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Jak kultura ovliviiuje obchod - pripadova studie ¢inské kultury

How culture affects business - case study of Chinese culture

Souhrn

Tato bakalafska prace rozebira jednotlivé kulturni faktory, které ovliviiuji obchodni
styky. Cilem je analyzovat kulturni rozdily a poukazat na dilezitost kultury pfi
obchodovani. Teoreticka ¢ast se zamétuje na vSeobecné pojeti kultury, popis rozdilnych
kultur, zvykl a elementd. V zavéru literarni reSerSe je ¢ast vénovana analyze péti dimenzi
kultur podle danského socidlniho psychologa Geerta Hofstedeho. V praktické Casti prace
jsou na zakladé ptipadové studie Ciny piiblizena specifika ¢inské kultury, jeji vliv na sféru
obchodu a jednani mezi obchodnimi partnery z Ciny a evropskych zemi. Shromazdénim a
studiem literatury na dané téma vySel zavér, ze €inska kultura hraje vyznamnou roli pti

obchodovani v Ciné a ovliviiuje obchodni styk s &inskymi partnery.

Summary

The objective of this thesis is analysis of cultural factors which affect and also
influence trade relations. Cultural differences and importance of culture itself in business is
in the forefront of the study. Theoretical part focuses on broad concept of culture and its
perception. Moreover, description of different cultures, habits and their associated
elements are discussed as being relevant for the purpose of the study. Danish sociologist
Geert Hofstede made significant contribution in the field and his five dimensions of culture
are considered in following part. Talking about the practical part of this paper, extensive
interest is focused on case studies from China; the cultural specific about Chinese culture
and their influence within business sphere and negotiation among China and European
countries. To conclude, in regards based on literature research, Chinese culture plays a
principal role in Chinese business and it affects the business negotiation with Chinese

partners.

Kli¢ova slova: komunikace, obchod, kultura, Cina, podnikani

Keywords: communication, business, culture, China, enterprise



Obsah

1. UVOD

2. CIL A METODIKA PRACE

3. LITERARNI RESERSE

3.1.  Definice kultury

3.2.  Elementy kultury

3.2.1. Pojeti Casu
3.2.2. Prostor
3.2.3.  Jazyk
3.2.4. Nabozenstvi
3.2.5. Hodnoty a normy
3.2.6. Vzdélavani
3.2.7. Socialni struktura
3.3.  Kulturni rozdily
3.3.1. Pojeti kultury dle Hofstedeho
3.3.2. Dopady kulturnich rozdilit na obchod
4. PRAKTICKA CAST - PRIPADOVA STUDIE CINSKE KULTURY
4.1. NaboZenstvi
4.2.  Konfucianismus
4.2.1. Filozofie
4.2.2.  Zvyky
4.3.  Vytvarné uméni
4.4,  Cinska literatura
4.5. Jazyk
45.1. Verbalni komunikace
45.2. Neverbalni komunikace

4.6. Kulturni Sok

4.7.  Vliv kultury na podnikéani

10

11
11

11
12
13
14
16
17
17
18

19
19
25

29

30
31
31

32
33

33
33
34

34

35



4.7.1.  Etiketa pfi obchodovani

5.

6.

6.1.
6.2.

7.

ZAVER

SEZNAM POUZITYCH ZDROJU

Knizni zdroje

Internetoveé zdroje

SEZNAM TABULEK

36

39

40
40

41

43



1. Uvod

Dnesni doba uz neni tou, kdy si jednotlivé kultury zachovavaly svou vlastni identitu
a odmitaly jejich prolindni. Vladnouci globalizace zaujima velky vliv, i pies to, ze se ji
mnoho kultur brani, prostupuje rychle svétem. Vyskytuje se ve vsech sférach; politickych,
ekonomickych i socialnich.

Roz§ifujici se moZnosti podnikdni nabizeji pfileZitosti spoluprace 1 s velmi
vzdéalenymi zahrani¢nimi partnery. Subjekty, které chté&ji obstat na takovych trzich, si musi
uvédomit, ze zde nejen ekonomické, ale hlavné kulturni aspekty mohou byt velmi dilezité
a silné ovlivnit vyvoj 1 vysledek podnikéni. Proto je dilezité zjistit si o dané kultufe co
nejvice a ve vlastnim zajmu o uspéSné obchodovani umét cizi kulturu respektovat a
piizpusobit se ji.

Obecné plati, Ze ¢im vice jsou dvé zem¢ geograficky vzdalenéjsi, tim vice je kultura
odli$na. A proto je zde kladen vétsi diiraz na kulturni rozdily, které jsou o to zajimavéjsi,
ale zaroven rizikovéjsi, z diivodli moznych nedorozuméni.

V této bakalaiské praci jsou rozebirany interkulturni rozdily a jejich dopad na
obchodovani mezi ¢inskymi a evropskymi obchodnimi partnery.

Cina je jednou z nejvice ekonomicky se rozvijejicich zemi a na konci roku 2014 po
témei 150 letech dokonce vystiidala Spojené staty v roli nejvétsi svétové ekonomiky.
Divody pro podnikani v Ciné jsou nizké naklady na vyrobu, pievazné faktoru lidské prace
a velikost trhu, z divodu velkého prostoru pro odbyt vyrobkt a sluzeb.

Tato prace priblizi problematiku kulturnich rozdila a jeji dopady pii obchodovani v

Ciné.



2. Cil a metodika prace

Cilem mé prace je analyzovat kulturni rozdily a poukazat na dtlezitost kultury pii
obchodovani.

Kultura je dualezity aspekt pii chovani spotiebitell. Také silné ovlivituje poptavku po
zbozi i naslednou koupi. Pfi mezinarodnim obchodovani je velmi dtlezité umét proniknout
do kultury zahrani¢niho partnera. Usnadni to komunikaci, pfedejde se nevhodnym situacim
a znamena to Cast uspéchu pii uzavirani obchodu. Hlavnim cilem je zamétit se na kulturu v
Cing. Popsat a definovat ji tak, aby mistni kulturni rozdily byly natolik ziejmé, Ze nedojde

ke kulturnimu Soku zahrani¢niho obchodnika a k nedorozuméni mezi podnikateli.

Technika, kterou jsem pouzila ve své praci, bylo shromazdéni a studium veskeré
literatury na dané téma. VSeobecné informace do teoretické i praktické ¢asti jsem ziskala z
knih, ¢lank a internetovych zdroji. Pro dané téma neni typické statistické ¢i matematické

zpracovani dat, tudiz se mi zdala metoda kvalitativniho vyzkumu jako nejvhodné;si.
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3. Literarni reSerse

3.1. Definice kultury

Vyznam slova kultura se v pribéhu vékl znaéné meénil. Pivodné se slovo tykalo
pouze péstovani uzitkovych plodin. Ve starovékém Rimé se viak objevilo jako metafora,
kdy Marcus Tullius Cicero piekladal Platoniv pojem ,pée o dusi“. Od pocatku
Sestnactého stoleti se slovo kultura vyuziva pro oznaceni konkrétnich lidskych ¢innosti,
pievazné téch uméleckych. (Sronék, 2000)

Pojem ,kultura® a odvozeniny jako ,kulturni“ nebo ,,vzdélany* se vztahuji pouze
k lidem a jejich popisu. Kultura je vse, co lidé vlastni, co si mysli a jaka dé€laji rozhodnuti
jako Clenové konkrétni spole¢nosti. Tyto procesy probihaji zpravidla ve skuping, z ¢ehoz
vyplyva, Ze kulturu sdileji nejméné dva lidé a Ze spolecnost je obvykle vétsi nez dvé
osoby. Kultura nejsou jednotlivé véci, ale je tvofena fadou prvka. Zakladni charakteristika
kultury je, ze jde o nauCené chovani, které je prenaSeno z generace na generaci. Dal§i
charakteristikou je, Ze konktrétni nauc¢ené chovani sdileji vSichni (nebo téméf vSichni)
Clenové spole¢nosti. Kultura také formuje jedndni ¢lenti spolecnosti a jejich predstavu o
svété. Je proménliva v Case a proto se Clovék musi neustdle ptizplisobovat danym
podminkam. Lidé se fadi do raznych kultur, jestlize se jejich chovani odliSuje podle
skupin. (DeVito, 2008)

Do kultury patii literatura, hudba, uméni, filosofie a véda. Vyzkumem kultury se

zabyva specidlni véda, ktera se nazyva kulturologie.

3.2. Elementy kultury

Kultura se sklada z n€kolika elementt, které tvoii urity celek. Nelze posuzovat
samostatné nebo vytrhavat jednotlivé elementy pro vytvofeni obrazu jedné spole¢nosti.

Mezi zakladni elementy patfi Cas, jazyk, narodnost, nabozenstvi, politika a dalsi.
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3.2.1. Pojeti ¢asu

Cas mize byt posuzovan z nékolika hledisek a jeho vnimani se v riiznych kulturach
odlisuje. Naprtiklad kratkodoby (vtefiny a minuty) nebo dlouhodoby (desetileti).

Nejcast¢jsi zptsob déleni Casu je rozdeéleni, které piednesl jeden z nejvyznamnéjSich
autord, ktefi se timto tématem zabyvali — Edward T. Hall. Ten rozdélil pfistup kultur do
dvou zakladnich skupin — skupiny monochronické a polychronické. Monochronicka
kultura je charakterizovana v zavisloti na ¢ase. Obchodnici se dostavuji véas na schizky,
program se dodrzuje a jen vyjimecné je preruSeno jednani. Jedna se vétSinou o zemé, kde
ma kazda jednotka ¢asu velkou cenu. Naopak kultura polychronickd klade mensi diraz na
presnost a nedodrzovani sjednanych lhiit a terminti neni nic neobvyklého. Zde je Cas
proménlivou veliCinou. V téchto kulturach je pro pro hostitele vyznaméjsi dokoncit
jednani, které bylo zahajeno, nez je nahle prerusit kvili jinému. Pred asem maji ptfednost
lidské vztahy. (Srongk, 2000)

Na zaklad¢ tohoto rozdé€leni lze €lenit jednotlivé kraje podle uvedenych hledisek.
Mezi siln¢ monochronické zemé patii: severni Evropa vcetné Velké Britanie a
Nizozemska, Némecko, Rakousko a Severni Amerika. Mezi mirn€¢ monochronické se radi
naptiklad jizni Evropa, vychodni Evropa, Australie, Novy Z¢land. Také nékteré zemé
asijského kontinentu, konkrétné i Cina, kterou se zabyva prakticka &ast této prace. Do
posledni skupiny, polychronickych kultur, patii Latinska Amerika, Afrika, arabské zemé a
jizni a jihovychodni Asie. U nékterych zemi dochazi k postupnému piechodu z jedné
skupiny do druhé. Tento jev muzeme pozorovat napiiklad u Japonska — piechod
Z polychronické do siln¢ monochronické. Existuji 1 mista, kde se objevuje rozdilné pojeti
casu dokonce uvnitf zemé€. Sem patii severni a jizni Italie, severni Némecko a Bavorsko.
(Srongk, 2000)

Lze konstatovat, ze ¢im blize ,.ke slunci®, tedy k rovniku, tim mén¢ se k €asu pfihlizi.
(Srongk, 2000)

Jiny pohled na posuzovani €asu je podle tzv. linedrnich a multiaktivnich postoji.
Prvni zplsob je postaven na myslence, Ze se Cas pohybuje po piimce — minulost,
pfitomnost, budoucnost. Zaklad pro dodrzovani tohoto postoje je dodrzovani presného
pracovniho planu v soucasnosti, nezajimat se o minulost, protoZe neni dlileZitd a soustfedit
se na plany do budoucna. Podle druhé skupiny je Cas subjektivni. Spojuje se s urcitou

udélosti, osobou ¢i ¢innosti a je mozno s nim manipulovat bez ohledu na hodinu. Cilem je
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stihnout co nejvice véci najednou, protoze takova prace je zajimavéjsi a je mozné ziskat
lepsi vysledky. (Zamykalova, 2003)

Dale mtUzeme cas rozdélit z hlediska formalnosti. Za formalni ¢as povazujeme
jednotky dané urcitou kulturou a tyto jednotky Casu jsou libovolné. Ve vét$ing svéta se déli
¢as na vtefiny, minuty, hodiny, tydny, mésice, roky a desetileti. Nékde v§ak mizeme najit i
jina déleni, naptiklad podle fazi Mésice nebo ro¢nich obdobi. Neformalni ¢as je oznaceni
piiblizného casového intervalu, napiiklad ,,ihned“, ,brzy*“ nebo ,co nejdfive”. Toto
rozdéleni vSak Casto zptsobuje komunikacni problémy a vznik sport, protoze kazdy ma
pod takovymto pojmem jinou piedstavu ¢asoveého Useku. (DeVito, 2008)

Problém miiZe nastat pfi stietu pfedstavitel dvou kultur, naptiklad pfi obchodni
schiizce. Predstavitel pochazejici z monochronické kultury ptfijde na jednani v¢as. Pokud
bude muset ¢ekat, az si hostitel vyfidi svoje zalezitosti, bude to povazovat podle své
kultury za neomalenost nebo 1 urdzku. A opatné¢ — kdyz je predstavitel polychronické
kultury zvykly chodit na schiizky pozdé€ji, mize se dockat sdéleni, Ze nebude piijat a musi
se dostavit vjiny termin. Ten to ale vtomto piipadé mlze na zdkladé svych zvyku
povazovat jako neomalenost ze strany hostitele, ze si na n¢j neudélal ¢as. Pokud je
navstévnik na stran¢ prodavajiciho, mél by se umét ptizptisobit pojeti ¢asu kupujiciho a tim
muze ocekavat lepSi vysledky pii obchodnich jednanich a predejit tim také

nedorozuménim a zbyte¢nym konflikttim. (Sronék, 2000)

3.2.2. Prostor

Rozdilné ptistupy k prostoru mezi kulturami se projevuji odliSnostmi tykajicimi se
kancelafskych mistnosti, jejich uspofddanim a umisténim vedoucich pracovniki.
V zapadnich firmach je zvykem, Ze vedouci pracovnici sedi samostatné¢ a oddélené¢ od
ostatnich a vybaveni kancelafe zpravidla odpovida jejich hierarchickému postaveni ve
firmé. V Japonsku jsou vedouci pracovnici na nizs8i a stfedni urovni umisténi spolecné se
svymi spolupracovniky. Samostatné kancelafe maji k dispozici pouze nejvyssi firemni
funkcionafi. V rozdilech umisténi vedoucich pracovnikli se do jist¢é miry odrazi
individualisticky a tymovy zplsob prace v jednotlivych zemich (USA a Japonsko).

V Némecku jsou jen zfidka vidény oteviené dvéte, protoZe je to znamka neuspofadanosti.
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Naopak ve Spojenych statech jsou oteviené dvete znakem toho, Ze je vedouci pfipraven

Kk jednani. Zaviené dvefe znaci jeho zaneprazdnénost. (Zamykalova, 2003)

3.2.3. Jazyk

,2Komunikace miize znamenat pfijeti, potvrzovani, osvojovani roli ¢i jejich odmitani,
prizptisobovani se stereotyptim, konformité. Tyto kroky prakticky znamenaji socialni
integraci ¢i prizpisobeni se spolecenskému tadu.* (Vybiral, 2000)

Propojeni a styk mezi jednotlivymi kulturami 1 uvnitt jedné probihd prostfednictvim

jazyka tzv. verbalni komunikace a prostfednictvim komunikace neverbalni.

Verbalni komunikace

Verbdlni komunikaci rozumime vyjadfovani pomoci slov prostfednictvim
piislusného jazyka. Do verbalni komunikace se v §irSim pojeti zafazuje komunikace ustni 1
pisemna, pfima nebo zprostfedkovana ¢i ziva nebo reprodukovana. (Vymétal, 2008)

Pfi verbalni komunikaci si musime uvédomit, ze se mize tykat jedné osoby (dialog
samého se sebou), dvou 1 vice osob. Vybiral (2000, str. 86) definuje slovni komunikaci
jako ,,...vybér, kombinovani a produkci jazykovych znakt (psani projevii, rozmysleni feci,
artikulaci, feCovou strategii a ,,diplomacii®, volbu stylu), proces vzajemného sd€lovani,
percepci (vnimani) a recepci (ptijem) slovnich sdéleni a porozuméni jim*.

Tento druh komunikace se fadi do dvou rtznych rovin. Prvnim druhem je
komunikace raciondlni. Vyuziva vyluéné rozumovou raciondlni ¢ast komunikace, z celé¢ho
priabéhu komunikace se peclivé oddé€luji jakékoliv emoce a je zdkladem pro komentovani.
Druhym typem je komunikace emociondlni. Ta se zabyva formou sdéleni, zptisobem jeho
podani, individualnim nazorem na sdéleni, pocitem z partnera a emoc¢nimi extrémy.
(Vymétal, 2008)

Jazyk je jednim z elementd, ktery je spole¢ny pro vSechny kultury. Odhady o poctu
zivych jazyki se lisi, vétSinou se toto Cislo pohybuje okolo tfi tisic. Napiiklad Cinsky
hovoti 20% obyvatel svéta. Pravdépodobné stovkou jazykd hovoti 95% obyvatel. (Ferraro,
1994)
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V technicky vyspélych zemich a rozvinutych spole¢nostech maji jazyky vice
puvodnich, ptipadné pfevzatych slov, vztahujicich se k jednotlivym aspektim techniky,
vyroby apod. Naproti tomu jazyky ndrodu, jejich zivot je Uzce spjat s ptirodou, maji daleko
rozvinut&jsi slovni zasobu o jednotlivych aspektech ptirody. (Srongk, 2000)

Pfi mezinarodnich obchodnich jednanich vyzaduje verbalni komunikace znalost

cizich jazykli nebo pomoc tlumoc¢nika.

Neverbalni komunikace

Informace o partnerovi ziskdvame i z jeho neverbalnich projevi. Tento druh
nazyvame takeé jako fec€ téla, nonverbalni nebo mimoslovni komunikace.
Neverbalni komunikace se dé€li na tyto druhy: (Vymétal, 2008 str. 56)
= Kinezika — zamétena na sledovani pohybu celého téla,
= gestika — zaméfena zejména na pohyby a postaveni prstt, pazi, nohou a
hlavy,
= mimika — zaméfena na pohyby obli¢ejovych svala,
= vizika — zaméfena na pohyby o¢i, vi¢ek, obo¢i, o¢ni kontakt,
= haptika — zaméfena na vyznam dotek,
= proxemika — zaméfena na vyznam vzdalenosti,

= posturologie — zaméfena na postoje a pozice celého téla

Dilezitd soucast komunikace je také empatie neboli schopnost vcitit se. Je to
schopnost a ochota porozumét druhym lidem, pochopit jejich jedndni, chovani, zaméry,
potieby, pocity, mySlenky a vztahy mezi nimi. Empatie tvoii zdklad komunikaéniho
chovani. Bez této schopnosti se Spatné ziskdva divéra druhych lidi, bez které s nimi nejde
spolupracovat. (Peters-Kiihlinger, 2007)

,,Casto byva uvadéno, Ze Gspéch komunikace zavisi z 55% na feci téla, z 38% na
hlasovém kontextu (paralingvistice) a pouze z 7% na obsahu verbalniho projevu. Piestoze
tento ndzor za€ina byt zpochybinovan, neverbalni komunikace zaujima stale dulezitou roli v
komunikaci.* (Vymétal, 2008)

Formy neverbalni komunikace se mezi konkrétnimi kulturami znacné liSi. Pro

ilustraci: Vzty€eny palec vzhiru v Australii znamena nesluSné gesto, vyjadiujici nechut,,
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odpor k druhému. V Némecku tak ukazuji ¢islo jedna, v Japonsku Cislo pét. V Ghané je
toto gesto brané jako urdzka a v Malajsii palec slouzi k ukazovani ¢astéji nez ukazovacek.
(DeVito, 2008)

Uméni a schopnost naslouchat, pozorovat a piedev§im spravné chapat obsah a
vyznam verbalnich i neverbalnich sdéleni je proto dulezitym aspektem uspésného
vyjednavani jak v kultufe jedné, tak mezi kulturami rozdilnymi. Respektovanim téchto

zésad lze ptedejit zbyteCnym nedorozuménim.

3.2.4. NabozZenstvi

Nabozenstvi patfi k nejvyznamnéjsim zdrojim kultury. Jeho vyznam a vliv na
postoje a vztahy ve spolecnosti se v jednotlivych kulturach 1isi. Nékde je jen okrajovy,
jinde ovlivituje a vytvaii zakony a postihy za jejich nedodrzovéani.

Ekonomika a ndboZenstvi sleduji naprosto odlisné cile. Obchod se pohybuje ve sféte
materialni, zatimco nabozenstvi ve sféfe duchovni. Mohlo by se tedy zdat, ze spolu
nesouvisi, ale je tomu naopak.

Razné druhy nabozenstvi formulovaly a stanovily nékteré principy, jez se piimo i
nepiimo hospodaiského zivota dotykaji. Projevuji se formou piikazii, zakazti a pokyni,
které ovliviiuji chovani v obchodni sféfe. Piikazy, zdkazy a pokyny jsou mnohdy staré
tisicileti. Vznikaly v dob¢, kdy mély ekonomické podminky zcela jinou podobu, nez je
tomu dnes, proto ¢asto dochazi k problémtm jejich uplatnovani v soucasnosti. Nabozensti
Cinitelé mnohdy nevédéli (a dodnes nevédi), jak sladit zejména piedpisy o lichvé
S pragmatickymi potiebami. Pod tihou ekonomickych potieb dneSni doby se
z dlouhodobého pohledu piistup nékterych nabozenstvi méni, je vice realisticky a
pragmaticky. Monoteistickd ndboZenstvi maji stejné koteny. Jsou zaloZena na zdkazu
lhani, zékazu lichvaiskych aroki, ¢i zakazu ptipravit jiného ¢lovéka podvodnym zplisobem
0 jeho majetek. (Srongk, 2000)

V moderni dobé vedlo naboZenstvi a jeho spory k rozpadu statl a vytvofeni zcela
novych. Na ndbozebském principu byla rozdélena napiiklad Indie, kdy v muslimskych
¢astech vznikly Pakistdn a Bangladés. (Sronék, 2000)

V ptipadé ptipravy obchodniho jednani je nutné zohlednit volné dny a naboZenskeé

svatky vdané kultufe. Napiiklad obchodni partner muslimského vyznadni nebude
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vyjedndvat v patek, protoze tento den travi v mesité. Také neni vhodné planovat schiizky
V obdobi ramadanu. (Zamykalova, 2003)

Neni tieba se zabyvat nabozenstvim obchodnika do vétSich detaildi, ale rozumét,
pochopit a respektovat zaklady nabozenstvi obchodniho partnera patii k dilezitym a

nezbytnym prvkiim uspésného obchodniho jednani.

3.2.5. Hodnoty a normy

Kazdou kulturu miizeme charakterizovat rozdilnym Zebfickem hodnot a norem. Pro
vSechny kultury plati zékladni potfeba snahy o ,pfezZiti“. Jinde roste vyznam hodnot
bezpeci, jistoty, sounaleZitosti nebo seberealizace. Tyto rozdily nejsou urCeny pouze

bohatstvim ale i1 zplisoby jeho déleni s ostatnimi.

3.2.6. Vzdélavani

Ptistup jednotlivych kultur ke vzdé€lavani je dalsi dulezity kulturni pilif. Rozdily
mezi kulturami se nelisi pouze ve stylu vyuky, ale také v objemu finan¢nich prostfedk,
které jsou do vzdélavani uvolnény ze statnich rozpoctli zemi.

Vzdélavani v soucasné civilizaci prochazi mohutnym rozvojem. VSechny vyspélé i
mén¢ rozvinuté zem¢ se podle svych ekonomickych moZznosti snazi vybudovat co
nejdokonalejsi vzdélavaci systémy, které jsou nezbytnym piedpokladem ke svému dalSimu
rozvoji. Pfesto v mezinarodnim pohledu existuji dva zcela protichidné trendy piistupu ke
vzdélavani. Prvnim trendem je ndzor, ze se vzdelavani ve svété globalizuje stejné jako
sféra obchodu. To se projevuje tim, Ze do vzdélavani pronikaji nékteré spole¢né zplisoby
uvazovani a konkrétni inovace, které jsou pouzivany ve vzdélavani v jinych zemich. Na
druhé strané prevlada situace, kdy jsou vzdelavaci systémy ve svété jedinecné a vzajemné
odlisné. Ménit jejich ustdlend a dlouhotrvajici specifika je obtizné, nebot’ vzdélavaci
systémy jsou silné zavislé na historickych, kulturnich, nabozenskych a jinych tradicich.
Jako ptiklad zvlastnosti ve vzdélavani jsou skandinavské zemé, kde donedavna (na rozdil
od ostatnich zemi Evropy) zahajovaly déti povinnou $kolni dochazku az ve véku 7 let.

(Priicha, 1999)
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3.2.7. Socialni struktura

Poslednim zminénym pilifem kultury je socialni struktura, ktera zahrnuje sit’ vztaha
jedincd, pozic, roli a uspotfadani vztahti ve spolecnosti. Zakladem pro tyto struktury je
socidlni postaveni, socialni role a socidlni stratifikace spole¢nosti.

Socialni postaveni, neboli status mize nést jak konkrétni jedinec, tak i skupina.
Status urcuje prava a povinnosti jedince ve vztahu k ostatnim a soucasn¢ také formuje
ocekavani, ktera miuze mit okoli od drzitele statusu v uréitych situacich. Vztahy mezi
riznymi socialnimi statusy vymezuje socidlni role. Socidlni nerovnost a jeji rozvrstveni
mezi spole¢nostmi se nazyva socialni stratifikace a tato nerovnost mize byt narodnostni,
majetkova, ale miize byt zohlediiovéna i z hlediska véku, vzdélani ¢i pohlavi.t

Ve vrstveni spolecnosti mizeme pozorovat dvé tendence: jednou je spoleCenské
postaveni urcovano tim, V jaké rodiné¢ jsme se narodili nebo jaké jsme se shatkem stali
¢lenem. Dal$im druhem jsou spole¢nosti rovnostaiské. Zde plati, Ze postaveni neziskame

SpoleCnosti je dale mozné délit na formalistické a méné formalistické. V prvni
skupin¢€ obykle plati pfisnd hierarchie, podle které mizeme pozorovat vyrazné socialni
rozdily. Skupina méné formalistickd je charakterizovana jako rovnostaiska s malymi
rozdily ve spole¢enském postaveni. (Sronék, 2000)

Za velmi neformalni spolec¢nosti lze povazovat napiiklad Australii a Spojené staty,
kde je Casto zadkladem pro uspéch dané rodinné zazemi. Do mirn¢ formalnich spole¢nosti
muzeme zatradit Dansko, Norsko, Kanadu a Novy Z¢land. Formaln€jSimi kulturami jsou
ostatni evropskeé staty, oblast Stfedomoii, arabské staty, Jizni Amerika a vétSina stati Asie.
(Gesteland, 1999)

Problém pii obchodnim styku miiZze nastat, pokud se méné formalni kultura stietne
S druhou skupinou zejména tehdy, kdy vySsi firemni pozice zastupuji Zeny nebo mladé
osoby. Zde se objevuji velké rozdily ve zvycich a tak mohou vznikat konflikty. V ptipadé
vétSiny stath plati nediivéra vici Zendm ve vedoucich funkcich, v islamskych zemich se
zeny hospodaiského zivota dokonce viibec netéastni. V Japonsku je jejich kariérni postup

velice pomaly a do vysokych pozic nejsou viibec jmenovavany. Opakem je Cina, kde Zeny

! Dostupné z: https://managementmania.com/cs/socialni-pozice
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puisobi pomérné vysoko ve spoleenské hierarchii. Podle v€ku se v hierarchii postupuje

v Japonsku, narozdil od Spojenych statii, kde ma piednost mladi. (Srongk, 2000)

3.3. Kulturni rozdily

Obecné se mohou rozdily tykat vSech urovni kultury (zptsoby, vzorce chovani a
jednani, idealy a hodnoty), konkrétné jejich vytvora, instituci, komunikace, Zivotniho stylu,
zvykll, norem, hodnot a piedpokladi. Kulturni rozdily musime vzdy posuzovat v rdmci
srovnavani dvou konkrétnich kultur, nebot’ jak se lisi jedna kultura od druhé, nemusi se
lisit od tfeti. V nékterych aspektech se kultury mohou znaéné lisit a v jinych mohou byt
naopak srovnatelné.

Schopnost spolupracovat s osobami z odliSnych kultur, porozumét zvykam
zahrani¢nich partnerti a respektovat jejich odlisné ptistupy se dnes rychle stava jednim z
dalezitych pracovnich piedpokladii. Tato manaZerska schopnost jiz ziskala sviij ndzev:
byva oznaCovana jako fizeni kulturni rozmanitosti. Kulturni rozmanitost ma Casto velmi
pozitivni vliv na vykon pracovnich skupin. Klade sice vétsi naroky na komunikaci
(ov€fovani, zda vSichni Clenové skupiny rozumi tomu, jak problémy vnimaji ostatni), ale
zato je velkym pfinosem, protoze do organizace piinasi nové ¢&i odliSné pohledy a

perspektivy a s nimi i vét§i otevienost k novym myslenkam, flexibilitu a kreativitu.?

3.3.1. Pojeti kultury dle Hofstedeho

Geert Hofstede je holandsky védec, ktery se zabyval rozdily a interakci mezi
riznymi narodnimi a organiza¢nimi kulturami a zaroven jejich dopadem na obchodovani.
Identifikoval pét zakladnich kulturnich dimenzi, kterymi mizeme charakterizovat narodni,
regionalni, komunitni, organiza¢ni a taky tfidni kultury. Prvni ¢tyfi hodnoty byly objeveny
na zékladé Setfeni zaméstnancli IBM, coZ je nejvétsi svétova spolecnost zabyvajici se
poskytovanim feSeni a sluZzeb informacnich technologii. Patd byla ziskdna z ¢inského

vyzkumu hodnot.

2 Dostupné z: http://archiv.ihned.cz/c1-21849895-kulturni-rozdily-maji-i-vyhody
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Hodnoty Ize méfit pomoci indext, které nabivaji hodnot 0-100:

vztah k autorité — vzdalenost moci
vztah k nejistoté — vyhybani se nejistoté
individualismus — kolektivismus
maskulinita — feminita

dlouhodoba orientace — kratkodoba orientace

Vztah k autorité — vzdalenost moci (Power distance, PDI)

Dimenze vzdalenosti moci vyjadiuje miru nerovnosti, ktera je v dané spolecnosti
ocekavana a akceptovana. Jednd se o rozpéti moci mezi nadiizenym a podiizenym.
Zakladni rozdily mezi kulturami jsou popsany velkou a malou vzdalenosti moci.
V kulturach, kde se objevuje velka vzdalenost moci, jsou nerovnosti povazovany za
piirozené. Hranice mezi socialnimi vrstvami jsou pevné dané a respektované. Hierarchie je
v téchto kulturdch povazovana za piirozené uspotadani spole¢nosti. Naopak je tomu v
Kulturach s nizkou vzdalenosti moci, kde je kladen diiraz na rovnost. SpoleCensky statut
nema velky vyznam, nerovnost je zde povazovana za nespravedlivou. (Hofstede, 1999)

Vysokych hodnot vzdalenosti moci dosahuje vétSina asijskych zemi (Malajsie a
Filipiny), vychodoevropské zemé (Rusko, Slovensko) a také latinskoamerické zemé jako

Panama a Mexiko. Nizké hodnoty maji némecky mluvici zemé, severské zemé, Spojené

staty ¢i Velka Britanie. (Hofstede, 1999)
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Tabulka 1- Hlavni rozdily mezi spole¢nostmi s malou a velkou vzdalenosti moci:
pracovisté

Mala vzdalenost moci Velka vidalenost moci

J 4 .

Organizac¢ni hierarchie znamena nerovnost | Organiza¢ni hierarchie odrazi existencialni

roli, ktera vznikla z praktickych divodi nerovnost mezi témi nahote a témi dole
Decentralizace je v oblibé Centralizace je v oblibé
Je tu méné nadtizenych Je tu vice nadtizenych

Rozdily mezi platy na vrcholu a na zédkladné | Rozdily mezi platy na vrcholu a na zdkladné
organizace jsou malé organizace jsou velké

Manazefi spoléhaji na své vlastni zkuSenosti | ManaZeti spoléhaji na nadfizené a na
a na podtizené formalni pravidla

Podfizeni ocekavaji, ze se s nimi nadtizeny | Podfizeni ocekavaji, ze se jim fekne, co

bude radit maji délat

Idedlni $f je demokraticky a je schopny Idealfn $éf je benevolentni autokrat nebo
dobry otec

Privilegia a symboly statutu nejsou K manazerim patfi privilegia a symboly

povazovany za vhodné statutu

Manualni prace je cenéna stejné jako prace | Prace v kancelafi ma vyssi statut nez prace
Vv kancelati manualni

Zdroj: Hofstede a dalsi, 1999 str. 54

Vztah Kk nejistoté — vyhybani se nejistoté (Uncertainty avoidance, UAI)

Vyhybani se nejistoté Ize definovat jako ,,miru, v jaké se ¢lenové kultury citi ohrozeni
nejistymi a nezndmymi situacemi® (Hofstede, 1991, str. 113). Pocity ohrozeni, které
vznikaji pti vysoké mife vyhybani se nejistoté, nemaji konkrétni diivod a racionélni
kofeny. Jsou ziskany a nauceny jako kulturni dédictvi spole¢nosti, posilované pomoci
zakladnich instituci, tj. rodinou, Skolou a statem. Vyjadiuji, do jaké miry se lidé fidi svymi
pravidly za nejisté situace. (Hofstede, 1999)

U nejistoty je dilezity fakt, ze je subjektivni. Je to pocit, ktery mizeme ovlivnit a
kazda situace je jina pro konkrétniho clov€ka. Krotitel Ivii se miZe pii své praci citit

klidny, ale pro jiného jedince je to désivé a nepfedstavitelné. Naopak miizeme mit pocit
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klidu pfii rychlé jizdé po dalnici, kde mize byt situace stejné nebezpecna, jako ta, ve které

se nachazi krotitel Ivii. (Hofstede, 1999)

V kulturach, kde se brani nejistoté, jsou lidé pilni pii své préaci, snazi se byt Casto
zaneprazdnéni a projevuje se u nich tizkost a stres. Jsou zvykli byt vSude nacas a dodrzovat
pevny fad. Tyto spole¢nosti maji vétsi sklony ke konservatismu. Opakem jsou kultury, ve
kterych se slabé brani nejistoté. Zde lidé zpravidla nenasazuji vysoké tempo pfti aktivitach,
¢as pro n€ neni zasadni, pracuji, jen kdyz je tfeba a pravidla se vyskytuji, jen kdyz je to
nutné. (Hosftede, 1999)

Podle vyzkumu ve spole¢nosti IBM nejvyssiho skore (zemé, které se nejvice vyhybaji

nejistotd) Vv zebiicku dosahuji: Recko, Portugalsko, Guatemala a Uruguay. Naopak

v v

Individualismus — kolektivismus (Individualism, IND)

Dimenze individualismu a kolektivismu ukazuje, v jaké miie se lidé v dané kultuie
chovaji jako nezavisli jednotlivci ¢i jako ¢lenové socialnich skupin. V individualistickych
kulturach maji vyznamnou roli hodnoty osobni svobody a nezavislého rozhodovani.
Jedinci zde spiSe vytvaieji vétsi mnozstvi pomérné slabych vazeb a maji flexibilngjsi
vztahy. SpInéni zadaného tkolu a efektivita ma piednost pred vztahy. (Hofstede, 1999)

Kolektivismus se vyznacuje silnym pocitem piislusnosti ke skupiné. Lidé se rodi do
skupin, jejich postoje a nazory jsou piimo fizeny skupinovou piislusnosti a jsou skupiné
pIn¢ oddani. Jednaji tak, aby neposkodili svou skupinu ani jeji ¢leny a zaroven piebiraji
odpovédnost za skupinu jako celek. Kolektivisticka spole¢nost se vyznacuje silnou pozici
rodiny a pevnymi vazbami mezi piibuzenstvem. (Hofstede, 1999)

Vysokého skore indexu individualismu dosahuji témét vSechny relativné bohaté zemé,
jako jsou naptiklad Spojené staty, Australie, Velka Britdnie a Kanada. Na poslednich
ptickach této tabulky se objevuji pfevazné zemé Stiedni a Jizni Ameriky jako Kolumbie,

Venezuela, Panama ¢i Guatemala. (Hofstede, 1999)
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Tabulka 2 - Hlavni rozdily mezi individualistickymi a kolektivistickymi spole¢nostmi:
pracovisté

Individualisticka spolecnost Kolektivisticka spolecnost

Casté zmény zaméstnani Zmény zaméstnani jsou tidké

Zameéstnanci sleduji zajmy zaméstnavatele,

pokud se shoduji s jejich viastnimi Zameéstnanci sleduji skupinové zajmy

Pti pfijimani a povySovani zaleZi jen na vy g IR
N w1 Pfi ptijimani a povySovani je bran ohled na
tom, co doty¢ny umi a na ptislusnych

skupinu zaméstnance

pravidlech

Vztah mezi zaméstnancem a Vztah mezi zaméstnancem a
zaméstnavatelem je zaloZzen na smlouve, zaméstnavatelem je chdpan moralng,
ktera je vyhodna pro ob¢ strany podobné jako rodinny vztah

Managament je managementem jednotivett | Managament je management skupin

V manaZerském vycviku se uci, jak ¢estné¢ | Pfimé hodnoceni zaméstnancli narusuje

sdilet pocity harmonii

S kazdym zékaznikem se musi zachazet Zakazniklim ze skupiny se dostava lepsiho
stejné zachazeni

Ukol je dilezitéjsi nez vztahy Vztahy jsou dilezitéjsi nez tkol

Zdroj: Hofstede a dalsi, 1999 str. 86

Do budoucna je pravdépodobné, ze se rozdily v individualismu a kolektivismu
nebudou dlouhy ¢as ménit, coz je zptisobeno hlubokymi kofeny narodnich kultur. Pokud se
ale budou nadale zvétSovat rozdily v bohatstvi mezi bohatymi a chudymi zemémi, rozdily

Vv této dimenzi se mohou také jesté zvéetsit. (Hofstede, 1999)

Maskulinita — feminita (Masculinity, MAS)

Vsechny lidské spole¢nosti jsou tvofeny muzi a zenami, zpravidla i v pfiblizné
stejném mnozstvi. Rozdilny pohled na muze a Zeny nepozorujeme jen mezi kulturami, ale
dokonce i napfti¢ ¢leny spole€nosti jednotlivych kultur.

Maskulinita je pribojnost, vysoké sebevédomi az samochvéla, opakem je feminita,
ktera se znaci zdrZenlivosti a realistickym mysSlenim. Jsou to pojmy relativni: muz se mize

chovat feminnim a Zena maskulinnim zptisobem. Je to jen znamka toho, Ze se odchyluji od
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jistych konvenci a zvykl své spolecnosti. Ve vétsiné spolecnosti existuje shodné tendence
Vv distribuci socialnich roli vdzanych na pohlavi. U muzi je predpokladano, ze se jich vice
tykaji ¢innosti mimo domov, jsou priibojni a sout&zivi. Usp&chy posiluji jejich maskulinni
pribojnost. Od Zen se oc¢ekava, Zze budou vice peCovat o domov, déti a vztahy mezi lidmi,
tedy, Zze prevezmou jemnéjsi ulohy. Tato péce rozviji feminni podporu, smysl pro lidské
vztahy a zivotni prostiedi. (Hofstede, 1999)

Na rozdil od individualismu skére zemé nezavisi na stupni hospodarského rozvoje.
V tabulce indexu MAS byly nejblize maskulinnimu p6lu Slovensko, Japonsko, Mad’arsko
a Rakousko. Nejblize poélu femininnimu je Svédsko, Norsko, Holandsko a Dansko.

(Hofstede, 1999)

Tabulka 3 - Hlavni rozdily mezi femininnimi a maskulinnimi spole¢nostmi:
pracovisté

Maskulinni spolecnost Femininni spole¢nost

Rozhodnost a agresivita v managementu Intuice a konsensus v managementu
Konflikty se fesi vybojovanim Konflikty se fesi vyjednavanim
Odmeény jsou spravedlivé Odmeény jsou zalozeny na rovnosti
Preference velkych organizaci Preference malych organizaci

Zije se, aby se mohlo pracovat Pracuje se, aby se mohlo Zzit

Vice penéz je lepsi nez vice volna Déava se prednost volnu pied penézi

Kariéra je pro muze povinnosti, u Zen je o . . .
Jep p ’ J Kariéry jsou mozné pro ob¢ pohlavi

mozna

M¢éné zen mezi specialisty Vétsi podil Zen mezi specialisty
Humanizace prace je obohacenim jejiho Humanizace prace na zaklad¢ kontaktu a
obsahu spoluprace

Konkurenéni vyhoda ve strojirenstvi a Konkurenéni vyhoda v zemédélstvi a
tézké chemii sluzbach

Zdroj: Hofstede a dalsi, 1999 str. 117
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Dlouhodoba orientace — kratkodoba orientace (long-term orientation)

Posledni dimenze je jedind, kterd nevznikla na zéklad¢ prizkumia ve spolec¢nosti
IBM, ale vychazi ze studie mezi studenty psychologie v asijsko-pacifické oblasti, kterou
provedl nékolik let po vyzkumu G. Hofstedeho M. H. Bond z Cinské univerzity
v Hongkongu. Ten provadél prizkum na stejnych zakladech jako Hofstede a objevil
podobné dimenze ve zcela odlisSném materidlu. Jedind dimenze z prizkumu (vyhybani se

nejistoté) neméla sviij ekvivalent a proto byla ptidana tato, pata, dimenze. (Hosftede, 1999)

,Dlouhodoba orientace spociva v péstovani ctnosti zaméfenych na budouci
odmény; zejména vytrvalosti a Setrnosti. Na opacném polu kratkodoba orientace spociva
V péstovani ctnosti tykajicich se minulosti a soucanosti, zejména ucty k tradicim,

zachovani tvaie a plnéni spolecenskych zavazki.* (Hosftede, 1999 str. 162)

Obecné tato dimenze ukazuje rozdily mezi vychodnimi a zapadnimi kulturami. Na
vychodé (Cina, Hongkong, Japonsko) dosahuji vysokého indexu dlouhodobé orientace a na
zapadé (Ceska republika, Velka Britanie, Kadana nebo USA) jsou tyto hodnoty velmi
nizké a vykazuji proto sklon ke kratkodobé orientaci. (Hosftede, 1999)

3.3.2. Dopady kulturnich rozdilii na obchod

Mezinarodni management a rozhodovéani firem je kulturnimi rozdily silné
ovliviiovan. Kazd4 kultura ma jiné charakteristické chovani, zvyky a tradice, které jsou pro
ni piijatelné a které naopak nejsou. Ve sféfe mezindrodniho obchodu musime s témito
kulturnimi rozdily poc¢itat a umét se jim ptizptsobit. Zakladni znalost kultury, se kterou
obchodujeme, je dulezity pro uspéSné jednani a miZzeme tak piedejit zbyteCnym

nedorozuménim.
Schopnosti spolupracovat s osobami z odliSnych narodnich kultur a porozumét jejich

kultufe jsou v dne$ni dobé& velice dilezité. Odpovidajici manaZerska schopnost jiz ziskala

svllj nazev: byva oznacovana jako fizeni kulturni rozmanitosti.
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Mezinarodni cestovni ruch

Cestovni ruch v uplynulych desetiletich dosahuje nebyvalé dynamiky. Kulturni
rozdily jsou v této sféfe znateln€j$i, nez u jinych. Roste pocet osob ucastnicich se
mezinarodniho cestovniho ruchu a také pocet osob navstévujicich jiné zemée. Navstévnik
jiné zem¢ piijde do styku zejména s vnéjSimi rysy mistni kultury - s etiketou, jazykem,
jidelnim ¢i ubytovacim zvyklostem. Pokud ma z4jem, mizZe se dopfedu seznamit s tzv.
,»Vysokou kulturou” zem¢ (architektura, hudba a dalsi), ale ma mensi moznost seznamit se
s hodnotami a tradicemi dané zemé. (Srongk, 2000)

Mezinarodni cestovni ruch muize mit pro kulturni rozdily kladné dusledky.
Odstranuje diivéjsi izolaci nékterych zemi, prohlubuje znalosti o jinych kulturdch. I kdyz

byva navstéva vétSinou kratkd, mize mit za disledek zdjem o danou kulturu a o vétsi

znalost mistnich zvykt a tradici.

Mezinarodni obchod

Mezinarodni obchod je oblasti, kde plisobi stale vice subjekt, které se déli na rizné
druhy. Jsou zde takové, pro které je zahrani¢ni obchod béznou operaci nebo organizace,
které jsou zaméfené pouze na zahrani¢né-obchodni ¢innosti a také subjekty, které se na
zahrani¢nim obchodu podileji jen ziidka. (Srongk, 2000)

Profesionalové, puasobici ve firmach, budou kulturni rozdily pfinejmensim
registrovat. Pii jednani s obchodnimi partnery budou znalosti kulturnich rozdili vyuzivat a
snazit se dosdahnout co nejlepsiho vysledku pro svého zaméstnavatele. Proti sobé maji dvé
skupiny; prvni, ktefi kulturni rozdily ignoruji a druzi, ktefi je podcenuji a pohlizeji na né

svrchu, coZ se mnohym osvédéi a maji i takovou politikou uspéchy. (Srongk, 2000)
Bankovnictvi

Kulturni rozdily se v bankovni sféfe mohou objevovat ve vice smérech. Prvnim je
mezibankovni styk a dal§im styk banky s klientem. Cim vé&t§i nebo vyznamnéjii je

bankovni instituce, tim vice bude pievladat profesionalita a bakovni zvyklosti daného

subjetu nad existujicimi kulturnimi rozdily. Rozdilny pfistup je ve vztahu mezi bankami a
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klienty. Bankovni subjekt mize byt sebevice mezinarodni, ale vzdy sidli v uritém
kulturnim prosttedi, kterému se pfizpisobuje, a proto na to zahrani¢ni i€astnici musi brat
ohled. Naprtiklad tzv. isldmskd banka, ktera sidli v zemi, kde vyzndvaji islam, bude

postupovat podle pravidel islamu, ktery je soucasti bankovni politiky 1 kultury zemé.
(Srongk, 2000)
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4. Prakticka ¢ast — pripadova studie ¢inské kultury

Cung-kuo, v piekladu ,Rise stiedu“ — Cina, ktera je dnes stiedem pouze podle
jména, ale snazi se byt prvni, nejlepsi, vzbuzuje ocekavani i obavy, ze ji bude patfit 21.
stoleti. Stara cinska civilizace je jednou z mala civilizaci, které se vyvijely vcelku
samostané je jedinou civilizaci v historii lidstva, jejiz vyvoj nebyl nikdy pferusen. Na bazi
této civilizace se zrodila stara ¢inska kultura a dodnes se spolu s ni nepfetrzité tvofi.>

Cina je zemi rozlohou velikosti Evropy, a proto po tisice let dochazelo ke vzniku
regionti miize vniknout rozdéleni Ciny na dva velké regiony.

Terminy ,,vnéjsi a vnitini pouzivali zapadni spisovatelé ve vztahu k Ciné za doby
dynastie Qing z diivodu odliSeni jadra a periferie Ciny. Do oblasti vnitini patii ast
vytyCena hranicemi V letech 1369-1644, tfi zavisla izemi na severovychodé zemé. Tyto
Gasti dohromady tvoii 18 zavislych tzemi. Charakteristickd je vnitini Cina nizsi
nadmotskou vyskou, vysoky vyskyt fek tu poskytuje vodu pro zavlazovani a také je zde
vysoce urodna puda. Jsou tu dobré podminky pro zeméd¢lstvi, oblast byla tedy vyhodna
pro rané osidleni, a proto je tato ¢ast husté obydlena. Druha oblast, ptiblizné stejné velka,
se vyznacuje niz§im poctem obyvatel a mens$i trodnosti kviili prevladajicimu hornatému
povrchu.®

Cina na rozdil od Evropy, i pfes svou nesmirnou rozlohu a riznorodost, zpravidla
piedstavovala jeden politicky celek, nebot’ tento ,,subkontinent” integruje urcity zptisob
zivota, jenz ma mnohem del$i nepferuSenou historii, a zptusob vlady, ktery zde zakotenil

mnohem hloubéji, nez jak tomu kdy bylo na zapad¢. (Fairbank, 1998)

Ekonomika Cinské lidové republiky je od roku 2014 nejvétsi na svété (méfeno podle

absolutni vyse HDP po piepoctu dle parity kupni sily).*

Cinané jsou z vyznamnych civilizaci nejvice vnimavi vii¢i své historii a uvédomuji si

silu a kontinuitu své kulturni tradice.

% Dostupné z: http://sk.china-embassy.org/slo/ss/oc/t364424.htm
* Dostupné z: http://www.ceskatelevize.cz/ct24/svet/1005463-cina-od-usa-prebira-zezlo-nejvetsi-svetove-
ekonomiky
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4.1. Nabozenstvi

Cina je sice jako celek ateistickou zemi, ale nachazi se zde velké mnoZstvi
nabozenstvi. K nabozenskym vyzndnim se hlasi pfes 100 milionti obyvatel. Mezi hlavni
patii buddhismus, islam, ptivodni ¢insky taoismus a katolické, protestantské a pravoslavné
kiestanstvi.

Buddhismus je nejvlivnéjsi nabozenstvi v Ciné. Zacal sem pronikat z Indie zhruba v
prvnim stoleti naseho letopoctu a §itil se hlavné po ¢tvrtém stoleti, dnes je v zemi pies 13
tisic buddhistickych chramti. Tibetsky buddhimus se §iti prevazné v Tibetské autonomni
oblasti, vnitini Ciné a provincii ¢inhaj. ®

Islam se do Ciny rozsitil v sedmém stoleti. Za dinastii Tchang (618-907) a Sung
(960-1279) do zemé ptislo hodné arabskych a perskych obchodnikt islamského vyznani.
Nejvétsi rozkvét islamu nastal v Ciné v letech 1279-1368, toto obdobi je nazyvano také
jako dynastie Juan. V soucasnosti je v Ciné pies 30 tisic mesit. ®

Taoismus byl pivodné filozofickym ucenim, ale v pribéhu druhého stoleti se stal i
formou nabozenstvi. Je to pivodni ndboZenstvi zemé& a navazuje na starovékou tradici,
kterda uctiva prirodu a své predky. Taoistické mySleni je rovnéz charakterizovano
pozitivnim a aktivnim pfistupem k nadpifirozenu a k teorii o podstaté reality. Je tézké
spocitat vyznavajici tohoto nabozenstvi, protoze pro jejich vstup neni nutnd ptisna
ceremonie ani ustanoveni, jak tomu byva u ostatnich ndbozenstvi. Napocitat zde mizeme
pies 1500 taoistickych klastert.®

Pocatkem devatenactého stoleti bylo do Ciny pteneseno kiestanstvi. Dostavalo se
sem v nékolika vindch a hlavné po Prvni opiové valce v roce 1840. Cinské kiestanstvi
zahajilo v roce 1950 hnuti za samospravu a sebeobzivu, s cilem zbaveni se vlivu
imperialismu a vychové k vlastenectvi. V soucasné dobé je v Ciné asi 10 miliond
kiestanskych stoupencti, ptes 18 tisic pastorti a knézich, vice nez 12 tisic kostelt a pies 25

tisic ak&énich mistnosti.®

,»V Cing je zarucena svoboda nabozenského vyznani a vS§echny normalni naboZenské

aktivity poZzivaji ustavni ochranu. Zadny statni organ, spolecenska organizace nebo

% Dostupné z: http://www.chinaembassy.cz/cze/zggk/t126979.htm
® Dostupné z: http://czech.cri.cn/chinaabc/chapter6/chapter60402.htm
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jednotlivec nemohou nikoho nutit, aby zastaval nebo nezastaval n¢jakou nabozenskou viru
a ob&an za své nabozenské presvédéeni nemize byt diskriminovan.”’

Nébozenstvi jako jeden z pilifa kultury siln€ ovliviiuje ¢inskou kulturu i podnikéni. Z
tohoto diivodu by si méli podnikatelé pochdzejici z jinych kultur uvédomit predev§im
dilezitost respektu ke star§im a loajality. K cennym vlastnostem, které se mohou projevit

pti obchodnim jednani, fadime také trpélivost a skromnost.

4.2. Konfucianismus

0 99

Konfucianstvi znamena doslova ,,8kola u¢encti” a je to ¢insky filozoficky smér, ktery
se vytvoril na zdklad¢ uceni filozofa Konfucia, mudrce Zijicicho v letech 551-479 pted
naSim letopoctem a patii k nejuctivané;jsi postaveé ¢inské historie. Toto uceni je zaloZeno na
cesté Clovéka a spoleCnosti. Zdlraznuje lidské jednani, které nesmi byt v rozporu s vuli
bozZstva a do poptedi stavi rozum, odpovédnost, pozitivni postoj ke svétu a zaroven
podtizenost fadu. Utvari model spolecnosti, ktera je zalozena na vzoru patriarchalni rodiny.
,»Ve svém ideovém systému zdliraznoval Konfucius dulezitost tfi aspektii: 1i - spravné

chovani a jednani clové€ka, zen - ohleduplnost a soucit k druhym a siao - ucta ke starSim a

predkam.”®

Nekteti historikové tvrdi, ze konfucianismus neni v zadném piipad¢ naboZenstvi.
Charakterizuji ho jako systém etickych hodnot, a pravou podstatu konfucianusmu je nutno
hledat v odlisném pohledu Ciftand na naboZenstvi. Vidi ho jako zptsob vzdélavani a

mozny zplisob jak lidem vétipit moralni hodnoty.®

" Dostupné z: http://www.chinaembassy.cz/cze/zggk/t126979.htm
8 Dostupné z: http://gymsosrym.cz/uaklady-spolecenskych-ved/71-nabozenstvi-ciny
® Dostupné z: http://www.studijni-svet.cz/konfucianismus/
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4.2.1. Filozofie

Podle Konfucia jsou vS§echny mezilidské vztahy obdobou nékterého z péti zakladnich
vztahi, kde Ctyfi z nich jsou dominantni:
e vztah otce a syna
e vztah star§iho a mladsiho bratra
e vztah manzela a manzelky
e vztah panovnika a poddaného a

e vztah pfitele s pfitelem - jediny rovnopravny vztah

Ctyfi z péti vztahtl se odehravaji v roding, a proto Konfucius povazoval rodinu za
nejdiilezitdj$i ¢ast spole¢nosti. Tim je ovlivnéno mysleni Cianti dodnes. Za povinnost je
povaZzovana odpovédnost a absolutni poslusnost vii¢i otci, ktery je hlavou rodiny. Diiraz
kladen na statni zfizeni ma za nasledek vyhranéni oproti ostatnim zemim s jinym

zpusobem vlady a ostatnim kulturam.

4.2.2. Zvyky

Na konfucianismus se obvykle kladl duraz pti vychove déti. Ta se déli podle pohlavi.
Chlapci se uci psat, pocitat a recitovat Hovory (konfuciansky spis obsahujici vyroky a
zdznamy jednani Konfucia), domaci prace se tykaji divek. V dnesni dobé se vychova
sjednocuje. Kdyz chlapec dosahl patnactého az dvacatého roku, konal se obtad, pii kterém
dostal dosp€lé jméno a vybral si svého kmotra. Poté se rodina pfesunula domi, kde se
oslavovalo a kmotr zde byl povazovan za vazeného hosta. U divek probihaly obiady
podobné, ale zpravidla se pofadal na jejich zadsnubach. Vztahy byly domlouvany rodi¢i a
ani jeden ze snoubenct nemél pravo na volbu svého partnera. Pokud zemiel ¢len rodiny,
uspofadal se pfisné stanoveny pohifebni ritudl a pokud byli blizci v zahranici, museli se
okamzité vratit. Télo mrtvého se nechalo tfi mésice pfed domem, kam ostatni ptinaseli

dary dusi zesnulého. Tti roky po jeho smrti (doba truchleni) museli vSichni blizci nosit

10 Dostupné z: https://cs.wikipedia.org/wiki/Konfucianismus
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specialni Saty. VétSina téchto zvykd se vyvijela uz pired Konfuciem, on je popsal a
kanonizoval.*

V rodinnych zvycich v nedavné minulosti rodina vyrazné preferovala narozeni
chlapce, protoze ziistdvali doma, tam si vzali Zenu a mohli se starat o rodi¢e a pozdéji
pracovat na poli. Proto, kdyz ¢ekal par dévce, chodily budouci matky cCasto na potrat,
n¢kdy se stalo, ze novorozence zenského pohlavi i topili. Vysledkem je situace, ze v
soucasné dob¢ je v ¢inské populaci nedostatek divek (na 10 muzi piipadd zhruba 8 Zen) a
muzi maji velky problém sehnat partnerku. DneSni mlad4 generace, zvlasté ve méstech, se
vyrazné orientuje ve stylu zapadu. Chodi v modernim obleceni, nakupuji drahé véci a
poslouchaji zapadni muziku. Ne&kteti ¢insti védci dokonce vyjadiuji obavu z postupné
ztraty tradi¢nich ¢inskych kulturnich hodnot, jako jsou tcta k rodin€ a rodi¢iim, skromnost,
pomoc druhym, atd.?

Uvazovani fady téch nejkreativngjsich a nejvlivngjsich intelektuali v soudasné Cing i
nadale vychazi z konfucidnskych kofenl. Ptestoze nékteti kritizuji konfucianské dédictvi
jako ztélesnéni autoritarstvi, konzervatismu a byrokratismu, dal$i odavodiuji jeho

relevantnost pro ¢inskou modernizaci.*?

4.3. Vytvarné uméni

Cinské vytvarné uméni se soustiedi zejména na malifstvi, kaligrafii a sochaistvi.
Vysoce hodnoceny byly také keramika, textil a laky. Piinosem architektury bylo rozvijeni
nekterych dievénych staveb, urbanistické projekty, pevnostni stavby jako byla Velka
¢inska zed’ a dalSi. Nejstar§imi nalezy z Jang-Sao v severnim Che-nanu, pochazejici z 3.
tisicileti pfed nasim letopo¢tem, je malovana keramika s geometrickou vyzdobou, noze z

kosti nebo pazouril a nefritové sekery. ™

11 Dostupné z: https://cs.wikipedia.org/wiki/Konfucianismus

12 Dostupné z: http://www.euchina-consulting.com/cz/Business/3

13 Dostupné z:

http://www.cojeco.cz/index.php?detail=1&id_desc=17318&s_lang=2&title=%E8%E Dnsk%E9%20v%FDtv
arn%E9%20um¥ECN%ED
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4.4. Cinska literatura

D¢jiny c¢inské literatury jsou dlouhé zhruba Ctyfi tisice let. Podle mytologie vynalezl
pismo c¢insky cisat Fu-si. Jeho existence je sporna a nejspiSe jde o legendarni figuru.
Nejstarsi zdznamy sahaji az do druhého tisicileti pfed nasim letopoctem. Rozsifeni a
rozmach zanrG podnitil vynéalez papiru, tisku a pozdéji knihtisku v poloving patnactého
stoleti. Klasicka dila ¢inské literatury jsou napsana v jazyce wen-jen (klasickd ¢instina) a
teprve na pocatku dvacatého stoleti byl autory v Sirokych vrstvach pouzivan jazyk paj-chua
(psand forma standartni mluvené ¢inStiny) a proto se stala literatura ptistupnéjsi pro ostatni

kultury.*

4.5. Jazyk

Cinské jazyky jsou skupina p¥ibuznych jazyki, které patii do sinotibetské jazykové
rodiny. Jejich mluv¢i je oznacuji za dialekty, ale tyto jazyky jsou ve skute¢nosti velice
rozmanité. Rozdéluji se na ténové a analytické a v ramci klasifikacniho systému se
rozeznava 7-13 hlavnich skupin. Nejpocetnéjsi skupinou jsou severoCinské dialekty, které
maji 960 miliont rodilych mluvcich, nasleduje Wu, ktery ma 80 milioni mluvcich.
Cinstina je matefsky jazyk pro 1,2 miliardy lidi, coZ je 16% svétové populace.

U nas casto uzivanym slovem ,CinStina“ si vnimani ¢inského jazyka vyrazné
zjednodusujeme. V kontinentalni Cing existuji tfi nejvétsi jazykové skupiny: mandarinstina
(pravé tu vétSinou oznacujeme jako CinsStinu, cca 1, 365 mld. mluvcich), Sanghajstina

(¢instina Wu, cca 90 mil. mluvéich) a kantonstina (&instina Yue, cca 70 mil. mluvéich).!®

45.1. Verbalni komunikace

Cinsky jazyk nema piili§ slozitda gramaticka pravidla, z divodu vyskytu velkého
poctu slov, které znéji stejné nebo velice podobné je vsak tento jazyk sloZity na vyslovnost.
Jednotlivych slabik, intonaci a slovosledl je pomérné malo, ale jelikoz patii ¢inStina mezi

tzv. tonové jazyky, znamena to, Ze existuje mnoho moznosti jejich kombinace, stejné jako

1% Dostupné z: http://ucinskehomalire.cz/o-cinske-kulture/
15 Dostupné z: http://sinovia.cz/navody/jak-jednat-s-cinany/navod56.html
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vyznaml, jichZz nabyvaji. Déle se d4 Cinstina oznacovat jako slabi¢ny jazyk (slabika je
nejmensi a zakladni jazykovou jednotkou, kterd mé vyslovnost, lze ji zapsat a nese
vyznam) a jazyk izolujici (gramatika se odrazi od potadku slov a slabik).®

Spisovnou formou ¢instiny je standartni CinStina. Ta je zaloZena na pekingském
nareci, které patii do S$irSi skupiny severoCinskych dialektl. Zapisujeme ho pomoci
¢inskych znakti (logogramy) a problém rozumét tomuto jazyku nemaji ani mluvci

vzajemné nesrozumitelnych ¢inskych jazyku.

4.5.2. Neverbalni komunikace

Neverbalni komunikace ma v Cing velky vyznam. Piikladem je smich, ktery mize
zakryvat piekvapeni &i nesouhlas s nevhodnym navrhem. Cinsky partner je zarovefi
schopen sdélit Sokujici zpravu €1 negativni ndzor S usmévem. Pti komunikaci s Asiaty se
doporucuje udrzovat a nenarusovat osobni zonu, stejn¢, jako je tomu u nas. Jinak je tomu v
Cing, kde jejich nedostate¢nd osobni zéna miZe vyvolat v Evropanovi aZ nepiicetnost.

Pojem soukromi je jim zcela neznamy.

4.6. Kulturni Sok

Cinané respektuji Evropany hned ze zadatku. Lidé ze zemi bé&lochll jsou pro né
zajimavi hned z n€kolika davodi. Je to pro né obdivuhodna oblast neustavajiciho pokroku,
penéz a blahobytu.

Cestovatelé, kteti stravili dlouhou dobu cestovanim po Cing, uvedli: ,,Cim tésnéji se
dostanete, tim tézs§i bude pro vas tolerovat nékteré kulturni zvyky, protoze spousty z nich
jsou opravdu nasi ptfedstavé slusného chovani protivné. Piesto vSak se v tomto svéte, v
némz nerozumite jazyku, nonverbalnimu projevu ani chovani, casem zorientujete a zjistite,
ze existuji lidé, které zajimate nejen jako zdroj penéz. Ti potom oprasi svou anglictinu a
vyptavaji se. Dnes uZz nemaji zakdzdno cestovat, ale jes$té¢ n€kolik desetileti nebudou

Cifané z finan¢nich diivodii schopni se podivat do svéta jinak neZ pracovné. !

18 Dostupné z: http://cinstina.345.cz/
17 Dostupné z: http://www.hedvabnastezka.cz/zeme/asie/cina/poprve-v-cine-aneb-co-videt-a-cemu-se-nedivit/
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4.7. Vliv kultury na podnikani

,Jednani s obchodniky byva vzhledem k odlisné mentalité a jazykové bariéie velice
obtizné. Vedouci Cinské firmy se snazi ptfi uzavirani napt. spole¢ného podniku casto
nadhodnocovat jejich vklad a naopak snizovat dulezitost vkladu zahrani¢niho partnera,
zajména pokud ten vkladd know-how, ochrannou znacku, nebo technologie. Obchodnici a
firmy zvou Casto ciziho partnera na jidlo (ne domi, ale do restaurace) kde se snazi navodit
pratelskou atmosféru, kterd potom mize vést k tomu, Ze zahrani¢ni partner si nedava pozor
na sjednavané podminky. Pozor si je také tfeba davat na to, Ze obchodnici radi tikaji, Ze
jste jejich ptatelé uz na prvnim jednani. Zni to velice neupiimné a mélo by to byt pro vas
varovani.”8

Pii obchodnim jednani je dualeZitd role tlumocnika, ktery se casto podili 1 na
vyjedndvani podminek. Ten mize také nezjiStn€ hajit zdjmy ¢inské firmy jen proto, Ze je
Citan. Angli¢tina neni v Ciné na dobré irovni, pfedevsim u stasich, vedoucich pracovniki.
Ti nemaji velké znalosti a tak muze casto dochazet k nedorozuménim a pfitomnost
tlumocnika je zde vyzadovana.

Uzavirani obchodu v Ciné neni jednoduché, je potieba si k nému vyhradit hodné
Casu a trpélivosti. S ¢inskym partnerem je n¢kdy potieba postupovat po malych kriiccich,
od mensich obchodii az po vétsi, po dikladném vzajemném poznani. Vyjimkou taky neni
skutecnost, kdy se podnikatel¢ dohodnou na danych podminkéch, které pozdé€ji chce
&insky obchodnik razantné ménit.°

Ciftané jsou velmi povéréivi, a proto se vyhybaji &islim 4 a 14. Cislo 4 ma v
mandarin$tiné podobnou vyslovnost jako smrt a 14 zni podobn¢ jako ,,ja smrt”. To mize
napiiklad ovliviiovat ceny bytl. Ve ¢tvrtém patie nikdo bydlet nechce, proto zde mizou
byt o dost vyraznéji niz8i ceny, Ctrnacté patro se vétSinou ani nepocita a proto je mozno
vidét patro tiindcté a po ném nasledujici patnacté. Tato ¢isla vyrazné ovliviuji rozhodovani
Cinanti nejen pii koupi bytu, ale naptiklad i pii vybéru auta nebo telefonniho &isla. Dale se
¢insky obchodnik nebude chtit schazet ve 4 hodiny, a proto je lepsi planovat schiizky ¢i

jednani na jinou hodinu a to samé plati i u data.

18 Dostupné z: http://www.euchina-consulting.com/cz/Business/3
19 Dostupné z: http://sinovia.cz/navody/jak-jednat-s-cinany/navod56.html
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4.7.1. Etiketa p¥i obchodovani

Prvni kontakt s ¢inskym partnerem nastava vétSinou uz na letisti, kde je obchodnik
privitan delegaci. Je zde zvykem Casto opoustét kancelar a obchodniho partnera doprovodit
na misto schiizky, opakem je tomu u nds, kdy se partnefi schdzi az na misté, kde bude
jednani ¢&i schiizka probihat. ProtoZe jsou na tohle Ciiiané zvykli, je také dobré stejné
uvitani zafidit pfi jejich navstévé nasi zemé.

Privitani

Nejdulezitéjsi je naplanovat si véasny prichod na schiizku. V Cin& jsou obchodnici
zvykli na dochvilnost, a pokud nepfijde druha strana na schiizku vcas, vidi za tim, Ze
schiizka pro danou stranu neni dtlezita, nebo Ze je jednani pfedem ztracené. Pokud se pieci
jen stane, ze obchodnik dorazi na schiizku pozd¢ji (naptiklad pti horsi dopravni situaci) je

lepsi tuto situaci vysvétlit, aby ¢insky obchodnik véd€l, ze za to opravdu mtize jen nahoda

a neznamena to nic jiného. Do mistnosti vchazi jako prvni vedouci delegace a také on ma
vvvvvv 20

Vyména vizitek a dara

Pti ptedstavovani dochazi stejn€ jako u nas, k podani ruky. Stisk by vSak nemél byt
stejny, jako jsme zvykli u nas a mél by byt o néco slabsi. Dale nasleduje predani vizitek.
Tento “ritual” je v Cin& velmi b&zny a proto je dilezité mit vizitek zdsobu. Dobry dojem
délaji dvojjazycné vizitky, které jsou z jedné strany v anglictin€ a z druhé v EinStiné.
Druhou, ¢inskou, stranou nahoru se podédvaji obchodnimu partnerovi. Pfi ptijimani vizitky
je slusné piijimat ji obéma rukama, coz vyjadiuje respekt. Také si vizitku procist a
nasledné poloZit na stil, ale zdasadn€ ne do zadni kapsy bez pfeteni, to mize plsobit
neomalené. Pfi oslovovani by se mélo pouZivat ptijmeni a v Zddném piipadé kiestni jméno,
pokud o to neni vyslovené¢ Zadano. Neobvyklé neni pfedstaveni s anglickym kiestnim

jménem, Citiané ho pouZivaji pro zjednoduseni vyslovnosti pro zahrani¢ni partnery.°

20 Dostupné z: http://sinovia.cz/navody/jak-jednat-s-cinany/navod56.html

36



Nésledovat miize vyména dart. Za vhodny darek pro star$i osobu se povazuji velmi
kvalitni alkoholické a tabakové vyrobky, knihy a tradi¢ni vyrobky z prostiedi darujiciho
partnera. Jako dar nejsou vhodné hodinky (vyjadtfuji vyprchavajici zivot), kapesnicky, noze
nebo nlizky, boty nebo destniky (tyto pfedméty vyjadiuji preruseni vztahu) a fezané
kvétiny. Nehodi se obdarovavat predméty balenymi po c¢tyfech. Je to neStastné Cislo,
protoze zni v ¢instin¢ podobné jako smrt, jak uz bylo zminéno dfive. Mizeme dat celé
¢inské delegaci jeden vétsi dar nebo darovat mensi dary konkrétnim osobam, coz je lepsi
provadét v soukromi. (Wellnitzova, 2007)

Hodnota daru se odviji od hierarchického postaveni v dané spole¢nosti. Dar pro
zaméstnance na niz$im stupni by hodnotou nemél presdhnout cenu daru pro jeho
vedouciho. Soucasti ¢inské obchodni etikety je soucasné i odmitnuti daru ptfed jeho

prijetim, vyjadtujici skromnost.?!

Obchodni jednani

Ciftané velmi neradi improvizuji, proto si o obchodnim partnerovi zjistuji informace
dlouho doptedu a v den schiizky uz o ném vi naprosto vsSe. Strategii jednani maji presné
naplanovanou a budou se ji drzet, je proto dilezité také si stanovit pfesné kroky a cile.

Obsah jednani mize byt zkreslovan v§im, co je typické pro ¢inskou kulturu - pravda
je relativni, udaje se pfibarvuji a nevhodné informace jsou piimo zatajovany. Neékteré
zpravy, zejména ty Spatné, jsou sdé¢lovany velmi peclivé skryté v podtextu. Piimé odminuti
nikdy nelze od Ciiana ¢ekat. Za odmitnuti je moZno povazovat kazdou mirné odmitavou

odpovéd’.?

Oblékani, stolovani

V obchodnim jednani je b&zny oblek zapadniho typu, na jihu Ciny je vzhledem

k teplu oble¢eni méné formalni.?3

21 Dostupné z: http://archiv.ihned.cz/c1-60297420-polibkem-nebo-objetim-damy-na-uvitanou-zpusobite-v-
cine-faux-pas

22 Dostupné z: http://sinovia.cz/navody/jak-jednat-s-cinany/navod56.html

2 Dostupné z: http://www.cinstina.net/informace-o-268iacuten283.html
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Pokud piijme Cesky obchodnik pozvani na obéd ¢i vecefi, mél by se fidit jejich
stravovanicmi zvyklostmi. Pfijit v€as, u jidla se nebavit o obchodu ani politice, ale zvolit
témata jako jsou naptiklad jidlo, kultura nebo pamatky. Zvyklosti ¢inskych obchodniki je
Casto pronaset pripitky a je nezdvoftilé, kdyz piji sami. Od cizince se o¢ekava, ze ochutna
z kazdého chodu, je to povazovano za slusnost. Vecete konci az tehdy, da-li to hostitel
najevo, konec vecete Casto probiha servirovanim ovoce nebo kone¢nym piipitkem. Poté by

se mé&l host vzdalit a v nejblissi dobé pozvani oplatit.?*

Vstoupit na ¢insky trh je pomérné obtizné. Pokud chce dany subjekt na trhu uspét,
musi ho charakterizovat systémovost, diislednost a regulérnost. Typicka strategie pro tento
region je postupné pronikani na trh a kli¢em k uspéchu je trpélivost. Cinsti partnefi jsou
skromni a zdvoftili a totéz ockavaji i od obchodnich partnerti a 1 ptfes tento fakt jsou zdejsi
obchodnici povazovani za jedny z nejtvrdSich vyjednavacl na svété. Své pozadavky

prosazuji tvrdé, umi velmi dobfe argumentovat a za svymi pozadavky si vytrvale stoji. 2

U Cifiant plati, Ze na rozdil od Evropanii projednavaji o celém baliku otazek, tj. ne o
jednotlivych bodech. Casto vyzaduji podrobné technické detaily a vraci se k tomu, co uZ
bylo probrano a proto je vyhodné piivézt si na jednani odborniky. O konkrétnich
podminkach, jako je napiiklad cena, se velmi dlouho smlouva. Cifané jsou na smlouvani
zvykli, proto je potfeba velké trpélivosti, protoze kdo diiv ustoupi, je povazovan za
slabSiho. Prvni nabidka byva vzdy nadsazena, a proto se nepiijima a je chapana jako
nezavazny test. Nejlepsi reakce je usmat se a nabidnout cenu vyrazné nizsi. Postupné se
casto smlouvanim dojde ke kompromisu. Jak uZ bylo zminéno dfive, typickym jevem pii
jednani s Ciany je snaha vyhnout se negativni odpovédi. Snazi se sviij prot&jsek
respektovat a proto je jim neptijemné, dostat ho do rozpakl ptimou odpovédi. Dochazi tak
¢asto k situacim, ze z nich nedostaneme pravdivou odpovéd’, ne z diivodu, ze by chtéli lhat,

PR ¢ 25
Cinska kultura je vyrazné odlisna od kultury evropskych zemi, a proto je pii

obchodovani v Cin€ zddouci zajimat se o kulturni rozdily a respektovat je.

24 Dostupné z: http://www.world-trend.cz/2015/04/1atalova/
25 Dostupné z: http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/etiketa-obchodniho-jednani-v-cine-7818.html
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5. Zavér

Spolecenskd i1 obchodni etiketa maji své tradice, které vychédzeji z narodni kultury a
zvyki. Soubor pravidel se Casto u jednotlivych regiond 1iSi a obecné plati, ze ¢im jsou
zem¢ vzdalengj$i, tim jsou kulturni rozdily vyraznéjsi. Je proto zadouci, aby ucastnici
obchodniho jedndni se zahrani€nimi partnery méli alesponl zdkladni znalosti kultury dané
zemg.

Obchodni prostiedi v Ciné je velké a nepiehledné. Ne vsichni obchodnici cht&ji
poctivé uzaviit obchod a vzhledem k ¢inské zvyklosti dlouhého vyjednavani miize byt
znakem nepoctivého obchodu jednoduchy a kratky prabeh uzaviraného obchodu.

Znalost kultury, se kterou chce subjekt obchodovat, se pak mtize stat velkou vyhodou
a zajisti vétsi pravdépodobnost uspé€Sného uzavieni obchodu. Tato znalost se mlize projevit
u drobnych malic¢kosti, ale zarovenn mtize predejit velkym nedorozuménim. Spoustu
zvyklosti povazuje kazdy jedinec za samoziejmé, protoze je to jeho vzrozeny nebo ziskany
vzorec chovani, ktery se v jeho kultuie povazuje za spravny. V jiné kultufe mizou byt i
drobné zvyklosti naprosto odliSné a proto je dualezité, zjistit si o dané kultuie dostatek
informaci i u situaci, kdy bychom ani nepiedpokladali, ze mtize byt néco jinak.

Protieli globalni obchodnici tvrdi, Ze obchodovat v Cing je t&73i nez kdekoli jinde na
svété. Je to znamka toho, Ze je lepSi se podnikani v této zemi vyhnout? Uréité ne.
Nejvétsimi piekazkami podnikani v Cing jsou kulturni a jazykové bariéry, které je mozné
piekonat nebo je lze alespoii zmensit.

Cinska kultura hraje vyznamnou roli pfi obchodovani v Ciné a ovliviiuje obchodni

styk s ¢inskymi partnery.
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