines
Japanese environment from both cultural and business points of view with a focus on

particular differences.

The analytical part introduces the theoretical analysis into practice and identifies cultural
and business differences of Japan and their impact on international trade, as well as
managing of two departments in a subsidiary of the Japanese multinational company using

qualitative research in the form of qualified interviews.

Key words
Japan, culture, intercultural communication, international trade, cultural specifics, typology

of national cultures, traditions
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Uvod

Globalizace je Casto zmiflovanym pojmem jiz nékolik let. Propojovéani celého svéta
vyrazné ovlivnilo vSechny sféry lidského zivota. PredevSim se oteviraji nové moznosti
a cesty v oblasti kulturniho a obchodniho rozvoje a diky tomu dochazi ke stale se zvySujici
internacionalizaci spoleCenského, kulturniho 1 ekonomického prostiedi. AvSak rostouci
mezinarodni spoluprace v oblasti obchodu predpokladd znalost kulturnich a obchodnich
odli$nosti zahrani¢nich trhl. Pro GspéSny vstup na novy zahranicni trh je tedy tato znalost

klicova.

Japonsko je rozvinutou zemi, kterd je od konce druhé svétové vélky spojena s rychlym
ristem. Neni zajimavd pouze svym ekonomickym rastem, ale i svymi kulturnimi
specifiky, které Japonsko fadi mezi unikatni zemé¢. Japonsko ptedstavuje jiny svét v ohledu
kultury, tradic a komunikace, jenz se velmi odliSuje od okolniho svéta. Je slozité plné
pochopit vSechny odliSnosti a specifika, ale soucasné to jedinecnd zemé, ktera je plna

prilezitosti nejen pro mezinarodni obchod.

Tato prace rozebira a identifikuje kulturni a obchodni specifika Japonska, kterd ovliviiuji
obchodni prostiedi. Cilem prace je porovnat teoretické piedpoklady praxi a identifikovat
kulturni a obchodni zvlastnosti Japonska a jejich vliv na mezindrodni obchod, konkrétné
fizeni dvou oddéleni v dcefiné spolecnosti nadnarodni japonské spole¢nosti DENSO
CORPORATION. Komparace je realizovana v ramci vlastniho kvalitativniho vyzkumu

formou kvalifikovanych rozhovori.

Bakalarska prace je rozdélena do dvou Casti, prvni €ast je teoretického charakteru a je
rozdélena do dvou kapitol. Prvni z nich se vénuje se pojmu interkulturni komunikace jako
vztahu mezi kulturami a popisuje aspekty potiebné pro interkulturni komunikaci v ramci
mezindrodniho obchodu. Druhd kapitola specifikuje Japonsko v ohledu zékladnich
informaci a jeho kulturnich specifik, dale je zde identifikovana japonskd ekonomika
pomoci makroekonomickych udaji a vymezeni hlavnich problému japonské ekonomiky.
Jako posledni jev této kapitole rozebran mezinarodni obchod Japonska a specifika

obchodniho jednani v rdmci mezinarodniho obchodu. Druhd, analyticka ¢ast je zaméfena
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na praktické poznatky a analyzu problému. Analyza je provedena formou kvalitativniho
vyzkumu pomoci rozhovoru se 4 respondenty rtizn¢ zainteresovanymi do problematiky
vlivu japonské kultury na mezinarodni obchod. Vyzkum je zasazen do spolecnosti DENSO
MANUFACTURING CZECHs.r. 0. a dojde ke dvoji komparaci. Prvni bude feSit
problematiku vlivu japonské kultury na fizeni a ¢innosti oddéleni Nakupu a Cost planning
a druhd komparace se zaméii na specifikaci obchodniho jednani s Japonci v ramci
mezindrodniho obchodu. Obé komparace budou také sledovat vliv japonské kultury
na mezinarodni obchod a nésledné dojde k porovndni teoretickych poznatkd s vlastni

analyzou kulturnich a obchodnich zvlastnosti Japonska.
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1 Interkulturni komunikace jako vztah mezi

kulturami

V lidské civilizaci dochazi od jejiho pocatku ke styku lidi nejen uvniti spolecCenstvi, ale
1 ke styku ptisluSnikli riznych etnik a narodii. Nedochazi pouze k setkani s lidmi, ale také
k sezndmeni se s jejich kulturou a jazyky. Jsou dohledatelné Cetné diikazy, ze jiz nejstarsi
staroveéka spolecenstvi, méla rozdilné jazyky, ale hlavné rozdilné postoje a predsudky. Jako
piiklad mohou byt uvedeni starovéci Rekové, kteii &asto prichazeli do styku s jinymi
etniky, pfi¢emz vSichni cizinci byli oznacovani za “barbary” a z divodu nesrozumitelnych
az smé&nych jazykd byli ptipodobiiovani ke zvifatim. Starovéci Rekové vsak nebyli
ojedinély ptipad, kdy interkulturni komunikaci ovliviiovaly pfedsudky a negativni postoje
vuci jinym etnikiim. V této kapitole bude blize specifikovana interkulturni komunikace a

jeji vyuziti pfi vyjedndvani v mezinarodnim prostredi.

1. 1 Definice pojmu interkulturni komunikace

Definovani interkulturni komunikace neni jednoduché a musi byt zohlednény konkrétni
discipliny a oblasti jejiho zkoumani. Porozuméni definici interkulturni komunikace je pak
také slozité a nejednoznacné z divodu velkého mnozstvi oborli, které se tomuto
interdisciplinarnimu jevu vénuji. Obecné se mize interkulturni komunikace popsat jako
chovani a porozuméni mezi jednotlivymi etniky, jejich odliSny pohled na svét a identifikaci
jejich rozdilnych jazykt a kultur. Tento jev zaroven feSi problematiku kulturnich stiet

a jejich feSeni (Burda, 2016).

V Ceském prostiedi byla interkulurni komunikace definovdna Prichou (2010, s. 16)
WInterkulturni komunikace (intercultural communication) je termin oznacujici procesy
interakce a sdelovani probihajici v nejriiznejsich typech situaci, pri nichz jsou
komunikujicimi partnery prislusnici jazykove a/nebo kulturné odlisnych etnik, narodii,
rasovych ¢i nabozenskych spolecenstvi. Tato komunikace je determinovana specificnostmi

Jjazykii, kultur, mentalit a hodnotovych systému komunikujicich partnerii.”
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V cCeském védeckém prostiedi je pro interkulturni komunikaci pouzivano synonymum
,.komunikace mezi kulturami” nebo také ,mezikulturni komunikace”, které definoval
Kolman (2010). S terminem mezikulturni komunikace pracovala ve své knize Kulturni
dimenze mezinarodnich vztaht také Lehmanova (1999, s.21) ,,Pojem mezikulturni
komunikace je reflexi komunikacniho procesu mezi individudlnimi a nadindividualnimi
subjekty prinalezejicimi  k rvozdilnym  kulturnim systémim. Subjekty mezikulturni
komunikace vstupuji do komunikacniho procesu s odliSnymi, kulturou determinovanymi
kognitivnimi a emocionalnimi strukturami, s odliSnymi zpiisoby vnimani a hodnoceni

skutecnosti.”

Jak jiz bylo zminéno, pojem interkulturni komunikace nelze popsat jednou definici. Je vSak
mozné ji rozdelit do tii riznych vyznamui. Kazdy z nich je samostatné existujici jev a tyto
jevy jsou na sebe vzajemné zavislé, avSak souCasné kazdy z nich zastupuje néco jiného.
V prvnim pfipadé¢ muze byt interkulturni komunikace definovana jako proces popisujici
verbalni a neverbalni sdéleni, uvedeny do riiznych socialnich situaci. Tento proces probiha
z hlavni Casti spontdnné a bez zamérného Usili obou komunikacnich stran. V procesu
interkulturni komunikace mohou byt lidé pfimymi ucastniky, protoZe probihd na rtznych
mistech a v riznych situacich, a proto muze byt vnimana, pozorovéana a prozivana.
Ke zkoumdni interkulturni komunikace z védeckého hlediska slouzi feorie a vyzkum. Tyto
dva obory se zaméfuji na studium vyznamu interkulturni komunikace, subjekta
vstupujicich do tohoto procesu a pozorovani podminek, ptekazek a efekti, které¢ ovliviiuji
proces samotny. V soucCasném Zzivoté¢ nejde pouze o to popsat a definovat interkulturni
komunikaci, ale pfedevS§im o to ji optimalizovat a podporovat. Toho lze docilit pomoci
podplirnych a edukacnich aktivit, které se zaméfuji na vyuku, kurzy a tréninky. Jejich
ucelem je poskytnout Cetné instrukce, rady, doporuceni a metody, jez usnadiuji ,,pohyb”

v interkulturnim prostredi (Pricha, 2010).

1. 2 Zakladajici prvek interkulturni komunikace — kultura

Naprosto kliCovy vyznam ma pro interkulturni komunikaci pojem kultura. Tento pojem
je1sadm ukotven ve vlastnim nazvu terminu interkulturni komunikace, pfi¢emz kultura

je evidentng jejim zdkladnim prvkem. Sama teorie kultury je velmi komplikovana

14



a obsahuje velké mnozstvi riiznych interpretaci. Pro potieby interkulturni komunikace

se pojem kultura pouziva predevsim v souvislosti s chovanim lidi a s jejich zvyky.

V tomto pojeti Priicha (2007, s. 31) pracuje pfedevsim se dvéma premisami, které jsou pro
toto téma stézejni. V prvni premise uvadi, ze ,,Kazdé etnické spolecenstvi, respektive kazdy
narod, ma svou viastni kulturu. V tomto smyslu se pouziva koncept etnicka kultura,
respektive narodni kultura.” V druhé premise tvrdi, ze: ,, Jednim z projevii lidského
chovani je komunikacni chovani. Vzhledem k tomu existuje tésna vazba mezi
etnickou/ndarodni kulturou urcitého spolecenstvi a charakterem jejiho komunikacniho

¢

chovani.

S ohledem na tyto skutecnosti, je nalezen hned v uvodu problém pramenici z enormniho
mnozstvi etnik a na to navazuje i1 vysoky pocet jejich kultur. Nékteré zdroje uvadéi,
7e na svéte existuje okolo 5000 etnik a je nutné prihlizet také na fakt jejich rozdilnych
velikosti. Z téchto tdaji je mozné vycist ziejmou multikulturni realitu souc¢asného svéta,
ktera vykazuje velkou variabilitu kultur a etnik. Pro orientaci v interkulturni komunikaci
je zapotiebi pouzivat klasifikace ¢i typologie kultur, které pomohou kultury tridit

a srovnavat.

S oporou poznatkil z etnologie, kulturni antropologie a srovnavaci sociologie se rozvinula
interkulturni psychologie, ktera podrobné rozpracovala typologie narodnich kultur. Tato
typologie umoznuje rozpoznavat také rysy interkulturni komunikace jednotlivych kultur
pfi jejich vzdjemné interakci. K typologii narodnich kultur nejvétsi mérou piispél
nizozemsky odbornik Geert Hofstede. Typologii postupné rozvijel pomoci zkoumani
jednotlivych kulturnich specifik a vytvofil tak ucelenou teorii obsahujici specifické
charakteristiky, které jsou obecné uplatiované pii identifikaci a srovnavani kultur

(Priicha, 2010).

1. 2. 1 Typologie narodnich kultur dle Hofstedeho

Pro pochopeni této typologie je zapotiebi nejprve definovat jeji zdkladni pojmy. V tomto
piipad¢ je kultura chépana jako vzorec mysSleni a chovani, ktery se kazdy jedinec nauci

v prostiedi, ve kterém vyrustd. Kultura je vzdy kolektivnim jevem, nebot’ kazdy jedinec
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patii do urcité sociadlni skupiny a za svij zivot si vytvori 1 n€kolik kulturnich vrstev
chovani. At uz se jedna o rodinu, profesni kategorii ¢i nabozenskou skupinu. Pro potieby
interkulturni komunikace se pfedevS§im vyuzivd pojem narodni kultura. Tato kultura
se vaze k urcité zemi a urcitému narodu a narodni kultura odpovida zemi, ze které jedinec
pochézi. Pti setkani jedinct z riiznych kultur dochazi ihned k identifikaci odlisného jazyka,
chovani a odivani a tim 1 k charakterizaci narodni mentality opa¢ného jedince. Pro
vytvofeni komplexni typologie pouzil Hofstede vyplnéni dotaznikového Setfeni
u zaméstnancti nadnarodni firmy IBM a dotaznikové Setfeni rozmistil do pobocek
v riaznych zemich svéta. Dotaznik identifikoval hodnotové orientace u vice nez 116 tisic
zaméstnancu zastupujicich 74 zemi z regiont Evropy, Ameriky, Afriky a Asie. Na zdklad¢
ziskanych poznatkl z tohoto obrovského souboru dat rozélenil typologie narodnich kultur

do téchto oddild, které vyjadiuji nejobecnéjsi rozdily mezi zemémi s odliSnymi kulturami:

Mocensky odstup (power distance, PDI)

Tato dimenze vymezuje vztah urcité kultury k autorité. Jde tedy o to do jaké miry jedinci
a instituce jedné kultury akceptuji, Ze moc je nerovnomérné rozdélena. Nejde zde pouze
o objektivni pocit, ale 1 o subjektivni nazory, které ovliviiuji chovani mezi lidmi nestejné¢ho
spolecenského postaveni. Zem¢é muize byt tedy s velkym mocenskym odstupem (Malajsie,
Mexiko, Turecko). V tomto sméru lidé akceptuji velké rozdily piijmd a hranice mezi
socialnimi vrstvami jsou pevné dané. V téchto kulturdch jsou tyto hranice vnimany jako
piirozené uspoiadani spolecnosti. U zemi s malym mocenskym odstupem (Dansko, Irsko,
Novy Zéland) je kladen diraz na rovnost a jsou zde tedy mensi rozdily v platovych

wvewr

jako nezadouci jev.

Individualismus — kolektivismus (Individualism versus collectivism, IDV)

V této dimenzi se urcuje zavislost jedince na kolektivu, mira volnosti pro vlastni iniciativu
v ramci daného systému a mira integrace do soudrznych skupin. V individualistickém
prostiedi je konfrontace povazovana za spravnou, vina je piejimana na jedince, ktery
piijme nasledky a svazky mezi jednotlivci jsou volné. Mezi takové zemé patii USA, Velka
Britanie, Australie, Belgie aj. Pro kolektivistické zemé je typické piejimat vinu jako

kolektiv a chyba jedince miize tedy ovlivnit celé spolecenstvi. Kazdy jedinec se tedy snazi
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jednat v souladu s pravidly spoleCenstvi. U kolektivismu se jedinci snazi vyhybat
konfrontacim a jednat tak aby nedoslo ke ,,ztraté tvare™. Mezi tyto zemé se fadi predevsim

asijské staty jako je napfiklad Japonsko a Cina.

Maskulinita — feminita (Masculinity versus Femininity, MAS)

Zde je hlavnim bodem mira oddélovani muzskych a zenskych roli a do jaké miry jsou tyto
role pevné dany. U maskulinnich zemi jsou ve spolecnosti presné¢ oddélovany socialni
a rodové role. Od muzl se ocekava pribojnost, soutézivost a materialni tspéchy a u zen
dochazi na orientaci k jemnost a kvalitu Zivota. Mezi tyto zemé& patii Japonsko, Arabské
zemé, Svycarsko aj. U femininich zemi se o¢ekava jak od muz, tak od Zen stejna
pribojnost a rovnopravnost postaveni a tyto zemé se snazi o blaho celé spolec¢nosti. Patii

mezi n¢ Svédsko, Norsko, Dansko, Finsko aj.

Vyhybani se nejistoté (Uncertainty avoidance, UAI)

Tato typologie je charakterizovana Hofstedem (2007, s. 131) jako ,, stupen, v némz
se prislusnici dané kultury citi ohrozeni nejistotou nebo nezndamymi situacemi‘. Tato
definice souvisi s mirou vytvareni pravidel a postupti, kterd zarucuje jistou predvidatelnost
a snizeni nejednoznacnosti. Mezi zem¢ vysokou mirou vyhybani se nejistoté patii
Japonsko, Recko, Srbsko aj. Nizkou miru vyhybani nejistoté je mozné vidét v Singapuru,

Hongkongu a Dansku.

Dlouhodoba — kratkodoba orientace (Long-term, short-term orientation, LTO)

Dlouhodoba orientace se zaméfuje na vytvafeni a péstovani vlastnosti spolecnosti
k budoucim odméndm. Zde jsou budovany jako zakladni vlastnosti vytrvalost, Setrnost
a ochota podtidit se pro dosazeni dlouhodobéjsich cill. K takovym statim patii Japonsko,
Cina, Jizni Korea. Na druhé strané je kratkodoba orientace, ktera smétuje k blizkym cilim
a okamzitym odméndm. V tomto piipad¢ se zem¢ zamétuji na rychlé vysledky a zisk bez
ohledu na vzdalenéjsi budoucnost. Mezi takové zemé se tadi Kanada, Velkd Britanie

a USA.

Pomoci této typologie je mozné identifikovat narodni kultury a roz€lenit zvolena teritoria

do zékladnich skupin a diky tomu efektivnéji vyuzivat znalosti o danych vlastnostech
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a specifikach teritoria. Na zékladé téchto znalosti je mozné ziskat 1 vyhodu pfi vyjednavani
¢i navazovani kontakti. Z toho divodu je tato typologie dulezitou soucasti

pro interkulturni komunikaci a jeji efektivni a spravné vyuzivani (Hofstede, 2007).

1. 4 Interkulturni komunikace v mezinarodnim obchodé

V soucasné situaci globalniho trhu, kdy se neobchoduje pouze mezi zemémi na jednom
kontinentu, doslo ke zintenzivnéni mezinarodnich kontakti a tim vzrostla také potieba
vyuziti interkulturni komunikace. Velky podil na tomto procesu vytvofily nadndrodni
spoleCnosti a podniky s kulturnimi a jazykovymi odliSnostmi. Bylo tedy potiebné
zformovat specidlni discipliny, které by upravovaly tuto problematiku. Z toho divodu
postupné vznikl interkulturni management, ktery upravuje ty situace, ve kterych se v ramci
jednoho podniku sejdou clenové raznych etnik a kultur. Ti se uskupi do mezinarodnich
tymt, které jsou v soucasnosti jiz béZnou praxi v mnoha nadndrodnich spole¢nostech
a mezinarodnich organizacich. Bylo nutné také definovat interkulturni marketing, jehoz
ukolem je identifikovat a analyzovat spotiebitelské chovani lidi v zemich s odliSnymi
aspekty kultury. Specializuje se na popis chovani lidi, ktefi jsou ovlivnéni kulturou a jejimi
predsudky, stereotypy a zvyklostmi a tim je ovlivnéna i jejich poptavka. Pokud jde
o pohled ceské odborné spolecnosti pfimo na interkulturni komunikaci, stavi se zde

na dvou smeérech vyzkumu:

Prvni smér se zaméfuje ryze na praktickou cast interkulturni komunikace. Tyto prace
obsahuji doporuceni pro ¢eské podnikatele a jiné profesiondly, jak efektivné komunikovat
pfi stfetu s piisluiniky jinych etnik a kultur. K tomuto tématu se vyjadiil Sronék
(2000, s. 7) ,,Kazdy kdo prodava vyrobek, poskytuje sluzbu, investuje nebo jinak podnika
vjiné zemi, by mél vedle technickych, odbornych, obchodnich, platebnich a dalSich
znalosti ovladat néco navic. Je tim minéna kultura zemé, v niz hodla uskutecnit sve
zamery... Je dobré seznamit se s kulturnimi koreny jinych lidi. Znalosti o jinych kulturach
mohou mit pro mezindarodni podnikatelskou cinnost znacny vyznam. Zaroven podstatné

snizuji moznost neprijemnych prekvapeni.

Druhy smér spojuje praktické zkuSenosti s teoretickymi informacemi a tim poskytuje

komplexné&jsi pohled na interkulturni komunikaci. Vychodiskem je v tomto pohledu
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koncepce kulturnich standardid. Tento koncept je blizky rysim narodnich kultur
od G. Hofstedeho. Kulturni standardy jsou definovany jako zplisoby vniméni, hodnoceni,
jednéani a mysleni, které spojuji urcitou skupinu lidi. Tato skupina povazuje urcité chovani

za normalni a spolecensky zadvazné jak pro jedince, tak pro celou skupinu (Pricha, 2010).

1. 4. 1 Interkulturni vyjednavani

Vyjednavani je nedilnou soucasti interakce mezi jednotlivymi teritorii/spole€nostmi
ve svéte obchodu. V interkulturnim vyjednévani je hlavnim ptedpokladem zastoupeni dvou
stran z riznych teritorii, které se od sebe odliSuji jazykem nebo kulturou. Tyto strany
vstupuji do jednani s uréitymi zajmovymi konflikty, a i pfes n¢ dobrovolné na urcity Cas
navazi spoleCny vztah. Tento vztah ma za ukol feSeni problematickych témat mezi
jednotlivymi stranami a rozdéleni ¢i vyménu zdroji nachazejici se v zajmu jednani.
Soucasti jednacich aktivit je pfedlozeni navrhii obou stran a na tento proces navazuje
diskuse obsahujici ustupky ¢i protindvrhy. Tato jedndni se odehravaji v urcitém situa¢nim
kontextu, ktery je pfedem vymezen Casem, mistem a osobami, které¢ do vyjednavani
vstupuji. Do monokulturniho jednani muzeme vstoupit s predpokladem, Ze ob¢ strany
vchazeji do jednéni se stejnymi ocekdvanimi. U interkulturnich jednani je potfebné pocitat
s variantou, Ze kazda strana vstupuje s jinymi ocekavanimi. Pokud je tato varianta brana
v potaz, je mozné ziskat i jistou vyhodu a pfedem zvolit misto s ur€itou kulturni
symbolikou blizkou druhé stran¢, uzpusobit jazyk, pocet jednajicich stran a dobu jednani

a tim pozitivn€ ovlivnit pribéh jednani (Novy, 2007).

AKktéri a vliv kulturnich specifik na obchodniho vyjednavani

Kazda strana vstupujici do jednéni sebou piinasi kulturu typickou pro sviij narod,
spolecnost ¢i podnik. Kazda strana tedy pfindsi vlastni mysleni, hodnoty, citéni a styl
jednéni, a pokud jedna ze stran predpoklada, ze jeji kulturni systém bude shodné fungovat
1v jednani s druhou stranou, tak je vystavena velkému riziku nedorozuméni a konfliktim,
které mohou trvale naruSit obchodni vztah. Pro ptiklad je mozné uvést vyjednavani
s asijskymi partnery, pro které je typickd dlouhd doba jednani, kterd je déna tim,

ze rozhodnuti byvaji konsensudln¢ schvalovdna mnoha osobami, které jsou soucasti
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komplikované struktury podniku. Pokud druha strana neni obezndmena s timto faktem,
zhors$i se natrvalo jednaci klima, pokud napftiklad stanovuje ptili$ striktni konecné terminy

¢i vyviji soustavny natlak na komunikaci.

Z toho je mozné vyvodit, ze v zajmu UspéSného vyjedndvani je tfeba si predem proveéfit
do jaké miry je jednaci styl ovlivnén kulturou, a které strategie by mohly piisobit potize
¢i naruSovat vyjednavaci klima. Proto je stéZejni v rdmci pfipravy na obchodni jednani
identifikovat vyjednavaci styly cizi kultury a ziskdvat, co nejvétsi pocet informaci.
Vyhledavané informace nejcastéji obsahuji znalosti o rozhodovacich procesech, strategie,
komunikac¢ni zvyklosti, ¢i styl interpretace nabidky. Diky tomu miize byt objeveno vice
alternativ jednani a s timto pfedpokladem miiZe vyjednavajici strana pisobit flexibilngji.
I slozeni jednotlivych delegaci je ovlivnéno kulturnimi specifiky druhé strany. V potaz
se bere pozice zeny, odborna kompetence, hierarchicka pozice nebo piisobeni v politickych

stranach. Pokud nedojde k zohlednéni téchto faktorti, miize dojit az k trapnym situacim.

Neni vyjimkou vyuzivat pfi obchodnich jednani ptekladatele ¢i prostfedniky pokud
dochazi k pfili§ velkym jazykovym nebo kulturnim rozdilim mezi stranami. Piekladatelé
jsou v drtivé vétSin¢ piipadl nasazovani pouze jako jazykovi tlumocnici, nikoli jako
tlumocnici kultury”. Ptekladatelé, kteti maji pfedpoklady k ,tlumoceni kultury”
a spravnému vysvétleni vSech informaci ve spravném kontextu, mohou mit velky podil na
uspésném jednani. Pti pfipravé na jednani by se ob¢ strany mély zaméfit i na vybér
interkulturné kompetentnich piekladateld, kteti dokazi plné vysvétlit plny vyznam
prekladu, pripadné modifikovat pteklad tak aby nedoslo k nedorozuménim nebo poruseni

etikety (Pikhart, 2013).

Faze vyjednavani
Proces vyjednavani neprobihd jako jedna ucelend cast, ale jako soubor riznych fazi
jednani. Kazda faze je jina a mize byt i tedy riznou mérou ovlivnéna kulturou jednacich

stran a kazda z nich mize mit také jiné aspekty jako je Cas, misto ¢i pocet aktéra.

Po prozkoumani trhu a wvybéru potencialnich partneri pro vyjednavani, dochazi
k prvotnimu navazani kontaktu a tedy navrh druhé strané k otevieni vyjednavaciho vztahu.

Nicméné¢ je zde otazka, kdo je vhodnym partnerem pro vyjednavani? Z pohledu zapadniho
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svéta patii mezi rozhodujici prvky pii volbé partnera snizovani nakladi, kvalita, certifikace
a kompetence. V kulturach s kolektivnim rozhodovanim je rozhodujici dlouhodoba
spoluprace, zkuSenosti a doporuceni od stavajicich partneri, ktefi se ,,zaruci

za potencialniho partnera.

Hlavnim cilem prvotniho kontaktu je navazani divéry mezi obéma partnery a z toho
je poté vytvoien zaklad potencidlné tspéSného jednani. Pokud neni oboustranna divéra
navazana, tak je zde mozné riziko pouzivani klamnych manévrii a manipulacnich praktik.
[ pfi navazovani divéry hraji velkou roli kulturni odliSnosti. Napiiklad kulturach
zaméeienych na jedince se klade diraz na vytvofeni socidlniho vztahu k jednacimu
partnerovi jako na samostatnou osobu, ne osobu, kterd pouze zastupuje organizaci.
Nevyhodou je dlouhd doba seznamovacich rozhovort, které s predmétem vyjednavani
nesouvisi. Proto se Castéji piistupuje k vytvoreni davery na zakladé porozuméni predmétu

jednani (Novy, 2007).

Vyjednavani a shoda

Dle Nového (2007) se vyjedndvani skladd z mnozstvi jednacich sekvenci, které postupné
vytvaii navrh — souhlas/odmitnuti/diskusi — konstatovani vysledku. Tuto ¢ast vyjednavani
ovliviluji  vét§i mérou kulturni aspekty, styl prezentace, nonverbdlni komunikace
a opravnéni jednatele rozhodovat. Tato Cast je zpravidla nejdelsi z celého vyjednavaciho
procesu a miiZze zabrat hned nékolik setkani, nez obé strany vyjednaji pro sebe ty nejlepsi
podminky, aniz by poskodily druhou stranu. Dlouhé diskuse se neberou jako zdrzeni
mozného vysledku jednani, ale jako ur€ity postup, ktery upeviiuje vztah mezi stranami

a napomaha k uspésné realizaci.

Realizace vysledku jednani

Muze se zdat, ze nejdiilezitejsi ¢asti je vyjednavani a shoda, ale hlavnim cilem vyjednavani
je dodrzeni vsech umluv, které plynou ze vSech predchozich ¢asti vyjednavani. V této Casti
také vznikaji nejveétsi komplikace a naruSovani vzijemné divéry pii chybné nebo zcela
nezapocaté realizaci umluvy. To je divodem k vytvaieni velmi dlouhych a podrobnych

smluv, které piesné definuji vSechna pravidla a sankce z jejich nedodrZeni. V nékterych
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kulturach se upousti od podepsani smluv v procesu realizace. Podpis smlouvy je zde bran
jako ptekazka flexibility a znemoznéni rychlého reagovani na ménici se vnéjs$i okolnosti

(Novy, 2007).

Klicem uspeésného interkulturniho vyjednavani je mozné urcit piedchozi studium cizich
a vlastnich vyjednavacich zajmG s ohledem na kulturni aspekty a tradice a jejich
respektovani v celém priibdhu vyjednavani. Cim vice bude tento aspekt zohlediiovén, tim

pravdépodobnéjsi bude skuteCnost, ze pfi stfetu zajmi mezi stranami se nalezne
alternativni feSeni mnohem rychleji a dojde také k vyuziti znalosti o druhé strané

k oboustrannému prospéchu.
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2 Japonsko, ekonomika a zahrani¢ni obchod

Japonsko je bohatou zemi plnou kulturnich zvlaStnosti, které se rozvinuly z divodu
izolovanosti této zemé. Diky tomu si Japonsko vytvoftilo jedineéné zvyky, chovani, jazyk
a dal$i specifika. Japonska kultura je nemalou ¢asti ovlivnéna naboZenstvimi a japonsky
narod je zndmy svou az fanatickou pracovitosti. Diky témto odliSnostem je Japonsko
znamé po celém svét€¢ a je vyhledavanou lokalitou nejen pro turisty, ale také pro
obchodniky a investory. V této kapitole bude uvedena zakladni charakteristika Japonska,

identifikace japonskych specifik a jejich vliv na obchod a ekonomiku.

2. 1 Japonsko — zakladni charakteristika

Japonsko, Nippon, Nihonkoku, té¢Z znamé jako Zemé& vychazejiciho slunce je ostrovnim
statem vychodni Asie lezicim na Japonském souostrovi v Tichém oceanu. Z divodu
dlouhych obdobi izolovanosti a malé miry ovlivnéni cizimi kulturami se v této zemi
vytvoftily unikétni kulturni zvyky a specifika, které se vyrazné odlisuji od zbytku svéta. Jak
jazyk, tak kulturni zvyky jsou tedy jedine¢né a jsou jen mirné ovlivnény kulturami Ciny
a Korey, které jsou nejbliz§imi sousednimi staty Japonska. Nize budou specifikovany
aspekty, které bud’ ptimo, nebo nepfimo ovlivnily vyvoj japonské kultury do soucasné
podoby. Mezi tyto faktory patii pfedevSim geografie a podnebi, demografie, politika

a nabozZenstvi.

Geografie a podnebi

Japonsko je ostrovni zemi a je tvoieno piiblizné¢ 3900 ostrovy. VétSina jsou malé ostrivky,
a proto se nejcastéji uvadi jeho 5 hlavnich ostrovll a témi jsou Hokkaidd, Honsu, Kjusu,
Sikoku a Okinawa. Celkova rozloha &ini 377 435 km? a z této rozlohy je pfiblizng
80 % povrchu tvofeno horami (Obrazek 1), a proto se lidé soustted’uji v pobieznich
oblastech. Kvuli své poloze na hranici tii tektonickych desek, nejsou vyjimkou casta
drobnéd zemétieseni. Béhem kazdého stoleti se také vyskytuji velkd zemétieseni. Posledni
zaznamenané velké zemétieseni bylo v roce 2011 v Toéhoku o sile 8,9 Richterovy skaly

a stalo se tak nejsiln€jSim v japonskych déjinach.
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Obrdzek 1: Geografie Japonska
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Japonsko lezi ve dvou klimatickych pasmech a z toho diivodu se podnebi od severu k jihu
pronikavé méni. Ostrov Hokkaidé lezi v mirném klimatickém pasmu a jsou zde typické
dlouhé tuhé zimy a velmi tepla 1éta. Ostrov Honsu lezi na zlomu obou pasem a dockavaji
se zde CGast&jsich srazek a vyssich teplot ve viech obdobich. A nakonec ostrovy Sikoku
a Kjusu lezi v subtropickém podnebi s extrémné vysokymi teplotami a velkou vlhkosti.
V celém Japonsku pravidelné zazivaji monzuny a tajfuny z divodu moiskych proudu.

Japonské podnebi z toho diivodu vyrazné ovliviiuje spotiebu energii.

Demografie

Japonsko ma velmi zajimavy demograficky profil. Od konce druhé svétové valky, kdy
populace ¢itala 82,2 milionu obyvatel, prob&hl jeji masivni nartst az do roku 2009 kdy
se hodnota zastavila na 127,341 milionech obyvatel. Od roku 2009 zacal pomaly pokles
ktery se v soucasné dob¢ nachdzi na hodnoté¢ 125.866 milionti obyvatel (k 2. 5. 2018)
ajedna se tedy o jedenactou nejlidnatéj$i zemi svéta. Hustota zalidnéni v Japonsku ¢ini

333,29 obyvatel/km* (2017). Populace se soustfeduje na pobiezi z divodu vysoké
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hornatosti, a proto je hustota zalidnéni v riznych oblastech velmi nevyrovnana. Z divodu
slozité japonské imigracni politiky jsou jen neceld dvé procenta populace tvotfena cizinci.
Velkou cast téchto cizincli tvori clenové zahrani¢nich spole¢nosti, které maji
v Japonsku své stalé pobocky. Mezi nejpocetnéjsi mensiny, které jsou v Japonsku
zastoupeny, patfi ¢inska mensina citajici 655 tis. obyvatel, dale 501 tis. Korejct, 217 tis.
Filipinc. Mezi dal$i pocetné menSiny zafazujeme Brazilce, Peruance a Ameriany

(Population.city, 2018).

Politika

V Japonsku je nejvyssi politicky a zdkonodarny organ tvotfen parlamentem, sestavajicim
sez 722 poslanci volenych lidem pomoci smiSeného volebniho systému a sklada
se ze dvou komor. Dolni komora (shugiin) je tvoiena 480 Cleny starSich 25 let a jeji

vvvvvv

starSich 30 let.

Nejvyssi vykonny organ v Japonsku je vlada, v jejimz Cele stoji premiér, ktery musi byt
zérovei zvolen do Dolni komory. Sou¢asnym premiérem japonské vlady je Sinzé Abe
zastupujici Liberdln¢ demokratickou stranu. Mezi dalsi ¢leny vlady patii ministii stojici
v éele ministerstev a vedouci ustfednich organd podiizujici se Utadu vlady. Vlada
je zodpovédna parlamentu a piedseda vlady je povinen informovat parlament

o vSeobecnych, narodnich a mezinarodnich zaleZitostech.

Systém politickych stran je zformovan od konce druhé svétové valky v souladu s novou
ustavou a je rozdélen na dva hlavni politické tabory, které pietrvavaji prakticky do dnesni
doby. Prvni tabor tvofi Liberdlni demokraticka strana (LDP) se svou konzervativni
a ekonomickou orientaci. Druhy tabor zastupuje Japonskd socialistickd strana (JSP)

s hlavnim cilem demokratizace, socialismu a miru.
Za hlavu statu a souCasné symbol Japonska se povaZuje cisaf. V souasnosti je cisafem

od roku 1989 Akihito a obdobi jeho vlady je nazvano Heisei. Jeho pravomoce jsou pouze

protokolarni a mezi jeho nejdulezitéjsi funkce patii vyhlasovani zakont, statnich smluv
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a vladnich natizeni, déle jsou jeho pravomoci tvofeny svolavanim parlamentu, jmenovanim
premiéra, vyhlaSovanim parlamentnich voleb a ratifikacemi mezinarodnich smluv (Janos,

1994).

NaboZenstvi

Mezi hlavni ndbozenstvi v Japonsku se zafazuje buddhismus a Sintoismus (cca 84 %
obyvatelstva), pfitom velka ¢ast se nehlasi pouze k jednomu z nich, ale kombinuji viry
a ritudly z téchto nabozenstvi. Obé patii do zivotniho cyklu a navzajem se nijak nevylucuji,
naopak se prolinaji. (Kraemerova, 2013) Sintd je jediné naboZenstvi, které vzniklo
na japonské pudé. Nepatii mezi tzv. ,,velkd” nabozenstvi. Nema zadné posvatné texty,
ptikazy ani moralni pravidla, jedna se spiSe o volné nadbozenstvi uctivajici shluk ptirodnich
bozstev a viru v mytologické prapiedky naroda. Uctivad neurcitou vyss$i nadpfirozenou
duchovni silu kami. Ta je obsazena v pfirodnich ukazech, ¢i zvlaStnich predmétech
aty jsou vétSinou oznaceny pomoci brany torii. Nebylo vyjimkou, ze jednotlivé rody
si vytvafeli vlastni kami. Ritudl uctivani kami se provadi nej€ast&ji pomoci tance, hudby
a zpévu macuri a vétSinou se konaji venku pod Sirym nebem. V $int6 se klade velky diiraz
na Cistotu a dodrzovani tabu, ¢imz se zabraiiuje §ifeni nemoci a zla. Sint6 pracuje zejména
s harmonii v souziti s ostatnimi lidmi. Z toho prameni snaha ve spolupraci a neodliSovat
se svymi nazory od okoli. Déle ze Sinté také prameni vysoka povércivost. V soucasnosti
je v Japonsku postaveno né€kolik miliont Sintoistickych svatyni. Buddhismus je prvni
védomé piejaty prvek od kontinentélni civilizace. Diivodem pro pievzeti byla pfitazlivost
k obrazu Buddhy jako mocnéjsiho ochrance nez dosavadni Sintoisticka bozstva a to jak pro
stat, tak pro jednotlivé rody. Buddhismus s sebou také pfinesl pfedstavy o posmrtném
zivoté a nové etické normy o dobroc¢innosti a pomoci okoli. Ptiznivy byl zakaz zabijet zivé
tvory, coz efektivné snizilo valecnou krutost. Buddhismus v Japoncich oteviel viru
ve fatalismus a silu v pfedurceni osudu. Vse, co , je tfeba pfijimat v klidu, protoZe nic neni
trvalé a v§e podléhd zméng. Dal$im naboZenstvim v Japonsku je kiestanstvi, které piijalo
0,7% obyvatelstva hlavné v jihozdpadni ¢asti zem¢ a neni rozhodujici ani vlivnou silou.
Vstup kiestanstvi byl ptijat v poklidu. Japonci jsou v ohledu viry velmi tolerantni, a mozna
pravé diky tomu v Japonsku nikdy nevznikly nabozZenské valky. V soucasné dobé
se vétSina mladé generace nehlasi k zadné vife. Ale 1 pfes to jsou zaklady Sintoismu

a buddhismu zakotveny pevné v chovani Japonci (Janos, 1994, Kraemerova, 2013).
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2. 2 Kulturni aspekty Japonska

Zvyklosti chovani kultury ve spolecnosti se vytvari po celd staleti a generace a nadale
se vyviji. Jednotlivé zvyky se od sebe 1isi podle oblasti, socialni vrstvy a dalSich okolnosti.
Béhem styku s odliSnymi kulturami je zapotifebi profesionalita, empatie a asertivita
ve vystupovani. Aby nedoSlo ke konfliktiim, kulturnim rozepiim ¢i nedorozuméni pii
kontaktu s osobami zjiné kultury, je dalezit¢ analyzovat hlavni faktory kultury, které

budou rozepsany v této kapitole.

Osobnost a interpersonalni vzdalenost

Japonsky lid, kultura, zplisob mysleni, chovani a jazyk jsou naprosto jedine¢né. Tato
jedinecnost je zpusobena odlisnosti japonské rasy, protoze nema zndmé piribuznosti s jinou
rasou. Japonsko je silné kolektivni spolecnost. Toto je piejato ze Sintoismu, kde
je zékladnim pravidlem zachovat harmonii, tedy podfizeni se kolektivu a respektovat
vertikalni hierarchii. V Japonsku je dilezitd disciplina, ktera pfimo vede ke kolektivité.
Dantai znamend kolektiv a skupinu a je to klicové slovo pro vychovu. Uz od détstvi
se Japonci vychovavaji ke ztotoznéni s kolektivem, zptisoby, jak nevyc¢nivat a schopnost
nadfazovat z4jmy kolektivu nad své vlastni. Toto je pfi¢inou mnoha sportt mezi kulturami,
protoze Evropané ¢i Ameri¢ané jsou vychovavani jako individuality. V ¢eské spolecnosti
je dalsim davodem je minulost spojend se socialistickym blokem a mnoho lidi
kolektivismus vnima negativné. V Japonsku je kolektivni duch chépan jako vyhoda.
Kolektivismus funguje jiz z minulosti, kdy fungovala vertikdlni hierarchie: zemédélci,
véle€nici, femeslnici a obchodnici, a to pfesné v tomto potadi, protoZze zemédélei Zivili
celou zemi, a naopak obchodnici byli v minulosti povazovani za podvodniky a osoby,
co zachazeli s neCistymi penézi. V obdobi Tokugawa (1603-1868) byly obce rozdélovany
obvykle do skupin po péti domech goningumi — go=pét, nin=Cloveék, gumi=skupina.
Jednalo se o vzajemné ruceni a odpoveédnost za plnéni zavazkil celé skupiny. V sou€asnosti
se to proménilo na kolektivy v zaméstnani, v riznych sdruzenich, kde lidé dobrovolné
spolupracuji a vychazi spolu. Problémem je poté pro osobu zvenku ziskat duvéru
a do daného kolektivu se vc€lenit. Pro cizince je toto obzvlast tézké, jelikoz proniknout
do japonského kolektivu obnasi potladit svou individualitu a podfidit se cilim spole¢nosti.
Japonci maji jiné chépani intimni zony. Neni sluSné stat pfili§ daleko od obchodniho

partnera. Mozna spojitost s krat$i interpersonalni vzdalenosti mtize byt vysvétlena vysokou
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mirou zalidnénosti a neustalého blizkého kontaktu s cizimi osobami naptiklad v metru,
naulici, v kancelafich, takze se pro Japonce stal blizky kontakt pfirozeny.

(Kraemerova, 2013).

Oblékani a vzhled

Japonsko je v ohledu mody spojeno predevsim s kimony. Avsak v soucasné dobé se nosi
kimona pouze vyjimecné a je hned nékolik diivodi, se tomu tak stalo. Hlavni diivody jsou
ty, ze kimono je ¢asoveé narocné na oblékani a udrzbu a ¢lovek si jej nemohl obléci sam.
Déle je kimono velmi uzké a nepohodlné a je komplikované s nim chodit a v neposledni
fad¢ kimona jsou velice ndkladna jak na pofizeni, tak na udrzbu. Proto se kimona vyuzivaji

jen ve specialni prilezitosti, jako jsou svatby, ¢i oslavy narozeni ditéte.

Oproti pestrobarevnym kimonim se v sou€asnosti hojné¢ vyuzivaji uniformy. Hlavnim
divodem je japonsky smysl pro fad, formalnost a zatazenost ve spole¢nosti. Pro Japonce
maji uniformy spoustu uzite¢nych vyhod, jako je rozeznatelnost povolani. Kazdy hned
pozna, kdo je naptiklad obsluha dané spolecnosti, a kdo je pouze navstéva. Navic uniforma
dodava pocit dilezitosti, a 1 uklize¢ obleCen do uniformy vzbuzuje Uctu a formalnost.
Pokud neni v nékterém zaméstnani predepsana uniforma, tak ji nahrazuje nepsany standard
oblékéani. Ten je tvofen u muzi tmavym oblekem, svétlou kosili a kravatou a u Zen
kostymkem ¢i tmavou sukni se svétlou kosili. Od roku 2005 byla v souvislosti s Kjotskym
protokolem o ochrané ovzdusi, premiérem Koizumi vyhladSena kampan na snizeni chlazeni
a spotfebu energie. Od té doby je propagovana kampan cool biz, predstavujici uvolnénou
modu pro businessmany v kancelafich, aby se mohla snizit spotieba klimatizaci. Propaguje
se tedy noSeni méné formalniho tricka a sandald. Je to velky prilom v japonskych

zvyklostech, ale je samoziejmé, ze tato zména si vyzada spoustu Casu (Kraemerova, 2013).

Verbalni a neverbalni komunikace

I v komunikaci se dodrzuje zékladni pravidlo ze §intd, a to je zachovani harmonie a davat
prednost skupinovému rozhodnuti. Toto ma naprosto jedinecny vliv na japonsky jazyk
samotny. Aby nebyl nikdo poniZen ¢i urazen, sd€luje se velka cast prikazti ¢i proseb
nejasnym a nejednoznaénym zptisobem. Nekonkrétnost a nejasnost umozituje vyhnout

se zavazku, nesouhlasu a zodpovédnosti. Proto se stane malokdy, Ze Japonec vyslovi ano

28



¢ine. Vyuzivaji se spiSe slova mozna, podivdm se na to a rozmyslim si to. DalS§im
diavodem nepfimé mluvy je diive zminény kolektivismus a rozhodovani skupiny, kdy
se jedinec musi poradit s celou skupinou, nez dojde k findlnimu rozhodnuti. V Japonsku
je velmi vazenym slovem ho$6 v piekladu zaruka. Je to bézné vyuzivané v obchodech, kdy
si firmy nejprve najdou na investici ¢i na dany obchod zaruku a poté teprve zdvazné
zvazuji spolupraci. Pokud Japonec néco slibi, tak to skutecné¢ dodrzi i kdyby mélo dojit
ke ztréaté, protoze Cestné slovo je soucasti ,,udrzeni tvare* a to je véc, kterd je drzena v tcté
a nejhorsi véci pro Japonce je ztraceni tvare, pfed okolim i sebou samym. Pii verbalni
komunikaci neni Zadouci po partnerovi zddat okamzitou odpovéd nebo souhlas. Je tim

uveden do rozpakt, pokud nevi, jak problém vyfesit a tim mtze byt opét ztracena tvar.

Neverbalni komunikace je stejnd jako verbalni, obCas je lehce matouci a zavad¢jici. Pri
komunikaci s Japoncem je napadné, ze se nikdy nedivd do oc¢i. V Japonsku je zdvoftilé
se divat partnerovi zhruba do oblasti hrudi. Z diivodu globalizace se snazi tento zvyk
potladit a divat se partnerovi do o€i, protoze v zdpadnim svété je pohled do oc¢i znakem
diveéry, pfimosti a upfimnosti. Dal$i Casty jev je ptitakdvani. Cizinci se mylné¢ domnivaji,
7ze se jedna o souhlas, ale v Japonsku toto gesto znaci zdjem, peclivé naslouchéni
a zamySleni. Mezi dal$i gesto patfi hlavné u Japonek zakryvani si ust. To je gesto
ptenesené z historie, kdy Japonkdm po svatbé byly barveny zuby na ¢erno, a proto Casto
usta zakryvaly rukou nebo vé&jitem. V soucasnosti si Japonky zakryvaji usta spise
z ditvodu nesluSnosti smat se se zuby. V ohledu neverbéalni komunikace v Japonsku neni
vhodné pouzivat naptiklad poplacavani po zadech nebo jiné télesné doteky. Lhostejny
az ignorujici vyraz v obliCeji je pro japonské chovani typické. Dlvodem je vychova
k formalizovanému chovani, tedy nedavat priichod pocitim a emocim a nedat na sob& znat

pochyby (Buisson, 2003).

Jidlo a stolovani

Japonci si na své kuchyni velice zakladaji a maji velmi vyvinuté chutové bunky. AvSak
nektera jidla jsou prevzata od Portugalcti jako kousky zeleniny a ryb v tésticku — tempura,
sladky piskot nebo chléb. Mnoho surovin ma také paivod v kontinentalni Ciné a nemalo
postupi ma Japonsko spolecné s Koreou. Zakladni suroviny Japonské kuchyné jsou ryze,

nudle, zelenina a ryby. Zakladem japonské chuti je zpravidla 5 hlavnich pfisad: sdjova
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omacka, cukr, stl, ryzovy ocet a miso. Tyto pfisady jsou zakladem vétSiny polévek. Velmi
pouzivanou piisadou je také ryzové vino saké. Znamé pro japonskou kuchyni je také
wasabi — japonsky kien. Japonska kuchyné je velmi oblibend ve svété predev§im pro sviyj
dietni raz, jemnou chut' a také elegantni upravu. Japonskd kuchyné si také zaklada

na cerstvych surovinach.

Stolovéni je v Japonsku diileZitou véci. Pii stolovani se dodrzuje zasedaci potadek. Cim
formalnéjsi udalost, tim dikladnéjsi jsou vedeny porady o rozmisténi hostil, aby kazdy host
se citil, Ze mu je pfifazeno Cestné misto. Diilezitou soucasti stolovani je také pouziti hilek,
u kterych je nutné dbat, jakym zptisobem se s nimi zachazi. Hilky zapichnuté v misce ryze
znamenaji obé&tinu neboZtikovi. Je potieba také chvalit vizudlni stranku jidla a pokud
mozno neodmitat nabidnuté jidlo. Soucésti stolovani je srkdni, 1zice se nepouziva tak
je nutné srkat, aby pokrm, ktery je konzumovan dostatecné¢ vychladl. A tim je ddvano
najevo, ze je dany pokrm chutny. Pti pfichodu do restaurace byva zvykem dostat sklenici
vody a mokrou zinku na o€isténi. Ve spolecnosti je také neslusné si sam nalit alkohol.
Hostitel obslouzi hosty podle vyznamnosti a pak nasledné¢ musi vyckat, zdali mu bude

nalito.

Znamym druhem stolovani pro Japonsko je ritudl piti ¢aje. Je to velmi formalni ritudl
vykonavany v prostorach piesné urCenych. Nejprve se podava tzv. syté cukrovi. Hostitel
se nasledn¢ stard o priib&h obtfadu. Ritudl zpravidla trva n€kolik hodin a samotné piti Caje

je jen jeho malou soucasti (Buisson, 2003).

Chovani uvniti kultury
Pro chovéani uvnitt kultury je klicovym prvkem disciplina. Je to podminéno velmi vysokou
hustotou zalidnéni. Disciplina je vyufovana podle pravidla dantai a jeji dodrzovani

je nutné ve vSech oblastech zivota.

Pro Japonce je také dulezita ticta ke starSim osobam. Ve firmach je zvykem, ze na vyssich
pozicich jsou dosazeny starSi osoby, protoze jsou znakem zkuSenosti a také oddanosti
k firm&. Hlavnim divodem je, Ze v Japonsku je loajalita k firmé& dalezita a Japonci tedy

Casto setrvavaji v jedné firmé cely Zivot a kariérné rostou.
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V Japonsku je také jiné chdpani Casu. Oproti zapadni kultufe, kde je ¢as chapan jako
usecka se zacatkem a koncem d¢je, tak Japonci vnimaji ¢as jako pfimku nebo 1épe feceno
kruznici. Nekonec¢nou piimku nelze pojmout, a tak jediné, co je uchopitelné je bod a z toho
prameni pfistup k planovani kazdé Ginnosti. Cinnost neni chapana jako celek, ale jako

postupné po sob¢ jdouci okamziky (Kraemerova, 2013).

Zhodnoceni japonské kultury pomoci Hofstedeho typologie narodnich kultur

Pro uplné pochopeni japonské kultury je vhodné vyuzit identifikaci Japonska pomoci
Hofstedeho typologie narodnich kultur, kterd je blize vysvétlena v kapitole 1. 2. 1. Diky
této typologii je mozné ziskat piehled o hnacich silach japonské kultury ke vztahu s jinymi
svétovymi kulturami. Na obrazku 2, je mozZné sledovat skore v jednotlivych oblastech
Hofstedeho typologie narodnich kultur a tim provést identifikaci ve vSech oddilech

japonské kultury.

Hofstedeho typologie narodnich kultur pro Japonsko
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Obrdazek 2: Graf Hofstedeho typologie ndrodnich kultur pro Japonsko

Zdroj: Vlastni zpracovani

V oblasti mocenského odstupu ma Japonsko skore 54. Toto skore naznacuje, ze Japonsko
je hierarchickou spolecnosti a pro tuto zemi je tedy dulezité¢ sledovani postaveni jedinca
v kazdém socidlnim prostiedi. Mira mocenského odstupu se nejvice projevuje v délce

a stylu rozhodovani.
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Co se ty€e individualismu, tak Japonsko dosahuje 46 bodi a tim se fadi do zemi s vyssi
mirou kolektivismu. Kolektivismus se v japonské spole¢nosti prosazuje piedevSim

v harmonii skupiny a nadfazeni skupiny nad nazory a potieby jedince.

S hodnotou 95 je Japonsko jednou z nejvice maskulinnich spole¢nosti svéta. V kombinaci
s kolektivismem neni maskulinita v Japonsku projevovana béznymi jevy jako asertivitou
a konkuren¢nim jednanim. Maskulinita je projevovana predevS§im konkuren¢nimi boji mezi
jednotlivymi skupinami, snahou o dokonalost a workoholismem. I v soucasné dob¢ je pro

zeny tézké se prosadit ve firemnich Zebfic¢cich z ditvodu naro¢né a dlouhé pracovni doby.

I v oblasti vyhybani se nejistoté patii Japonsko s 92 body na vrchol svétového zebticku.
Vyhybani se nejistoté se Casto pripisuje skute¢nosti, ze Japonsko je neustdle ohrozovano
pfirodnimi katastrofami (kap. 2. 1). Za téchto okolnosti se Japonci perfektné naucili
pfipravovat na jakoukoli neocekdvanou situaci nejen co se tyce katastrof, ale i v planovani
vSech aspektl jejich zivota. Tato vysoka potieba piredchazeni nejistoté je jednim z hlavnich

dtvodi, proc je prosazovani zmén v Japonsku velmi obtizné (Hofstedelnsights, 2018).

Japonsko je pro svou dlouhodobou orientaci zndmé a ohodnoceni 88 body to potvrzuje.
Bylo zjisténo, Ze Japonci vidi sviyj Zivot jako velmi kratkou chvili v dlouhé historii lidstva.
Z toho diivodu se snazi ve svém zivot¢ udélat vSe nejlepsi pro dlouhodobou prosperitu
celkové spolecnosti. Dlouhodobé orientace je piedevsim viditelnd pii obchodovani, kdy

japonskeé spolecnosti davaji prednost dlouhodobym obchodiim s vysokou mirou zajisténi.

2. 3 Ekonomicka situace Japonska

Japonsko se stalo ,,hospodaiskym zdzrakem* diky nebyvale silnému vzestupu povalecné
ekonomiky. V realném vyjadieni rostla ekonomika v letech 1950-1973 vice jak o 10%
ro¢né a tim se zatadila také mezi nejvyspélejsi zeme svéta. Nemalym piekvapenim pro svét
byla japonskéd 90. 1éta 20. stoleti, béhem nichZ si japonskd ekonomika prosla rozpadem
aktiv, bankovnimi krizemi, deflaci. Tyto 1éta se nazyvaji ,,ztracena dekada“ a ekonomika
v této dob¢ znatelné€ poklesla. Kratkodobé oziveni ekonomiky zarazila v roce 2011 dosud

nejsilngj$i zaznamenand zemétieseni na Japonském souostrovi spojené s vlnami tsunami,
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které ptinesly velké lidské 1 materidlni ztraty a zkomplikovaly veSkerou produkei.
Na zpomaleni ekonomiky mélo také vliv poskozeni Casti jaderné elektrarny ve FukuSime,

ktera do té doby patfila mezi nejvykonng&jsi elektrarny svéta.

I pres vSechny nepfiznivé vlivy, které zpomalily rGstovou dynamiku ekonomiky, patii
Japonsko mezi nejvyspélejsi a nejkonkurenceschopnéjsi ekonomiky svéta. Specificka
jetaké produkce inovativnich, kvalitnich produkti s vysokou pifidanou hodnotou
a vysokym zapojenim nejmodernéjsich technologii. V poslednich letech vyvstavaji, ale jiné
aneméné dilezité faktory, které negativné ovliviiuji dynamiku ekonomiky. Mezi
nejproblematictéjsi témata patii rychlé starnuti populace, masivni zadluzeni populace, boj
s deflaci a také propad deficitu po jaderné havarii v roce 2011. Hlavni otdzkou pro
nasledujici 1éta tedy zastdva, zdali je mozné v budoucnu udrzet Japonsko na vrcholu
nejprogresivnéjSich ekonomik svéta nebo se nechd ovlivnit souborem neptiznivych faktort

a vyznam poklesne (Stuchlikova, 2014).

2. 3. 1 Makroekonomické ukazatele

Japonsko patii mezi druhou nejvétsi trzni ekonomiku svéta a v roce 2016 byl jeji rist velmi
rychly v zavislosti na dodrzovani programu souc¢asné vlady Sinza Abeho(tabulka 1). Tento
rist je pfedevSim podpofen tempem ristu soukromé spotfeby a sniZzenim kapitalovych
vydajti. Jako dalsi podpoftil rychly rast exportu. I do budoucna je ofekdvan mirny rast
japonské ekonomiky. Na to budou mit nejvétsi pozitivni vliv vladni stimuly. Hlavnim
stimulem ovliviyjici dlouhodobou deflaci by se mohla stat rostouci spotieba, kterd by

hnala ekonomiku nahoru a tim i rlist cen, coz by pomohlo stlacit jiz zminénou deflaci.

Vlivnou silu na japonskou ekonomiku méa sou¢asna vlida premiéra Sinza Abeho, kdy
od roku 2012 dochazi k pouzivani programu pro povzbuzeni dlouhodobé stagnujici
ekonomiky, a tim 1 snaha snizit japonsky vefejny dluh v hodnoté 240% HDP. Tento
program se opira o tii zakladni pilite. Mezi ty patii agresivni fiskalni politika Japonské
narodni banky, monetarni uvolfiovani a strukturdlni reformy. Prvni dva pilife jsou
pouzivany v nejvys$si mozné mife, ale v ohledu strukturdlnich reforem je japonska
ekonomika velmi opatrna. Hlavnim cilem programu je vétsi otevieni japonské ekonomiky

zbytku svéta a dosazeni inflace (BusinessInfo, 2017).
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Tabulka 1: Makroekonomickeé udaje Japonska v letech 2012-2016

Ukazatel 2012 2013 2014 2015 2016
HDP 5051 5161 4 852 4384 4941
v bil USD
Rust HDP 1,5 2,0 0,2 1,2 1,0
v %
Inflace — spoti‘eb. 99,7 97,0 100,0 102,8 102,5
ceny
v%k.r. 2010
Nezaméstnanost 4,2 4,0 3,6 34 3,1
v %

Zdroj: Vlastni zpracovani

2. 3. 2 Hlavni problémy japonské ekonomiky

Japonskd ekonomika disponuje fadou silnych stranek, ale v poslednich dvou dekadach
dochdzi stale vice k navySovani slabych stranek, mezi které predevSim patii starnuti
populace a problematika deflace. Po zemétieseni a jaderné havarii ve FukuSimé, je také

dal$im tématem nevhodna energeticka struktura, Iépe feeno energeticka krize.

Starnuti populace

Oproti jinym vyspélym zemim svéta je starnuti v japonské spolecnosti daleko rychlejsi.
Hlavnim divodem prodlouzeni doby doziti a rychlosti starnuti je rychlost ekonomického
rustu a radikalni zlepSeni Zivotnich podminek od povéale¢ného obdobi, jakoZ i naptiklad
sniZzeni umrtnosti. Soucasné také starnuti populace ovliviiuje snizena porodnost od doby
povalecné obnovy, kdy se japonska populace piedevSim i zeny zapojily do pracovniho

procesu, nez aby zakladaly rodiny.

Mezi hlavni negativa starnuti populace v ohledu ekonomickych a socidlnich dopadl patii
rust socidlnich vydajl, s ohledem na nerovnovahu japonskych vetejnych financi. Japonskeé
vetfejné vydaje na socialni oblast jsou dlouhodobé pod primérem OECD. Snizovani vydajt
odrazi snahu o pokles celkovych rozpoctovych vydajii v navaznosti na konsolidaci
destabilizovanych vefejnych financi. I pfes snahu snizeni vydaji na socidlni sféru, takto
nelze jednat donekonecna a po posledni sérii Skrtl uz je nelze vyraznéji snizovat. Dalsi

polozka ve vefejnych financich, kterd je ovlivnéna starnutim je sektor zdravotnictvi,
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zejména vydaje na dlouhodobou péc¢i o seniory. Dal§im negativem starnuti je postupné
snizovani nabidky pracovni sily. Celkova nabidka pracovni sily sice konstantn¢ klesa, ale
zaroven dochazi k navySovéni Cisel v ohledu prace seniord. Toto je dano vyssi nabidkou
pracovnich mist pro tuto skupinu a také zhorSujici se finan¢ni situace v této sfére

(Stuchlikova, 2014).

Boj proti deflaci

zemémi OECD. Vznik deflace podnitilo pravdépodobné podle Horské (2002) vice faktorti
na strané agregatni nabidky. Mezi tyto faktory jsou zatazeny produktivita prace a pokles
nakladt v disledku technologického pokroku a strukturalnich zmén, pozdé&ji pokles cen
v dusledku prebytecnych kapacit a restrukturalizace nekonkurenceschopnych podnikl

a v neposledni fad¢ 1 dlouhodobé stagnujici agregatni poptavka.

Dopad dlouhodobé¢ deflace definoval Jilek (2013, s. 109) jako situaci, kdy podniky
podlehnou ,,jakémusi investicnimu pesimismu, domdcnosti pak pesimismu spotirebnimu.
Lidé vseobecne podléhaji penézni iluzi. Klesaji-li ceny, pak kazdy na prvnim miste vidi
tu vlastni cenu. Zaméstnanci vidi, Ze se jim snizuji mzdy, podniky si stézuji na ceny

¢

prodejni. Ochabla poptavka a deprese tak viastne Zivi sama sebe.

Standardni nastroj v boji s deflaci je snizovani Urokovych mér. Jakmile se dostanou
urokové miry na nulu a deflace dale pokracuje, tak je klasickd ménova politika vyfazena
z provozu. Jedinou a nejefektivnéj§i moznosti jak deflaci snizovat, je prevence. Mezi
hlavni nastroje prevence patii stanoveni dolniho limitu inflace pii cilovani inflace centralni
bankou, pod ktery by se inflace neméla nikdy dostat. V piipad€¢ zacCinajicitho poklesu
jenutné, aby centralni banka co nejdiive a agresivné reagovala urokovymi sazbami
a dodanim likvidity do ekonomiky. V Japonsku bylo postupné pouzito hned nékolik
nastrojii pro boj s deflaci. Mezi né jsou zarazeny politika nulovych urokovych sazeb,
kvantitativni uvoliiovédni, cilovani kratkodobé urokové sazby, komplexni ménové
uvolnovani a jako posledni je vyuzivana od roku 2013 politika kvantitativniho

a kvalitativniho uvoliiovani (Stuchlikova, 2014).
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Energeticka krize

Jak bylo popsano v kapitole 2. 1, tak v dasledku silného zemétieseni a naslednych vin
tsunami byla v roce 2011 ve velkém rozsahu poskozena jaderna elektrarna ve FukuSimé,
a v menS$im rozsahu i dalSich 10 jadernych elektraren na severovychodu Japonska. Vlada
delsi dobu problém spiSe bagatelizovala, ale pod natlakem obyvatelstva byla nucena

uzavtit vSech 54 jadernych reaktort, aby je podrobila bezpecnostnim provérkam.

I pfes zvySenou bezpecnost obavy z dalSiho vyuziti jaderné energie prudce vzrostly a roce
2011 vlada oznamila, ze do roku 2030 dojde k celkové eliminaci produkce energii
v jadernych elektrarnach, dojde k vyraznému zvyseni tlaku na uspory energie ve vsech
oblastech a bude posilen rozvoj obnovitelnych zdroji, ktery piedstavuje nizsi

environmentalni rizika a zvySeni zdravi obyvatelstva.

Uplna eliminace jaderné energetiky by v Japonsku zptsobila zna¢éné finanéni dopady
spojené s ristem cen elektfiny a vefejnych investic. V roce 2013 vlada premiéra Abeho
zacala ménit pohled na Uplnou likvidaci jaderné energetiky. Bez jadra by vlada nebyla
schopna zajiStovat stabilni dodavky energii a z toho diivodu vyhlasila 15% miru regulace

na produkci elektfiny v jadernych elektrarnach.

V roce 2014 pak byla schvalena nova energetickd koncepce zalozena na dlouhodobém
charakteru, v niz se hovofi o jaderné energii opét jako o jednom ze 4 zakladnich zdroji
energie vedle energie vodni, geotermalni a fosilni. Postupné tedy dochazi k otevirani vSech
reaktorti, které spliluji bezpecnostni testy. Zavislost Japonska na jaderné energii by vSak

Svwr

2014).

2. 4 Mezinarodni obchod

Mezinarodni obchod 1ze definovat jako souhrn zahrani¢n€obchodnich aktivit dvou a vice
narodnich ekonomik, pfipadné stati, shoduji-li se jejich hranice s hranicemi ekonomik,
je tedy souétem dvou a vice zahrani¢nich obchodii (Stérbova, 2013). Hlavnimi déivody pro
zapojeni do mezinarodniho obchodu jsou odlisnost vyrobnich podminek, klesajici ndklady

velkovyroby a rozdily ve spotiebitelském vkusu. Mezindrodni obchod lze specifikovat
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ttemi hlavnimi aspekty. Prvnim aspektem je rozmisténi vyrobnich faktorl v zavislosti
na zemépisné poloze, historickému vyvoji a stupni vyspélosti dané ekonomiky. Druhym
aspektem je dlouhodoby vyvoj jednotlivych ekonomik a také rozvoj svétové ekonomiky
jako jednoho celku. Svétové ekonomiky jsou v posledni dobé ¢im dal vice propojeny
zejména v disledku procesu globalizace. Poslednim z hlavnich aspektl jsou dlouhodobé

vztahy mezi ekonomikami.

2. 4.1 Import a export Japonska

Postaveni Japonska ve svétovém obchodu se zbozim a sluzbami v poslednich letech spise
konkurence ze strany Ciny a dalsich asijskych zemi. Zasadni vliv na postaveni Japonska
ma také prechod do deficitni obchodni bilance od roku 2011. Deficit je pfimym disledkem
silného zemétreseni a havarie ve FukuSimé. Z toho diivodu Japonsko zafalo vyhledavat
nové cesty a strategie pro posileni obchodu, které jsou postupné aplikovany a tim dochézi
1 ke sniZeni deficitni bilance. Jak je mozné vidét v tabulce 2, tak aplikovani novych cest
bylo uspésné natolik, ze v roce 2016 se obchodni bilance vymanila z deficitu a dostala

se na kladnou hodnotu 6,2 bil. JPY.

Tabulka 2: Obchodni bilance Japonska v letech 2012-2016 v bil. JPY

Export Import Bilance
2012 63,7 70,7 -6,9
2013 69,8 81,2 -11,5
2014 73,1 85,9 -12,8
2015 75,6 78,4 -2,8
2016 74,1 67,9 6,2

Zdroj: Vlastni zpracovani

Z regionalniho pohledu je pro japonsky zahrani¢ni obchod pochopitelné, vyuzivat nejvice
obchodnich aktivit do asijskych zemi (tabulka 3). Z toho je zfejmé, Ze Asie tvofi
v japonském mezinarodnim obchodu 55% podil na celkovém vyvozu a 59% podil

na celkovém dovozu.
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Tabulka 3: Nejvyznamnéjsi obchodni partneri Japonska v roce 2016 v bil. JPY

Export Import Obrat
Cina 13,30 18,28 31,58
USA 15,25 8,08 23,33
ASEAN 10,38 10,05 20,43
EU 7,98 8,15 16,13
Korejské republika  |5,40 2,93 8,33

Zdroj: Vlastni zpracovani

Od roku 2007 se Cina stala nejvétsim obchodnim partnerem Japonska a nejvétsim zdrojem
dovozu. Od kvétna 2007 doslo k vys§imu vyvozu do Ciny v&etné Hongkongu a Macaa nez
do USA (ProQuest, 2008). Pro japonsky primysl je v sou¢asnosti zasadni poptavka v Cing
a v dalSich asijskych rozvijejicich se zemich, s timto je také spojen pfesun vyrobnich

kapacit z Japonska do okolnich asijskych zemi.

I pres prevladajici vliv Ciny se na druhém misté japonského mezinrodniho obchodu drzi
USA, které jsou nejvyznamngjsi exportni destinaci Japonska, a Japonsko se s nimi snazi
aktivné udrZovat dlouhodoby a vyrazny obchodni pfebytek. Tretim nejvyznamnéjSim
obchodnim partnerem Japonska jsou zemé ze spolecenstvi ASEAN a na ¢tvrté pozici

nejvyznamnéjSich japonskych partnert se drzi EU (BusinessInfo, 2017).

2. 4. 2 Obchodni specifika Japonska

Spolecenska etiketa a obchodni protokol vychazeji z ndrodni kultury a zvlastnosti, proto
je dulezit¢ se na obchodni jednani, co nejlépe piipravit a pfedem se obezndmit

se zakladnimi pravidly chovéani v obchodnim styku.

Prvnim pravidlem je sjednavani schlizek s predstihem, nejlépe pisemnou formou.
Dohodnuté terminy neni vhodné meénit z divodu seridznosti. KliCovou slozkou

je dochvilnost nejen pii obchodni schiizce, ale 1 na spole¢enskych akcich.

Ve vétsing asijskych zemich je pfirozené s sebou neustdle nosit vizitky a aktivné jich
vyuzivat pfi riznych vyznamnych ptilezitostech. Vymeéna vizitek je v ramci obchodovani

s Japonskem dulezity proces, protoze vizitka pfesné popisuje pozici a umisténi partnera
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v ramci podniku coz hraje dalezitou roli pii obchodnich jednanich. V Japonsku je tedy
nevyhnutelné mit pti sobé vétsi mnozstvi kvalitnich vizitek. Doporucené jsou oboustranné
vizitky z nichZ jedna strana je vyhotovena anglicky a druhd japonsky. Pfi pfedavani vizitek
se vzdy stoji zpfima a vizitka se drzi obéma rukama. Je zadouci si vizitku prohlédnout
a poté ji peclive ulozit. Je nepiipustné vizitku prekladat ¢i mackat. V Japonsku si zachdzeni
s vizitkou spojuji s uctou k druhé osob¢, z toho divodu pfipadné pomackani nepiipustné

(Kolmas, 2016).

Pii obchodnim setkani je také zvykem pfedavani darii. Dary jsou vniméany jako socidlni
povinnost, projev vdécnosti a ticty nebo jako prostiedek pro zmirnéni kritické situace.
Je tedy dilezité se na tu to variantu pfipravit. Mezi nejvhodnéjsi dary patfi napiiklad
kulinafské speciality z mista ptvodu jednajici strany, mozné je také vyuzit alkohol.
Je nutné dbat na postaveni piijemce, predpokladda se, Ze vySe postaveni je piimo Umeérna
cené. Dary je vhodné také precizné zabalit a v zddném pifipad¢ se nepouziva bila barva,

ktera v Japonsku symbolizuje smrt. Dary jsou obvykle piedavany po ukonceni jednani.

Pii jednani je nejb&zné&jSim jazykem anglictina, i pfes to, Ze angli¢tinu neovlada kazdy
na komunikativni Urovni, a proto neni vyjimkou pfi jednanich pfitomnost tlumocnika.
Je vhodné pro styk s Japonskem mit ptipravenou dokumentaci i propagacni materialy
v japonsting. Obvyklé je pfi jednani také nulovy ocni kontakt, jelikoz je nezdvoftilé koukat

do o¢i. MlZe se tedy stat, Ze Japonec bude koukat do papirii ¢i podkladii nebo z okna.

Zahajovaci ¢ast jednani je velmi formalni a zdlouhava, ale dileZitd pro vytvofeni dobré
atmosféry a ziskdni sympatii a diveéry pro dlouhodobéjsi spolupraci. Celkové jednani
s Japonci je velmi zdlouhavé a ¢asové patii mezi nejdelsi na svété. Pii jednani je obvyklé
nékolikanasobné opakovani stejnych dotazii a vraceni se ke vzdalenym detailtim. Nutnym
pfedpokladem jednani je tedy trpélivost a vyrovnanost, kterou Japonci piejimaji
z buddhismu. Japonci potfebuji ziskat, co nejvice informaci o partnerovi a preferuji
1 ptipadnou zaruku od svych znamych. Ten, kdo firmu doporucuje, za ni ruc¢i svym jménem

1 povesti.

Japonci jsou kolektivné zalozeni, a proto je obvyklé jednani ve vétSim tymu (1. 2. 1
Typologie narodnich kultur dle Hofstedeho). Rozhodovaci proces je velmi narocny a

zdlouhavy a pfedchazi mu velka spousta jednani. Obvyklé je vyzadani ¢asu na nasledné
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prokonzultovani se svymi kolegy a rozhodnuti zasadniho charakteru se zpravidla
neuzaviraji béhem jednani. Pfi jednani je vhodné umoznit Japoncim piistup k mobilnimu
telefonu, ¢as a soukromi, aby s kolegy mohli sdilet informace a domlouvat se na dalSim

postupu schiizky, aby nedoslo ke Spatnému rozhodnuti.

Jak bylo diive zminéno v kapitole 2. 2, Japonci nepouzivaji ano ¢i ne a pfi jednani
jsou obvyklé fraze: promyslim si to, uvidim, udélam, co je v mych silach, podivam
se na to. Je nevhodné vynucovat pfimou odpovéd’ u partnera, a piivést jej tim do rozpakt.
Pokud je zminéno slovo ano nebo ptikyvovani je to znakem zajmu a naslouchani. Japonci
nikdy nepfiznaji vlastni nedokonalost a nevédomost. Je pro n¢ dilezité udrzeni image své
firmy a stejné chovani se ofekava i od partnera. Pokud ma firma slabost, japonska strana
o ni pfedem vi a neni potiebné je rozebirat do hloubky ¢i je naopak zastirat. Japonci Casto
vyuzivaji nepfimé vyjadfovani, které je pro né pfirozené. Nikdy nekritizuji ptimo do o¢i

a kritiku sd€li pres dalsi osobu.

Pro Japonce je dilezity dlouhodoby vyhled (kap. 1. 2. 1). Casto planuji na desitky let
dopfedu a kratkodobd ztrata je nepfivadi do pfiliSnych rozpakii. Rozhodujici je pro
n¢ kvalita ve vSech ohledech od vlastniho vyrobku, pfes baleni, skladovéani a ptfepravu.
Kazdy obchod, ktery uzaviraji, pro né musi byt vyhodny. U&elem neni partnera zniit, ale
naopak se snazi spolupracovat a nalézt spolecné feSeni, které piinese vitézstvi pro
ob¢ strany. Pii jednani jsou cilevédomi, nevyzpytatelni a nedavaji najevo emoce

(BusinessInfo, 2011).
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3 Denso — kulturni a pracovni prostredi

Pro ovéfeni teoretické Casti je tato bakalaiskd prace vloZzena do spolecnosti DENSO
MANUFACTURING CZECH s. r. o (dile jen DMCZ), kterd je soucasti japonské
nadnérodni skupiny DENSO CORPORATION.

DENSO CORPORATION ma sidlo v japonském mésté Kariya v prefekture Aichi.
Od svého vzniku v roce 1949, byl vliv této korporace rozsifen pomoci prikopnického
vyzkumu a vynikajici kvalit€ vyrobki. Tato korporace je pfednim svétovym dodavatelem
modernich technologii, systémii a jejich soucasti. S hlavnimi svétovymi vyrobci aut
DENSO spolupracuje pifedev§im v oblasti klimatizaci, fidicich systémii motord,
elektroniky, kontroly fizeni, bezpecnosti vozidel a informatiky. Dale vlastni
224 spolecnosti rozmisténych ve 38 zemich a regionti svéta z ¢ehoz je 188 dcefinych
a 36 pridruzenych a dohromady zaméstnavaji 151 000 zaméstnancti. Konsolidované trzby

za hospodafisky rok 2016 ¢inily 4 524,5 mld. jent a ¢isty zisk 260,6 mld. jent.

Dcefina spoleénost DMCZ byla zalozena v Ceské republice roce 2001 v Pramyslové
zone -jih v Liberci jako reakce na rostouci trh v oboru automobilovych klimatizaci
a pottebu se pfiblizit evropskym zdkaznikim. Zékladni kapitdl spolecnosti DMCZ
je ve vysi 3 373 800 tis. K¢ a obrat v roce 2016 ¢inil 12,43 mld. K¢, co se tyce investice
dostala se na hodnotu 3 mld. K¢ a tim se stala jednou z nejvétSich zahrani¢nich investic
na uzemi CR. Prezidentem je Shinichiro Jamaji a spole¢nost zaméstnava 2193 kmenovych
a 383 agenturnich zaméstnancii (k 30. 4 . 2017). Tato dcefind spolecnost svou vyrobu
zamétuje predevSim na klimatizacni jednotky, topna télesa, kondenzatory, chladice,

vyparniky a jejich soucasti pro ptedni svétové automobilky.

Filozofii spolecnosti je poskytovani nejvysSi kvality produkti a sluzeb spolecné
s budovanim pevného a stalého partnerstvi se zdkazniky a dodavateli. Dale dosazeni ristu
spolecnosti na zaklad¢ ucasti zaméstnancii a jejich podpora a spokojenost, ktera
je zajisténa prosazovanim stabilniho zaméstnani, socidlni péce a osobniho rozvoje. Dalsim

bodem filozofie DMCZ je chranit zivotni prostiedi a byt zodpovédnym ¢lenem spolecnosti.
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Mezi hlavni priority DMCZ patii dosahovani nejvyS$i urovné kvality a bezpec€nosti
vyrobkil v oblasti vyroby klimatizacnich jednotek, vedouci ke splnéni potfeb a ocekavani
zakaznik®. Firma je certifikovana dle normy pro fizeni jakosti ISO/TS 16949:2002, kde
jsou jasné pozadavky pro zabezpecCeni potieb zdkaznika. Systém kvality je zalozen
na definovanych pozadavcich normy, jako je prevence, neustalé¢ zlepSovani procesi
a predchazeni opakovani problémi. Pozadavek zakaznika je O chyb. Velky duraz je kladen

1 na rychlost reakce pfi zjisténi problému a na rychlost napravy (Denso, 2018).

Vedeni spolecnosti si je védomo diilezitosti znalosti a dovednosti zaméstnancii, a proto
jsou vynakladany nemalé financni prostiedky na jejich vzd€lavani a zdokonalovani.
Celkova stabilita firmy, jeji budoucnost a ziskovost je zaloZzena na neustdle zlepSujici
se dynamice jednotlivych pracovist a na snizovani internich i externich reklamaci. Ugast

v novych projektech ukazuje na vysokou uroven kvality vyrobk.

Vedle striktniho plnéni jakostnich pozadavkl zakaznikl je pro DMCZ prioritou dodrzovani
vSech zdkonnych norem vztahujici se k jeji ¢innosti v oblasti ochrany zivotniho prosttedi.
Vyhlasenim politiky pro otdzky Zivotniho prostiedi 1. inora 2007 a se zavedenim systému
EMS podle norem CSN EN USO 14001:2005 (¥izeného piistupu k Zivotnimu prostiedi)
se spolecnost DMCZ zavéazala ke snizovani spotfeby surovin a energii, minimalizaci

vzniku odpadi i prevenci znecistovani vod a ovzdusi.

Strategickym planem DMCZ je vytvareni véci co nejjednodussim zplisobem. Procesni toky
musi byt velice jednoduché a srozumitelné komukoli a identifikace normalniho stavu
od abnormalniho by bél byt odliSen bez vétSiho Usili. Dal§im bodem je zajistit plynuly tok
vlastnich procest tak aby byly nepferuSované, bez vykyvu a je vytvoreny tak, aby
nedochdzelo k nezddoucimu skladu. Poslednim bodem strategického planu
je zptehlednovat procesy v ramci spolecnosti. Toto napomuze k automatické identifikaci

abnormalniho stavu a ten maze byt nasledn¢é okamzité feSen (Denso, 2018).

Dtivodem zvoleni této spolecnosti pro analyzu je pfitomnost japonského managementu jak
na pozicich prezidenta, feditelli a sek¢nich manazert. Z toho diivodu je DMCZ vhodnym
prostiedim pro provedeni analyzy problému. Jak je vidét na obrazku 3, tak v DMCZ

je 30 % japonskych tediteld véetné japonského prezidenta spolecnosti. To jiz umoziuje
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vytvaret zna¢ny vliv na zpisob fizeni spole¢nosti a vzhled kultury spolec¢nosti. I v oblasti
sekénich manaZzerii jsou zastoupeni Japonci a to 22,86% jak je patrné z obrazku 4. Z toho
diivodu je DMCZ vhodnym prostiedim pro provedeni analyzy problému, jelikoz ptinasi

moznost pozorovani vlivu japonské kultury na vedeni spole¢nosti (Denso, 2017).

Prezident a reditelé: 10

& Lokalni
[ Japonci
Ostatni

Obrazek 3: Kulturni zastoupeni na pozicich prezidenta a
reditelii

Zdroj: Vlastni zpracovani

Sekéni manazefri: 35

@ Lokalni
I Japonci
Ostatni

Obrdzek 4: Kulturni zastoupeni na pozicich sekcnich
manazert

Zdroj: Vlastni zpracovani
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4 Analyza kulturnich a obchodnich zvlastnosti

Japonska ve vybraném podniku

V této kapitole je rozebran vlastni vyzkum problematiky kulturnich a obchodnich
zvlastnosti Japonska a jejich vlivu na mezindrodni obchod. Na zakladé ziskanych
teoretickych informaci uvedenych v této praci je hlavnim cilem potvrdit ¢i vyvratit tvrzeni
o vlivu dané problematiky na mezinarodni obchod. Vyzkum byl veden formou
kvalitativniho vyzkumu, pfesnéji pomoci kvalifikovanych rozhovorii s osobami pusobici

ve spolecnosti DMCZ a s osobami zainteresovanymi do obchodnich jednani s Japonskem.

4. 1 Metoda vyzkumu

Jak jiz bylo zminéno, byl zvolen kvalitativni vyzkum, vedeny formou rozhovorl
se 4 osobami rtizn¢ zainteresovanych do problematiky. Na zaklad¢ téchto rozhovort dojde
ke dvoji komparaci pohledd. Prvni komparace je zasazena do DMCZ piesnéji do oddéleni
Naékupu a Cost planning. Zde byl proveden rozhovor s vedoucimi manazery obou oddéleni
a byl ziskan jejich pohled na vliv japonské kultury v ramci spolecnosti. Druhd komparace
se zaméfuje na porovnani pohledd Japonce a Cesky, ktef{ jsou zainteresovani
do obchodniho jednani s Japonskem. Otazky strukturovaného rozhovoru pro obé skupiny

respondentli jsou uvedeny v tabulce 4 a 5.

Tabulka 4: Otdzky pro prvni skupinu respondentt

Cislo otazky |Otazky strukturovaného rozhovoru

1 Vnimate vliv japonské kultury pti Vasi kazdodenni praci?

2 Které prvky japonské kultury jsou pro Vasi praci pfinosné, a které
problematické?

3 Jak probiha obchodni jednani s japonskou stranou, pokud mozno, tak
podlozit i vlastni zkuSenosti?

4 Jak by jste identifikovat specifika pro obchodovani s Japonskem?

5 Co si myslite o vlivu japonské kultury na mezinarodni obchod?

Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tabulka 5: Otazky pro druhou skupinu respondentti

Cislo otazky |Otazky strukturovaného rozhovoru

6 Jak by jste obecné identifikoval/la japonskou kulturu, naptiklad pomoci
vlastnosti, zvykt a tradic?

7 Jak by jste popsal/la podobu a prubeh obchodniho jednani (pfiprava, jazyk,
dresscode, délka a pocet jednani, verbalni a neverbalni komunikace)?

8 Které body obchodniho jednani jsou podle Vas stézejni pro uzavieni
dobrého obchodu?

9 Jakym zptisobem podle Vas na zaklad¢ piedchozich odpovédi ovlivituji

japonska specifika mezindrodni obchod ?

10 Jaké pozitivni a negativni vlivy japonské kultury podle Vas ovliviuji
mezinarodni obchod?

Zdroj: Vlastni zpracovani

4. 2 Cilové skupiny respondentti

Do vyzkumu jsou zahrnuti 4 respondenti, ktefi se pohybuji v oblasti obchodu. Vybér ¢lent
probéhl v zavislosti na vztahu k dané problematice. Prace se v€nuje predevSim vlivu
japonské kultury a jejich standardim a dimenzim ovliviiujicim jak fizeni dcefiné
spole€nosti, tak mezindrodni obchod jako takovy. Zastupci vybrani pro kvalitativni

vyzkum jsou 3 muzi a jedna Zena, soubor se sklada z téchto respondentti:

« Respondent A: Ing. Marek Novotny, oban CR, pracujici na oddéleni Nakupu
ve spolecnosti DMCZ, mluvi o vlivu japonské kultury na chod oddéleni

a mezinarodni obchod.

* Respondent B: Kenichiro Azuma, obcan Japonska, pracujici na oddé€leni Cost
planning ve spole¢nosti DMCZ, mluvi o vlivu japonské kultury na chod oddéleni

a mezinarodni obchod.
* Respondent C: Seiji Nakagoshi, ob¢an Japonska, byvaly prezident DMCZ, aktualné

pracuje na pozici poradce pro japonské zélezitosti v Czech Investu, mluvi o vlivu

japonské kultury na podobu a pribéh obchodniho jednani a mezinarodni obchod.
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+ Respondenka D: Ing. Ludmila Nakagoshi, ob¢an CR, pracuje jako piekladatelka
do Japonstiny pro spolecnost DMCZ, mluvi o vlivu japonské kultury na podobu

a prib&h obchodnihojednani a mezinarodni obchod.

Tyto Ctyii respondenti byli rozdéleni do dvou skupin. Prvni skupina respondenti je ptimo
navazana na spolecnosti DMCZ, jsou to respondent A a B a vedou zde odd¢leni nakupu a
Cost planning. V této skupiné je zastoupen Cesky i1 japonsky respondent. Odpovédi této
skupiny by mély ukazat vliv japonské kultury na fizeni spolec¢nosti a dale pohled na
mezinarodni obchod Japonska z pohledu sekénich manaZert. . Druhd skupina se sklada z
ceské prekladatelky pro japonsky jazyk respondentky D a japonského manazera a byvalého
prezidenta DMCZ respondenta C. V této skupiné¢ je zastoupen cCesky 1 japonsky
respondent. Cilem rozhovoril je ovéfit ¢i vyvratit vliv japonské kultury na obchodovani,
podobu a priibéh obchodniho jednéni a v neposledni fad¢ vliv na mezinarodni obchod

Japonska.

4. 3 Rozbor vystupi a vysledki vyzkumu

Vysledky vyzkumu jsou okomentovany na zakladé¢ odpovédi oslovenych respondentt
vramci rozhovoru. Setfeni bylo rozélenéno do dvou ¢&asti, v kazdé z nich dojde
ke komparaci dvou pohledii na hlavni problematiku dané casti. Prvni ¢ast obsahuje
komparaci zaméfenou na vliv japonské kultury na chod dvou oddéleni v ramci DMCZ
andzor na ovlivnéni mezindrodniho obchodu japonskou kulturou. Druhd komparace
identifikuje vzhled obchodniho jednani v rdmci mezindrodniho obchodu s Japonci a nazor

na aspekty japonské kultury ovliviiujici mezinarodni obchod s Japonskem.

4. 3.1 Vystupy analyzy u prvni skupiny respondentii

U prvni skupiny respondentli dochazi ke komparaci vypovédi respondenta A a B na hlavni
otazky se tykaji chodu odd¢€leni s ptihlédnutim na vliv japonské kultury a ovlivnéni
mezinarodniho obchodu japonskymi specifiky. Porovnava se zde pohled Japonce a Cecha.
Komparace je rozdélena do nékolika casti, a v kazdé z nich je rozebran soubor otazek

tykajici se jedné oblasti.

46



Vliv japonské kultury p¥i praci v DMCZ

V identifikaci prosttedi bylo naznaceno, ze na vedeni spolecnosti DMCZ ma vliv i nemaly
pocet Japonct. Otazky 1 a 2, se snaZi zjistit do jaké miry je ovlivnéna prace pro DMCZ
japonskou kulturou. Respondent A spatiuje vliv japonské kultury nejvice ve stylu
komunikace a ve firemni kultufe. Uvadi, Ze je nutné se naucit japonsky styl komunikace
pro fungovani v této spolecnosti. Duraz je zde kladen na efektivitu a rychlost komunikace,
z diivodu velkého mnoZstvi meetingii a jednédni. Jako pozitivni bere fakt, Ze firemni kultura
je vtéto spolecnosti vice orientovana na lidi a je socidlné zameéfena, nez je tomu
u ostatnich ¢eskych firem. V ohledu oddéleni Nakupu, ale nespattuje vliv japonské kultury
na vybér dodavatele, jak uvadi, vybér ovlivituje odbératel a jeho pozadavky. Za pozitivni
prvky japonské kultury oznacuje predevSim zplsob a efektivitu komunikace, dale také
preciznost a uroven kvality a také vysoké naroky na bezpecnost. V negativnich ohledech
japonské kultury uvedl jako hlavni problém délku rozhodovani, kterd miize negativné

ovlivnit pribeh jednani.

Z pohledu respondenta B je jeho prace nejvice ovlivnéna japonskou kulturou v ohledu
nutnosti vysoké informovanosti. Uvadi, Ze je nutné znat kompletni informace ohledné
struktury a hierarchie ve spolec¢nosti. Pii kazdé zméné je nutné konzultovat vse s osobami
k tomu hierarchicky kompetentnimi. Mezi silné stranky japonské kultury zatazuje
kolektivni rozhodovéani a rozd€leni zodpovédnosti, domniva se, ze tento prvek sniZuje
moznost zkratu jedince a ohroZeni spolecnosti, diky kolektivnimu rozhodovani také
dochazi k vytvareni komplexniho pohledu na danou problematiku. Jako negativum spattuje
velké mnozstvi ¢lenll v top managementu zastupujici jednotlivd oddéleni. Tento problém
vytvari tlak na specializaci oddé€leni, ale soucasn¢ také jejich sjednocovani. V ohledu
mezinarodniho obchodu uvadi jako negativum vysoké naklady na dopravu a s tim spojena

1 ztrata ¢asu.

Zhodnoceni prvki kultury zasahujici do obchodovani

Jak bylo v teoretické Casti naznaceno, japonskd kultura je velmi specifickd a nepromita
se pouze do bézného Zivota, ale také do obchodovani. V této oblasti budou pomoci
otazky 3 pfibliZzena ta specifika, kterd nejvétsi mérou ovliviiuji obchodni jednani a jeho

prabéh. Respondenti byli tazéni jakym zpisobem se pfipravuji na takova jednani,
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a co je pro jednani s japonskou stranou specifické. Respondent A uvedl, ze pred zacatkem
jednani samotného je nutné si pfedem stanovit cil jedndni a proces jakym se k nému dostat,
doporucil tvorbu agendy, ktera urychli cely proces jedndni diky organizovanosti.
Za specifika jednani s Japonci oznacil pfitomnost vétsiho mnozstvi japonskych manazert,
pficemz je 1 pies to pouzit jeden piekladatel. Kromé aktivnich aktéri obchodniho jednéani
se Casto zucastiuji 1 pozorovatelé, ktefi celé situaci pouze pfisedi. Pfi dotazu
na projevovani emoci na japonské strané uvedl, Ze vétSinou je japonskd strana tissi,
neukazuje emoce, udrzuje tzv. ,,poker face®, ale setkal se jiz i se situaci, kdy Japonec své
emoce ukazal. Jako piiklad uvedl hlavn€ nepfimou komunikaci a gesta jako naptiklad

sundani saka, nebo rtizna gesta rukama.

Respondent B se ve vétSin€ bodt shodl s respondentem A. V ohledu pfipravy souhlasi
s rozpracovanim kompletniho pifehledu jednani, podotkl, Ze stéZejni je dbat na detaily
avhodné je také pfipravit prognoézy ohledné budouciho stavu. Jako dulezity bod
respondent B uvedl nutnost pozitivniho propojeni s druhou stranou. Tu je mozno vytvotit
vybérem vhodného prostfedi, navozeni pfijemnych podminek a je také vhodné zajistit
kvalitniho piekladatele, protoze Japonci si svou angli¢tinou nejsou piili§ jisti. Pfi dotazu
na projevovani emoci vysvétlil, Zze z divodu globalizace a prolinani kultur
se rezervovanost Japoncli snizuje. Na druhou stranu uvedl, ze pro n¢j osobné
je projevovani emoci komplikované, pfijJde mu komické a citi, ze je to proti jeho

pfirozenosti.

Specifika obchodovani s Japonskem

Pro obchodovani s Japonskem je obecné platné, ze vyjednavani trvaji velmi dlouho. Tato
cast se snazi pomoci otazky 4 tento obecny fakt potvrdit ¢i vyvratit a ptipadné uvést
podrobnosti k danému stanovisku. Respondent A 1 B odpovédéli shodné, Ze proces zahajeni
obchodovani s Japonskem je velmi Casové naro¢ny. Jako pficinu vidi skute¢né dlouhy
proces jednani a schvalovani. Tento proces zahrnuje sadu jedndni od nejnizsi vrstvy
podniku s postupnym postupem vzhiiru az k top managementu aby se ve vSech oblastech
potvrdilo nebo vyvratilo spravné rozhodnuti ohledné uskute¢néni obchodu. I pfes tento
odrazujici fakt oba respondenti doporucuji spolupraci s Japonskem z divodu budouci

vynosnosti a dlouhodobé spoluprace a tim i1 poskytnuti jistoty, Ze nebude smlouva
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vypovézena ze dne na den z ditvodu nahlé lepsi nabidky konkurence. Jako tip pro Gsp&sny
obchod doporucuji pfipraveni detailnich materidlu, jak v anglickém, tak v japonském
jazyce. Dobré je tyto materidly spiSe sestavovat do grafické podoby s obrazky a grafy, nez
s rozsahlym textem. Oba také doporudili trpélivost a nevytvaiet tlak na japonskou stranu

v ohledu stanovovani kratkych termint pro rozhodovani.

Vliv japonské kultury na mezinarodni obchod

Hlavnim tématem bakalafské prace je identifikovani vlivu japonské kultury
na mezinarodni obchod. Otédzka 5 v této ¢asti méla za ukol identifikovat ty prvky kultury,
které maji nejveétsi vliv na mezinarodni obchod. Respondent A nejprve konstatoval, ze dle
jeho nazoru ma Japonsko dobrou pozici na trhu a jako prvni prvek pozitivné ovliviiujici
mezinarodni obchod uvedl divéryhodnost. Je to dano tim, ze Japonci nechtéji ztratit tvar
ato, co slibi, berou jako zéavazek, ktery se ned4d porusit. Toto ¢ini v Japonsko
v mezinarodnim prostfedi daveéryhodnou zemi, a divéra piinasi pro zemi lepsi nabidky
a zakazky. Dalsi specifikum ovlivilujici mezinarodni obchod je kolektivismus. Mysli
si, ze tomu dochazi ke sdruzovani firem. Pokud jedna japonské firma expanduje na novy
trh a je Gspesna, je to predzvést toho, Ze se v blizké budoucnosti ptidaji 1 dalsi japonské
firmy, které se situuji do blizkého okoli. Tim navysuji investice do zahranici a nedochézi
pouze k rozvoji japonské ekonomiky, ale také i statd s mistem investovani. Mezi firmami
dochazi ke vzajemné kooperaci a doporucovéani. To mize pomoci menSim tuzemskym

spole€nostem k ziskéani vétsiho poctu zakazek.

Z pohledu respondenta B je Japonsko atraktivni zemi pro mezindrodni obchodovani.
Souhlasi plné s respondentem A v bodu kolektivismu a jeho vyhod, jediné co uvedl jako

mozné negativum je vzdalenost Japonska od zbytku svéta.

4. 3. 2 Vystupy analyzy u druhé skupiny respondentii

V této komparaci dochazi k porovnani odpovédi respondenta C a D a uvedeni jejich nazoru
na hlavni témata této Gasti opét z pohledu Japonce a Cesky. Cilem této asti je identifikace
vzhledu jedndni, body pro uzavieni dobrého obchodu a mezindrodniho obchod

s pfihlédnutim na japonska specifika.
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Specifikace japonské kultury

Zde je cilem pomoci otazky 6 identifikovat hlavni specifika japonské kultury, které
v dalsich otazkach promitnou do obchodniho prostfedi. Dle respondenta C je je japonska
kultura specifickd svou vysokou organizovanosti a ptesnosti, tyto vlastnosti jsou
zpusobeny vysokou aglomeraci a také z historickych ritualt, které Japonci cti
do soucasnosti jako naptiklad kaligrafii a cajovy obiad, které patii mezi kazdodenni
¢innosti Zivota. V organizovanosti na druhou stranu vidi 1 negativum a tvrdi, zZe oproti
zbytku svéta je organizace velmi vysoka a obCas miize byt zaméilovana s nesvobodou. Pro
Japonsko je dale specifické ucta ke starSim a pecliva vychova dalSich generaci. DalSim
bodem uvedl, ze Japonsko je specifické svou vysokou mirou informovanosti. Jiz od rané¢ho
véku Japonci Ctou noviny a zajimaji se o svétové déni. Jako dalsi charakteristicky bod
Japonska oznacuje, samostatnost a horsi rodinné vztahy. To je zplisobeno tim, Ze prace
je v Japonsku na prvnim misté a je mozna brana jako jediny zivot Japonce, oproti tomu

v jinych statech lidé maji 2 zivoty: pracovni a soukromy.

Z pohledu respondentky D je hlavni pfednosti Japonct to, Ze neprosazuji pouze sebe
a mysli v kontextu ostatnich. Toto bere jako vyhodu i pfi obchodnim jednani, kdy Japonci
se snazi, aby ob¢ strany ziskaly vyhodné podminky a tim navazaly dlouhodoby vztah.
Co se tyCe vysoké organizovanosti vnima ji stejné jako respondent C. Z osobni zkuSenosti
uvedla, Ze Japonci se k ni vZdy chovali taktné€ a ohleduplné a oceniuje jejich ochotu a snahu

pomoci druhym.

Podoba a priibéh obchodniho jednani s japonskymi partnery

Otézka Cislo 7 smétuje ke zjisténi podoby a pribéhu obchodniho jednéni a identifikaci jeho
specifik. Otazka byla zamétfena na pfipravu jedinct pied obchodnim jednanim, dale casové
hledisko, dress code, projevovani emoci a pozitivni a negativni vlastnosti japonské kultury
a jejich vliv na pribéh jednani. Respondent C jako aktivni aktér obchodnich jednani uvedl,
7e pii piipravé na obchodni jednéni si pfedevSim chysta cil, G€el a pfedmét jednani. Déle
si zjiStuje podrobnosti o hlavnich aktérech obchodniho jednani, piedevSim statut
a postaveni ve spole¢nosti. Jako stéZejni vidi ptipravu veSkerych informaci na jednu tabuli,
nejlépe pomoci grafickych prvka. Tato ptiprava pomiize k efektivnéjsimu a rychlejSimu
prabéhu jednani. S piipravou souvisi také vybér prekladatele, protoze Japonci anglicky

jazyk priliS neovladdaji a je lepsi zajistit prekladatele, nez uvést japonskou stranu

50



do rozpakt z diivodu slabé anglictiny. Z ¢asového hlediska je vhodné se na jednani dostavit
o 5 minut diive aby se mohlo koncit pfesné v¢as. Pfi dotazu na délku rozhodovani pfi
obchodnich jednéani bylo uvedeno, ze délka se odviji od vyznamnosti obchodu. Pro bézny
obchod postacuji 3-4 obchodni jednéni. Pfi velkych zahrani¢nich investicich se délka
pohybuje v rozmezi ptl roku az jeden rok. Potvrdil, Ze je nutné mit velkou miru trpélivost
pro navazani vztahu s Japonském a tuto problematiku také shrnuje japonské prtislovi
,, I7ikrat poklepat na kamenny most , nez prejdes“. Je to z divodu, Ze informace ziskané
behem jednani musi byt predelegovany do spolecnosti a do riznych vrstev hierarchie aby
bylo mozné dojit rozhodnuti. Dresscode je formalni, muzi maji piedepsany oblek
s kravatou, ktery nosi i vétSinou po cely den. U zen je klasicky kostymek ¢i kosile
a kalhoty. Barvy jsou tlumené a vétSinou ¢erné, Sedé a modré barvy. Pfi dotazu na japonsky
tradi¢ni styl oblékani bylo potvrzeno tvrzeni z teoretické Casti 2. 2, ze tradicni obleCeni se
vyuziva pouze pii specidlnich udalostech. Pfi otdzce na o¢ni kontakt respondent C uvedl,
ze tento faktor je na ustupu z diavodu globalizace, ale i pfesto je mozné se timto jevem
setkat, pfedevSim u star§i generace. Muzi jsou oproti Zendm ostychavé§jsi, protoZze onim
kontaktem diive muzi naznacovali zajem o vztah. V ohledu emoci se Japonci odmala uci
neukazovat emoce a mén¢ mluvit. Pfi obchodnim jednani udrzuji Japonci tzv. ,,poker face®.
Mladsi generace od tohoto zvyku pomalu upousti a své emoce zacinaji projevovat.
S emocemi a chovanim souvisi ztrata tvafe. Pojem ztrata tvare v obchodnim jednéani
znamena ptfedevSim nedodrzeni slibu a lez. Jako kladné vlastnosti japonské kultury
v ohledu obchodniho jednani uvadi divéryhodnost a poskytnuti jistoty druhé stranég, jako

slabou stranku uvedl, ze neumi tolik smlouvat a ze jsou obcas az ptilis duvérivi.

Respondentka D popisovala specifika obchodniho jednéni z pozice ptekladatelky a jeji
pohled na priibéh obchodniho jednéni. Co se tyCe ptipravy, tak uvedla, Ze je pro ni dilezité
se obeznamit s ucelem jednani a o jaky typ se jedna. Zdali je obchodni jednani pouze
informativni nebo jestli to je prvni jednani a specidlni pfipravu vénuje jednanim, kde
dochazi k rozhodnuti. Pozornost také veénuje aktérim obchodniho jednani a musi
si nastudovat jejich funkci a hierarchii ve spolecnosti, kterou zastupuji. B€Znym jazykem
obchodnich jednani je angli¢tina, ale pouzitim japonstiny ¢i ptekladatele se prokazuje
japonské strané ucta a napomlze to k dobré atmosféfe jednani. V ohledu dress code

souhlasi s respondentem C, ale soucasné¢ dodava, ze pokud cizinec dress code nedodrzi, tak
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je japonska strana tolerantni. Jako kladné vlastnosti ovliviiujici obchodni jednéani uvedla,
ze Japonci se snazi navodit pocit bezpeCi a snazi se poskytovat jistotu. Mezi negativni
aspekty zarazuje zdlouhavost jednani a Casté opakovani dotazl a klicovych prvki jednani
z diivodu ujisténi, ze dany fakt chapou spravné. Toto vSak nebyva druhou stranou tolik
tolerovano a neni zde tak vysoka ochota druhé strany nékolikrat opakovat stejnou véc.
V ohledu c¢asového hlediska, o¢niho kontaktu a emoci se odpovédi shoduji u obou

respondenttl.

Diilezité body sjednani dobrého obchodu s Japonskem

Otazka 8 identifikuje body, které napomohou ke sjednani dobrého obchodu, a kterym
bodim je nutné vénovat vétsi pozornost. Respondent C popisuje jako hlavni bod, ktery
pomize ke sjednani obchodu kvalitu. Kvalitni vyrobky a sluzby jsou hlavnim bodem
jednani. Japonsko je naro¢ny trh a spotiebitel¢ jsou vybiravi. Pokud se obchoduje
s kvalitni komoditou, tak dojde ke snazSimu vstupu na trh a dojde také k rychlejsSimu
naklonéni spotiebitelll ze vSech vrstev. Co se ty¢e vzhledu obchodniho jednani jako
takového, tak hlavni bod je trpelivost vici japonské stran€. Dal§im bodem je zohlednéni
nizké Grovné angli¢tiny a snaha o porozumeéni japonské kultury. Je vhodné si tak zajistit
dobrou kontaktni osobu, protoze Japonec vzdy vice diavéfuje jinému Japonci, a proto
je podle respondenta C nalezeni prostiednika dilezitou casti. V neposledni fadé uvadi,
ze je vhodné se naudit predavat a ptijimat vizitky (kap. 2. 4). V Japonsku je vizitka brana
velmi vazné a pii Spatném a nevhodném zachazeni miiZze dojit k dojmu, Ze nemate v Ucté

osobu a spolecnost, od které byla vizitka pfijata.

Z pohledu respondentky D je stéZejni vytvorit dojem seriozity. Na jednani je vhodné
se dostavit v€as a s pokorou. Dulezitou roli hraje distingované chovani a vyhledani
prostiednika, ktery se zaruci za spole¢nost, kterd chce s japonskymi partnery obchodovat.
Pro obchodni jednani je také dobré vytisknout veSkeré materidly nejlépe v japonsStiné
a materidly pfipravit v grafické form¢ a vlozit co nejvice informaci na jednu stranu,
protoze Japonci maji pfedev§im vizualni vniméni a dodrzenim tohoto pravidla je mozné
snizit ¢as a poCet nutnych jednani k uzavieni obchodu. Respondentka D déle doporucuje,
ze pokud bcéhem jednani dojde ke slibu ohledné zaslani dalSich materidld ¢i jinych

informaci, tak po ukonceni jedndni provést vSechny tkony co nejrychleji a bezodkladné.
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Jako tip uvedla, ze pti obchodovani na japonské pud¢ je dobré si pronajmout od japonskeé
vladni agentury JETRO kancelar a vytvofit si tak zazemi spole¢nosti v Japonsku a z tohoto

mista az nasledné provadét veskeré obchodni aktivity.

Vliv japonské kultury na mezinarodni obchod

Tato oblast pomoci otazek 9 a 10 identifikuje vliv japonské kultury na mezinarodni obchod
ve svétle predchozich otdzek ohledné kultury a stylu obchodovani. Respondent C nejprve
shrnul vlastnosti Japonct, které pozitivné¢ ovliviiuji mezindrodni obchod. Mezi tyto
vlastnosti patti divéryhodnost, férovost, uptimnost a vérnost. Tyto vlastnosti jsou podle n¢j
klicové a diky nim Japonci uspéSné exportuji a expanduji. Jako dal$i pozitivni vlastnost
uvedl zru¢nost, kterd se projevuje vysokou kvalitu zbozi, sluzeb a prace a tim je ziskéna
lep$i pozice v ocich zakaznikli. Jako mozné zépory uvedl vysokou organizovanost,
se kterou jsou spojeny proceduralni procesy, certifikace a vysoka mira administrace.
Na druhou stranu zminil, ze pokud spolec¢nost z jiné zemé chce dovazet kvalitni vyrobky,
tak sami Japonci se nabidnou a celym komplikovanym procesem ji provedou. Mozny
negativni vliv je také délka rozhodovani, ktera byla vyse popsana a mize mnoho exportéra
odradit od zvoleni Japonska jako vhodného teritoria pro mezinirodni obchod a to samé
plati v pfipadé kdyz Japonci exportuji do jinych zemi. Podle respondenta C se trpélivost
vyplaci a pokud aktér jedndni z cizi zemé vydrzi cely proces, je poté odménén

dlouhodobym obchodnim vztahem a jistotou.

V ohledu pozitivnich vlivli japonské kultury na mezinarodni obchod respondentka D plné
souhlasi s respondentem C. V negativnich vlivech se od sebe rozdéluji a respondentka D
jako negativa uvadi nizkou kvalitu angli¢tiny, dale problematiku poctivosti, ktera se obcas
muze jevit jako nedivétivost, z divodu opakovanych dotazi na jednu véc apod. Poslednim
bodem uvedla, ze je potfebné se pfi jednani piizpiisobovat jejich odliSnosti a respektovat
ji. Tvrdi, Ze to je sice obCasny problém pro udrzeni dobrého obchodniho prostiedi, ale
osobn¢ si nepteje, aby se Japonci ménili po zadpadoevropském stylu, a tim i zptsobovali
zéanik jejich pestré a v mnoha ohledech vyjimecné kultury. Protoze pravé svou odliSnosti
a specificnosti jsou atraktivni destinaci pro obchodniky a investory, ktefi v tomto vidi
ptilezitost. Japonska kultura jako takova je tedy pozitivnim vlivem pro mezinarodni

obchod i ptes jeji nedostatky.

53



4. 4 Zhodnoceni vystupi a vysledki analyzy

Na zéklad¢ vystupli z obou skupin respondentl a souc¢asné s potvrzenim nebo vyvracenim

vysledktl a informaci je zhodnoceni analyzy nasledujici:

U prvni skupiny byl identifikovan vliv japonské kultury pfi praci obou sekénich manazert.
Oba potvrdili, Zze vliv japonské kultury je nejvice znatelny ve stylu komunikace, firemni
kultury a povinnosti tykajici se pfedavani informaci. V této oblasti byly také identifikovany
pozitivni a negativni vlivy japonské kultury, které ovliviiuji praci respondenti. Mezi
pozitiva se zafadily tyto body: socidlni zaméfeni spolecnosti, efektivita komunikace,
preciznost, kvalita, vysoké naroky na bezpec¢nost a kolektivni rozhodovani. Jako negativni
jevy byly uvedeny délka rozhodovani a celkovy proces rozhodovéani, ktery zahrnuje velky
pocet osob v top managementu a s tim souvisi vysoké naklady nejen na lidské zdroje, ale

také na cestovani a reprezentaci.

V druhé skupiné bylo hlavnim cilem identifikovat podobu a pribéh obchodniho jednani a
jakym zptsobem jsou tato jednani ovlivnéna japonskou kulturou. V tomto bodu byla
potvrzena teoreticka ¢ast prace a jeji hlavni predpoklady pro podobu a pribéh obchodniho
jednani. Nejvice poznatku v tomto tématu vnesl respondent C jako aktivni ucastnik
obchodnich jedndni. Dulezitym zjiStenim bylo v této oblasti ten fakt, ze 1 pfes
identifikovani vzhledu obchodniho jednani a jeho specifik, je vyhodnéjsi si vyhledat
japonského prostiednika, ktery sndze a jednoduSeji prosadi spolecnost pied japonskou
stranou. Z pohledu respondentky D je nésledné doplnéno, Ze pokud neni mozné si
takového prostfednika zajistit, tak je klicovy vybér vhodného ptekladatele, ktery nebude

pouze piekladatelem jazyka, ale soucasné i piekladatelem kultury.

U obou skupin byl zjiStovan nazor na ovlivnéni mezinadrodniho obchodu specifiky
Japonska. V tomto bod¢ se predevSim z odpovédi vSech respondenti potvrdil vliv
globalizace a to, Ze se pomalu za¢ind ménit zazity fakt, ze Japonci neukazuji emoce, jsou
rezervovani a tissi. Predev§im to bylo potvrzeno japonskymi respondenty, kteti nicméné
uvadéji, Ze tato zmeéna je pro né velmi nepfirozend. Na zdklad€ této analyzy
se identifikovala jako hlavni pozitiva kvalita, preciznost divéryhodnost a ptedpoklad

dlouhodobych vynosii pti spolupraci s Japonci. Jako hlavni negativa byla identifikovana
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piredev§im dlouhd doba rozhodovani, administrativni naronost a vysoké pozadavky
na kvalitu. I pfes negativni stranky se u vSech respondentii sesel nazor, ze Japonsko
je traktivnim teritoriem pro obchodovéani a je vyhodné predev§im v ohledu dlouhodobé

vynosnosti a pocitu jistoty v pritbéhu celého obchodniho vztahu.

Vysledek analyzy kulturnich a obchodnich zvlastnosti Japonska z velké miry potvrdil
teoretickou reSer$i. Analyza dale identifikovala vzestupnou miru globalizace, coz
je spojeno piedevSim se snizovanim vlivu kulturnich a obchodnich zvlastnosti Japonska
na prub¢h obchodniho jednéni, jako naptiklad zvySené projevovani emoci, vyssi tolerance
vici cizincim a jejich prohfeskiim v obchodni etiketé. Muze to byt chapano jako
pozitivum a usnadnéni vstupu cizim zemim na japonsky trh. Soucasné¢ je mozné jev
globalizace v japonské kultufe brat jako hrozbu. Pokud dojde k zasadnéjSi globalizaci
v oblasti japonského vlivu na kvalitu, divéru, poskytovani jistot a prednost dlouhodobé
spolupréci, tak mizZe nastat okamzik kdy dojde ke snizeni atraktivity tohoto teritoria pro

obchodovani a tim i ke ztraté vyhodné pozice v mezindrodnim obchodovani.
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Z.avér

V soucasné dob¢ globalizace, se stale vice piehlizeji kulturni a obchodni specifika jinych
teritorii, coz mize byt pfi¢inou neuspésnych pokust proniknuti na cizi trh. Z toho divodu
je vice nez zadouci, vénovat pozornost a ¢as pripraveé a studiu téchto odliSnosti. OdliSnosti
jsou dany napt. vzdalenou polohou, odlisnou vyspélosti a jinymi prioritami obyvatel, které
nemusi byt na prvni pohled zfejmé. Cilem bakalaiské prace bylo identifikovat a pochopit
kulturni a obchodni zvlastnosti Japonska, které jsou stézejni pro UspéSnou spolupraci v
mezinarodnim prostfedi. Kulturni a obchodni rozdily popsané v teoretické casti byly
podpofeny a porovnany s vysledky vlastniho kvalitativniho vyzkumu, ktery byl veden
formou rozhovort se 4 respondenty rizné zainteresovanymi do zvolené problematiky jak v
oblasti fizeni spole¢nosti s japonskym vedenim, tak v oblasti obchodovéni s Japonskem

jako takovym.

Teoretickd cast se vénovala nejprve pojmu interkulturni komunikace jako vztahu mezi
kulturami a tim nastinila zdkladni problematiku, které je nutné vénovat pozornost pfi
obchodovani s cizimi teritorii. Druhd oblast teoretické ¢asti zasadila zakladni problematiku
do japonského prostiedi. Doslo k zakladni charakteristice prostfedi z kulturniho a
obchodniho pohledu a popisu jejich zvlastnosti na zdkladé dostupnych kniznich a

internetovych zdroja.

V analytické Casti byla prace zaméfena na dveé hlavni ¢asti a to na ovlivnéni chodu dcetiné
japonské spolecnosti na uzemi CR japonskou kulturou a identifikaci vzhledu a chovani v
ramci obchodovani s japonskou stranou. Tyto informace byly zjiStovany pomoci

kvalifikovanych rozhovoru s pfedem zvolenymi japonskymi a ¢eskymi respondenty.

Bakalafska prace miize byt vyuzita pro lepsi pochopeni japonské kultury, kde by uvedena

specifika a vysledky rozhovorti mohly pomoci podnikatelim k rozhodnuti expandovat na

vvvvvv

vSech kultur po celém svété a tim 1 ptipadné odrazujici pro podnikatele bez znalosti o této

zemi. Na zdklad€ této prace mohou pochopit zékladni problematiku a dojit ke zjisténi, ze
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navzdory vSem odliSnostem a ptekazkam japonského trhu je na tento trh vyhodné
proniknout a po prekonani prvotnich prekazek ziskat dlouhodoby obchodni vztah zalozeny

na upiimnosti a divéfte.

Cilem prace bylo porovnat teoretické piredpoklady praxi a identifikovat kulturni a obchodni
zvlastnosti Japonska a jejich vliv na mezinarodni obchod a na fizeni dvou oddéleni
v dcefiné nadnarodni Japonské spole¢nosti DENSO CORPORATION. Vysledek analyzy
kulturnich a obchodnich zvlastnosti Japonska z velké miry potvrdil teoretickou reSersi.
Vyzkumem bylo zjisténo, v jaké mife japonska kultura ovliviiuje obchodovani a fizeni
spolecnosti na tzemi mimo Japonsko. Bylo potvrzeno, Ze japonska kultura je natolik
odli$na od zbytku svéta, Ze je nezbytné pied vstupem na tento trh provést analyzu specifik
a peclivé se na vSechny zvlasStnosti tohoto trhu pfipravit nebo nalézt prostfednika, ktery
by vstup na trh zajistil. Analyza identifikovala 1 vzestupnou miru globalizace, ktera je
predevs§im spojena se snizovanim vlivu kulturnich a obchodnich zvlastnosti Japonska na
pribéh obchodniho jednani. MlzZe to byt chdpano jako pozitivum a usnadnéni vstupu cizim
zemim na japonsky trh. Soucasné¢ je mozné jev globalizace brat jako hrozbu a pfi¢inu
snizeni atraktivity tohoto teritoria pro obchodovani, pokud dojde ke snizovani japonského
vlivu v oblasti kvality, divéry, poskytovani jistot a vyhledavani dlouhodobé spoluprace.
Teoreticka reSerSe byla ve vétsi mife potvrzena a v n€kterych bodech doplnéna o aktudlni

informace a postupujici vlivy globalizace.
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