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Anotace

Bakalai'ska prace se zabyva problematikou neverbalni komunikace v prubéhu
obchodniho jednani a cilem prace je poukazat na jeji diileZitost. Uvodni &ast prace
vychéazi z teoretickych poznatkii z oblasti komunikace a postupné vymezuje
pojem neverbalni komunikace. Rozebira jednotlivé slozky neverbalni komunikace
a zduraziiuje jejich vyznam v pribéhu socidlni interakce. Stézejni Cast prace je
zamétena na celkovy prubéh obchodniho jednadni a vliv neverbalnich projevii na
jeho aktéry. Zamétfuje se na kulturni odliSnosti jednotlivych néarodnosti a
porovnava mistni zvyklosti. Zde je pak dulezitost kvalitni komunikace podlozena
vzajemnou spolupraci Ceské republiky s ostatnimi staty z pohledu mezinarodniho
obchodu. Zavérecnd cast bakalarské prace je veénovana vyznamu a

nepostradatelnosti prohlubovani znalosti v oblasti neverbalni komunikace.
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Annotation

The thesis is meant to deal with the non-verbal communication in the business
negotiation, and the aim is to pinpoint its importance. The introductory part is
based on a theoretical knowledge from the communication field, where the
concept of the non-verbal communication is gradually defined. Individual
components of the non-verbal communication are analysed and emphasis are put
on their importance in the course of the social interaction. The main part is
focused on the overall course of the bussiness negotiation and the impact of the
non-verbal communication factors on its participants. It is focused on the cultural
differences among particular nationalities and local traditions are being compared.
From the view of the international commerce, the importance of the quality
communication is based on the mutual cooperation of the Czech Republic with
other states. The final part of the thesis is dedicated to the significance and

indispensableness of the knowledge in the field of the non-verbal communication.
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UvVOD

Téma této prace bylo zvoleno na zakladé zajmu o danou problematiku a
zarovenl moznosti vyuziti ziskanych znalosti v praxi. Prace vychazi z odborné
literatury k danému tématu a Caste¢né i ze ziskanych znalosti o jednotlivych
kulturach. Pro ucely zpracovani této bakalaiské prace se stanovuje hypotéza, ze
se v ramci neverbalni komunikace bude jednat o slozity komplex rozdilného
vnimani neverbalni komunikace jednotlivymi Kulturami a narody, coz muze
mit zcela zasadni vliv na prubéh a vysledek obchodniho jednani. Z tohoto
divodu je cilem prace poukdzat na Sirokou Skalu jedincovych projevi, jimiz
prostiednictvim neverbalni komunikace plsobi na své okoli béhem socialni
interakce, stejn¢ tak jako porovnani, pro nasi kulturu zcela béznych projevi
neverbalni komunikace, se zvyky a tradicemi ovlivnénymi projevy neverbalni
komunikace ostatnich kultur a samotné zdlraznéni zna¢ného vyznamu
neverbalni komunikace v obchodnim styku a to, jak je pro jedince zcela
nepostradatelnd znalost jednotlivych slozek neverbalni komunikace pro
zkvalitnéni socidlni interakce.

Struktura prace je prizpisobena tématu a tak je V prvni Casti mozné se
seznamit s problematikou komunika¢niho procesu mezi jedinci obecné. Zde je
komunikace rozdélena na verbalni a neverbalni slozku komunikace. V praci je
vénovana kapitola i verbalni komunikaci, jeZ je zaméfena na mluveny projev
jedince a jeho doprovodné rysy. Témito doprovodnymi rysy se zabyva védni
obor zvany paralingvistika, ktery je tizce spjat jak s komunikaci verbalni, tak je
také velmi ¢asto zmifovan mezi slozkami komunikace neverbalni. V této praci
je pak zamérné zminén u komunikace verbalni, jelikoz tato problematika neni
pfimo stéZejnim tématem pro tuto praci. Nasledujici ¢ast teoretické prace se
vénuje podrobnéjsi analyze neverbalni komunikace a jeji jednotlivé slozky jsou
analyzovany V jednotlivych podkapitolach. Teoretickd cast je zakoncena
podrobnéjsi analyzou jedincova vzhledu a tomu jak je mozné pozitivné ovlivnit
okoli prostiednictvim prvniho dojmu. Ten je zde z hlediska neverbalni

komunikace povazovan za klicovy pfi jakémkoliv vstupu do socidlni interakce.



Tuto cast je tedy mozné povazovat jako navod na to, jak zaptisobit na své okoli
a to nejen drzenim téla a s nim souvisejicimi pohyby, ale také napiiklad
upravou zevnéjSku a vhodné volby odévu.

Analyticka Cast prace je zamétfena na obchodni jednéni, jeho prabeh a
snim souvisejici projevy neverbalni komunikace. V uvodu je obecné
analyzovdno obchodni jednani a jeho jednotlivé ¢éasti. Vyznam kvalitni
komunikace béhem obchodniho styku je zde podlozen spolupraci Ceské
republiky s ostatnimi staty svéta z ¢ehoZz vyplivad nepostradatelnost znalosti
zZ oblasti zvyklosti a pravidel v hlediska neverbalni komunikace. V nasledujici
podkapitole je zminéna podstata samotné pfipravy na obchodni jednani a jeji
vliv na kvalitni prubéh. Dale jsou v praci postupné analyzovany zakladni
projevy neverbalni komunikace od jedincova pfichodu na obchodni jednani,
udrzovani vhodné proxemické vzdalenosti od ostatnich ucastnik obchodniho
jednani, vlivu chronemiky na obchodni jednani, pfes analyzu nejtypictéjSiho
pozdravu v podobé podani ruky. Na toto pak navazuje podkapitola o procesu
pfedavani vizitek, ktery je pro obchodni jednéani zcela zésadni a bézny. Déle je
pozornost zaméfena na jedincovy polohy téla béhem obchodniho jednani a
CasteCné 1 zasedaci potradek. Zavérem je pak zminéno louceni, které ma
zpravidla stejny pribéh jako proces vitani. Veskeré zakladni zminéné projevy
neverbalni komunikace jsou pak porovnavany s pravidly spole¢enského styku a
jednani v jinych kulturach a zajimavostmi danych zemi, které by mohly
zpusobit zasadni nedorozumeéni ¢i nepochopeni v pritbéhu obchodniho jednani.

Zavérem celé prace je shrnuti problematiky neverbalni komunikace
V obchodnim styku. Je zde opét zdiiraznén hlavni cil prace, kterym je poukézat
na vyznam a nepostradatelnost neverbalni komunikace. Za dulezité je
povazovano i zminéni samotné snahy jedince o kvalitni komunikaci a s tim

souvisejici prizpiisobeni jedince pravidlim zemé, ve které se nachézi.



1. KOMUNIKACE

Slovo komunikace pochazi z latinského slovesa communicare a je
vysvétlovan slovy jako sdé€lit, oznamit, GcCastnit se nebo sdilet. Pro pojem
komunikaci neexistuje Vv literatuie jednotna definice. Tento pojem je v mnoha
publikacich popisovan jako pienos a vymeéna informaci, proces vytvareni
vztahil, proces vzdjemného pochopeni, proces pienosu dat prostiednictvim
ruznych komunikaénich médii ¢i naptiklad socialni interakce. V §irSim slova
smyslu lze tedy komunikaci povazovat za jakykoliv pfenos informaci a to
nejen mezi lidmi navzajem ale i mezi v§im zivym i nezivym. Z tohoto pohledu
je pojem komunikace tak Siroky, tudiz vzniké potieba nahlizet na komunikaci
z vlastniho konkrétniho zaméteni. V této praci je pojem komunikace klicovy.
V nasledujicich kapitolach je stru¢né popséana socialni komunikace a jeji slozka
verbalni komunikace a ostatni ¢asti prace jsou pak vénovany problematice

neverbalni komunikace, jez je v této praci stézejnim tématem.

Komunikace je povaZzovana za zakladni sloZku mezilidského chovani a
lidé si ji vétSinou spojuji s jazykem spolecnosti, ve které ziji a to ve formé
mluvené i psané. Zde se jednd o komunikaci verbalni. Komunikace vSak
zahrnuje 1 mimoslovni komunikaci neboli fe¢ téla a ta je nazyvana neverbalni
komunikaci. Zakladnim systémem naSi komunikace je lidské t€lo a opét zde
nehovoiime jen o smyslovych orgdnech feci a sluchu, ale zahrnuji se sem 1 o¢i,
nos a veSkeré oblicejové svaly, patii sem také paze a veSkeré jejich pohyby,
stejné tak jako postaveni dolnich koncetin nebo pozice naseho téla jako takova.
V neposledni fadé sem patii 1 vzdalenosti, ve kterych se pohybujeme pii
komunikaci s druhym, to vSe je shrnuto vjiz zminované neverbalni
komunikaci. Pfi komunikaci jako takové pak hraje nesmirnou roli soulad
komunikace verbalni s komunikaci neverbalni. Jde tedy o celkovy projev

jedince v socialni interakci, kdy je verbalni komunikace doprovazena

neverbalnimi projevy jedince, kterymi verbalni komunikaci dopliuje.
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Komunikace je tedy jedincova schopnost, jak navazat kontakt
s ostatnimi. Béhem tohoto procesu dochéazi ke sdélovani a vyméné informaci,
ovlivitovani chovani lidi a vztahti mezi nimi. Cilem mutze byt i urcitd funkce
komunikace. Jednotlivé funkce pak mohou byt naptiklad informativni,
poznavaci, instruktivni, vzdélavaci a vychovna, osobni identity, socializacni a
spoleCensky integrujici, ptesvédCovaci, posilujici a motivujici, dale zabavna,
sveéfovaci a posledni funkci je tinikova.? Béhem vyvoje lidské spolecnosti
vznikaji nové a nové typy komunikace, jimiz jsou naptiklad agresivni
komunikace, asertivni, cizojazy¢na, dotykova, interpersonalni, intrapersonélniz,
jazykova, literarni, manipulativni, masova, medialni, mezikulturni, negativni,
neverbalni, nevédoma, pozitivni, pasivni, pracovni, pravni, skupinova, socialni,
védoma, verbdlni, zamérnd komunikace a dalSi. At uz je pouzivan jakykoliv
typ komunikace, cilem je aby komunikace byla efektivni a proto musi vzdy
splilovat urcité pozadavky, kterymi jsou napiiklad zietelnost sdélované
informace, stru¢nost tedy volba pfiméfeného mnozstvi informaci, které chce
jedinec piedat. Dale spravnost a Uplnost informaci bez zatajovani C¢i

Zkreslovani a Vv neposledni fad¢ zdvofilost a ucta k ostatnim.

At uz ma clovek pottebu sdélit jakoukoliv informaci komukoliv, plati
Vv procesu komunikace vzdy tak zvany , komunikacni model“S, kde ,,Odesilatel*
je osoba, jez vlastni informaci, kterd je pfi pfenosu zakddovana a
prostfednictvim ~ komunikacéniho  média neboli  kandlu  pfendsena.
Nejjednodussim komunikaénim médiem muze byt rozhovor s o¢i do oci, dale
napiiklad rozhovor prostiednictvim mobilniho telefonu, ale také e-mailova
korespondence, dopisy nebo i televize ¢i rozhlas. Pojmem ,komunikaéni
kanal“ je tedy oznaCovano vSe, ¢im je umoznén pienos informace. Ten je ale
ovSem zatizen tak zvanymi Sumy. Tyto Sumy se vyskytuji v podobé
doprovazejicich, ruSivych ¢i  deformujicich vlivii na podobu sdé€leni.

Zakodovanou informaci je potfeba od piijemce spravné dekddovat, tim pak

YVYMETAL, J. Privodce tispéSnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008. s. 24

2 Intrapersondlni komunikace &asto nazyvana ,,intrapersonalni dialog“.(JANOUSEK, JI.
Verbélni komunikace a lidska psychika 2007, s. 61) Jedna se o typ komunikace, kterou vede
jedinec sam se sebou. Miize probihat potichu, ale i nahlas.

* VYMETAL, J. Priivodce tispéSnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008, s. 30
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vznikne stav porozuméni. Stav porozumeéni 1ze povazovat za finalni a zadouci
stav komunika¢niho procesu a pfijemce je tak schopen vytvofit adekvatni
zpétnou vazbu, pokud je po ném zadana. Ta pak putuje zpét k odesilateli. Pii
Spatném dekodovani dochazi k nedorozuméni a vznika tak konflikt mezi
jedinci a to se opét projevi i na zpétné vazbé. Tento cyklus pienosu informaci

mezi jedinci se pak neustale opakuje.

Obrazek 1: Schéma komunika¢niho modelu

Odesilatel Pfenos (Sum) Piijemce
| | | ‘ V. Ib ' P-‘ liF —!
: . L ‘ olba [ fijem | Formovani
1 EZ‘T‘k. Zakdoi::m/c:xm | komunikacniho a dekodovani | zpétné [—
N saeent média | sdéleni vazby |
; 1._4 I — |____ ] ~ J

Zpétna vazba

Zdroj: VYMETAL, J. Privvodce tispésnou komunikaci: Efektivni komunikace v praxi. Praha:
Grada Publishing, 2008. s. 30

1.1 Socialni komunikace

Stejné¢ tak jako pojem komunikace nemé socidlni komunikace
Vv literatufe jednotnou definici a proto je zde uvedena naptiklad definice S. L.
Tubbse, ktery socidlni komunikaci definoval takto: ,,Lidska komunikace je
vytvafenim vyznamu mezi dv€ma nebo vice lidmi a tento vyznam vytvafime
spole(:né“.4 Diky socialni komunikaci vznikaji mezi lidmi vztahy a tyto vztahy
jsou tvoreny na zaklad¢ intenzity komunikace. Pokud se lidé mezi sebou bavi
Castéji, je vEtsi pravdépodobnost, Ze jejich vzajemné vztahy budou pozitivni.
Toto plati i naopak. Pokud mezi sebou lidé komunikuji méné casto, je velka
pravdépodobnost horSich vztahli a dochézi tak i ke stavu nedorozuméni. Jedna
se o situace, ke kterym dochazi ptimo v pribé¢hu komunikace, kdy ,,pfijemce*
nepochopi sdélené informace, tak jak je ,odesilatel“ myslel. ,,Pfijemce* tak
vnima, analyzuje, tfidi a uklad4 informace podle toho, jak se naptiklad pravé

citi, vjaké situaci se zrovna nachazi, také podle jeho doposud ziskanych

* HOSPODAROVA, |. Kreativni management v praxi. Praha: Grada publishing, 2008, s. 77
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zkuSenosti, riznych navykti danych jeho rodinou ¢i Skolou a dale podle
kulturnich vzorci. Moznost kombinace né€kolika vlivl. Jednim z dalSich
pristupit ke spravnému dekodovani informaci je pochopeni sdé€lované
informace podle souc¢asného stavu energie. Pokud jedinec nedisponuje velkym
mnozstvim energie jeho chépani sdélenych informaci narocnéjsi ¢i dojde prave
k uplnému nepochopeni. Pfi vzniku nedorozuméni je pak velmi podstatné
snaha aktéri socidlni interakce o vyjasnéni situace a s tim souvisla zpétna
vazba v podob¢ tazani se, proto v socialni komunikaci hraje nesmirn¢ dulezitou
roli i jiz zminovana zpétnd vazba. ,Zpétnd vazba je metafora ze svéta
elektroniky, doslovné se jedna o zapojeni pfistroje ¢i systému, v némz je Cast
vystupniho signalu vedena zpét na vstup. Tam, kde je komunikace zdmérna a
jejim cilem je, aby méla dopad, si miiZzeme povSimnout, Ze se mnohdy ani
74dna odpovéd neofekava“.® Termin zp&tnd vazba je V neodborném
vyjadfovani pouziva ve smyslu dostat od nékoho zpétnou vazbu a to napiiklad
na nevhodné chovani. V oblasti komunikace se ovSem jedna o pouziti
k oznaceni neutralni pomysIné interakci. Pro piiklad mohou poslouZit pochvaly
za odvedenou praci, povzbuzeni v naro¢né zivotni situaci ¢i negativni
pfipominky nebo okfiknuti. Zpétné vazby tedy nejsou podnéty od druhych, ale
regulaéni mechanismy v lidské mysli.® V socidlni komunikaci jde viak o
pokyny smérem od jedné osoby k druhé. ZaleZi zde ale na povaze komunikace,
zda bude mit néjaky dopad nebo nikoliv. Komunikujici se miize ptimo na néco
tazat, potom je zde zp€tna vazba v podobé odpovedi pfimo vyzadana. ,,Zpétné
vazby se d¢li na pozitivni a negativni. Podle Rapoportovy definice podstata
pozitivni zpétné vazby spociva v ,,sebeposileni na vystupu®, subjekt se po
zpétnovazebnim vyhodnoceni chova ,,jeste¢ vice™ tak, jak se dosud choval.
V horsim ptipadé€ prohlubuje chybu, jiz se v komunikaci dopousti, utvrzuje se v
tom, Ze se nesmi vzdat, Ze nesmi ustoupit apod. Podstata negativni zpétné
vazby spociva v sebeomezeni, pfibrzdéni, vybalancovani nebo zkorigovani
dosavadniho postupu tak, aby subjekt nalezl rovnovahu, od niz se odchyli.

Clovék, ktery se umi korigovat negativni zpétnou vazbou, se dokaze ,,udrzet na

> HOSPODAROVA, |. Kreativni management v praxi. Praha: Grada publishing, 2008, s. 66-67
® VYBIRAL, Z. Lzi, polopravdy a pravdy v lidské komunikaci. Praha:Portal, 2003, s. 206
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uzde“, umi se krotit ve vypjatych situacich, ma schopnost sebeovladani a

e 7
ucinné sebereflexe.

Nedilnou soucasti socialni komunikace jsou techniky komunikace.
Jednou z nich je snad nejzadangjsi aktivni naslouchani. Jde o nejvyssi stupen
pozorného a aktivniho poslouchani. Aktivni naslouchani je jeden z prostfedka
socialni  komunikace, ktery pomaha piedchdzet jiz zminovanym
nedorozuménim ¢i nepochopenim. Aktivni naslouchéni se zaméfuje na
schopnost ,,Piijemce” porozumét co nejvice podnétim, které se mu
,»Odesilatel®, tedy mluv¢i snazi predat prostfednictvim sdélenych informaci, ale
také i to, co ma skute¢n& na mysli. Uéelem je tedy snaha porozumét druhému.
Aktivni naslouchani lze procvicovat v kazdodenni komunikaci s ostatnimi
lidmi a Ize se vném i zdokonalovat. Za nastroje, které jsou pifi aktivnim
naslouchani pouzivany lze povazovat dotazovani se ,Odesilatele” a
upfesiiovani informaci, tak aby je ,,Piijemce* dostate¢né pochopil. Déale pak
shrnuti sdélenych informaci, jejich rekapitulace, opakovani nejdilezitéjSich
bodi a parafraze celého obsahu sdéleni. Jelikoz je tato prace zamétena na jiné
téma, je zde jen ve struCnosti naznaceno, Ze soucasti aktivniho naslouchéni
neni jen komunikace jako takova, ale také empatie, tedy vciténi se do druhé
osoby, pochopeni jejich pocitlh a v neposledni fad¢ prosocialni chovani, tedy
snaha druhé osob& pomoci a podpofit ji. Thomas Gordon pouziva jesté jeden
nastroj v procesu aktivniho naslouchani a nazyva jej ,,Vréltn}'l“.8 Tento nastroj
vede ,,Odesilatele” k tomu, aby ,,Pfijemci® tfekl vice informaci. Posluchaci
pouzivaji otdzky typu: Vyprav€] mi o tom. Opravdu? Zajimavé! Hlavnim
ucelem je tedy podpoieni mluvciho k vypravéni a vyjadieni posluchacova

zajmu a uznani.’

! VVYBIRAL, Z.: Lz, polopravdy a pravdy v lidské komunikaci. Praha: Portal, 2003, s. 205-
206
8 HOSPODAROVA, |. Kreativni management v praxi. Praha: Grada publishing, 2008, s. 86

® HOSPODAROVA, 1. Kreativni management v praxi. Praha: Grada publishing, 2008, s. 86
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2. VERBALNI KOMUNIKACE

Jednou ze zakladnich slozek socidlni komunikace je komunikace
verbalni. ,,Podle novéjsich vyzkumi (viz W. E. Garrett v National Geographic,
fijen 1989) mlizeme pocatky slovniho dorozumivani datovat do doby vice nez
60 000 lety, do éry ¢loveéka neandertalského. Opravdové diukazy skytaji vSak
teprve dochované pisemné pamatky, z nichz jsou nejstarsi nanejvyse 5 tisic let
star¢ (Louckd, 1998) Na zemi ubylo jazyku, kterymi se lidé dorozumivaji:
jejich poet se vsoudasnosti odhaduje na 6 tisic“.“’® Pojem verbalni
komunikace jako takovy pochazi z latinského slova verbum tedy slovo. Timto
pojmem se mysli vyjadiovani mySlenek a pocitl pomoci jazykového znaku.
Jazyk je povazovéan za nejdilezitéjsi prostfedek verbalni komunikace a je
spojovan s fe¢i. Re¢ je soubor znak®l a s nimi vazanych pravidel, které jsou
narodnostné odlisné. ,,Kohoutek popisuje fe¢ jako slovni mysleni a slovni
sdélovani myslenek. Clovék ma moznost sd&lovat ve slovech, dohodnutych
znackach a symbolech své mysleni druhému &loveku“.“** Slovni komunikace
je tedy vybér, kombinace a posléze produkce vhodnych jazykovych znakl a
muze probihat jen tehdy, kdy jsou vSichni aktéfi obeznadmeny stejnymi
koédovacimi 1 dekoddovacimi pravidly slovni komunikace. Védnim oborem
zabyvajicim se problematikou jazyka a jeho uzivanim, ale také i vyvojovymi
zakonitostmi a celkovym kontextem jazyka, se zabyva véda zvana lingvistika.
Ve verbéalni komunikaci jsou pfedmétem zkoumani doprovodné rysy, které
ovlivituji vyznam a smysl procesu sdélovani informaci a to jak ze strany
»Odesilatele® tak ze strany ,,Pfijjemce®. Témito rysy se zabyva védni obor
zvany paralingvistika a jeho cilem je zkoumani paralingvistickych prvka jako
je kvalita fec¢i, vécnost hovoru, vyska ténu hlasu, objem feci, barva hlasu,
intonace, emo¢ni zabarveni projevu, pomlky, plynulost projevu, frazovani,

&lendni fedi, slovni vata, rychlost fe&i, hlasitost projevu &i chyby v projevu.?

10 VYBill,AL, Z. Lzi, polopravdy a pravdy v lidské komunikaci. Praha: Portal, 2003, s. 105

" CERNY, V. Re¢ téla. Bro: Computer press, 2007, s. 11

12 MIKULASTIK, M. Komunikacni dovednosti v praxi. Praha: Grada Publishing, 2010, s. 103-
106
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Ve verbalni komunikaci se dale rozeznavaji dvé trovné komunikacnich
rovin, a to racionalni a emocionalni. Racionalni rovina se zaméfuje vyluéné na
rozumovou ¢ast a z celého pribéhu procesu komunikace se odd€luji veskeré
emoce. Tato rovina pfispiva ke srozumitelnéjSimu a rychlejSimu dorozumivani.
Pak je zde rovina emociondlni, kterd se zabyva naopak zplsobem a formou
sdéleni, individualnim nazorem ¢i pocitem z partnera. Tato rovina poskytuje
informace o ,,Odesilateli* informaci a jeho psychickém stavu a individuélnich
vlastnostech Cloveéka. Pti verbalni komunikaci dale rozliSujeme, zda jde o
komunikaci formalni ¢i neformalni. Formalni komunikace je komunikace
pfipravovand, z pravidla ma specifické cile a jedna se o nevefejnou zalezitost
jako je naptiklad jednani s vysoce postavenou osobou nebo napiiklad pfi
jednéni suchaze¢i o pracovni misto. Naproti neformalni komunikace se
vyskytuje Castéji a neni z hlediska pfiprav naro¢na. Jedna se o kazdodenni
mezilidské konverzace, jako jsou naptiklad spolecenské konverzace s prateli,
s kolegy na stejné hierarchické tirovni v zaméstnani, dale jde o ndhodna setkani
ale také telefonni rozhovory atd. Verbdlni komunikace rozliSuje také velké
mnozstvi komunikacnich styli a to styl konvencni styl, konvencni
komunikac¢ni, operativni styl, vyjednavaci styl, vyldkavaci styl nebo osobni

styl. 3

Z hlediska mezinarodniho styku je nesmirné dulezitd 1 znalost
rozdilnych zvyklosti v oblasti verbalni komunikace riznych kultur. Podrobné a
dlouhodobé¢jsi informace o zvyklostech komunikace v riznych oblastech tak
napomahaji kvalitngj$i verbalni komunikaci. Diky této znalosti se obchodni
partnefi mohou Usp&$né vyvarovat moznym nedorozuménim a konfliktim. Do
znalosti interkulturdlni komunikace tak lze zatadit mimo zakladnich znalosti
jako jsou casovy rozdil, ¢1 data statnich svatkii také pravidla verbalni
komunikace, vyjednavaci pravidla, nepostradatelné jsou zde také podrobnosti
V obchodni etiketé, zakotvenych socidlnich zvycich ¢i tradicich. Naptiklad
Arabové jsou znami mnohomluvnosti, kvétnatosti v feci, ale je tfeba dat si

pozor i na Castou afektovanost ¢i podeziravost béhem komunikace. Francouzi

B VYMETAL, J. Privodce tispéSnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008, s. 113-114
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jsou velmi zdvofili, otevfeni, ale velmi citlivi na pouzivani jejich rodného
jazyka cizinci. Obyvatelé Indie jsou spiSe pasivni a pii konfliktech se hiife
ovladaji. Italové jsou znami svou veselosti, spontdnnosti a vtipkovanim v feci.
Japonci jsou velice trpélivi, zdvofili a formalni. Némci byvaji neduvéfivi a
velmi ambiciozni. Obyvatelé Ruska jsou striktni v dodrzovani pravidel a slibt
a vice neformalni. Britové jsou méné emotivni v komunikaci S ostatnimi.
Spanélé a obyvatelé Jizni Ameriky jsou velmi temperamentni a piatel3ti.
AmeriCané jsou velci individualisté. Je ziejmé, ze se oproti nasim obycejim
nejvetsi rozdily v komunikacnich zvycich vyskytuji piedev§im v Arabskych

zemich a velky rozdil je také v Japonsku.**

YYYMETAL, J. Privodce iispésnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008, s 201-202
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3. NEVERBALNI KOMUNIKACE

Mimoslovni neboli neverbalni komunikace je ve srovnani s verbalni
komunikaci vyvojové starsi a to z pohledu vyvoje lidstva i z pohledu jedince.
Tento proces dorozumivani se mimoslovné byva fizen nevédomim a z hlediska
socialni komunikace je oznaovéna terminem ,fe¢ t8la“.’> Dalo by se tedy i
fici, Ze neverbalni komunikace napomaha k ziskavani informaci a to
z celkového postoje a pozice téla €lovéka, jeho mimiky neboli pohyby svala
Vv obliceji, gest a to zejména postaveni prstl i1 celkove pazi a nohou, dotektl pii
konverzaci, dale ze vzdalenosti mezi aktéry komunika¢niho procesu atd. Je
tedy zfejmé, Ze ,,Odesilatel” 1 ,,Ptijemce* mluvi, 1 kdyZ se verbalné neprojevuji.
V socialni komunikaci hraje neverbalni komunikace dulezitou roli, slouzi
k napomahani fe¢i a v urcitych situacich mize dokonce fe¢ Gpln¢ nahrazovat.
Prostfednictvim neverbalni komunikace ,,Odesilatel vyjadiuje své duSevni
rozpolozeni, pocity a emoce, ale také zdjem ¢i nezdjem o sblizeni a navazéani
tak vztahu sjinymi lidmi. Lze také rozpoznat typ vztahu, ktery chce
,»Odesilatel“ nebo i ,,PHjemce” navazat a to zda chce byt s druhou osobou
v oficidlnim styku nebo ptatelském vztahu, ale také 1 naptiklad v sociélni
distanci. Pii neverbalni komunikaci na sebe lze prozradit i to co je cilem
konverzace. Patfi sem napiiklad to, zda se ,,Odesilatel* pokousi o vytvofeni
dojmu o sobé samém, zda se snazi ,,Pfijemce* néjakym zplsobem ovlivnit
nebo zmanipulovat. Plati 1 obracené. Dale je mozné poznat postoj k tématu, o
kterém se hovoii nebo také pfimo postoj k,,Pfijemci®, s nimz ,,Odesilatel*

hovofri.

Signaly neverbalni komunikace ovliviiuje fada individualnich faktord,
jako je naptiklad pohlavi jedince, ve€k, zdravotni stav, duSevni stav, schopnosti,
zkuSenosti, dovednosti. Velmi kli¢ovy je zde i temperament, vychova ¢i
geografické oblast. Vzhledem k velkému mnoZstvi ovliviiujicich faktort, jez se

mohou rizné¢ kombinovat, byva tento typ komunikace méné piesny nez

B VYMETAL, J. Privodce tispéSnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008, s. 54

18



komunikace verbalni, avSak pro znalého clovéka muze byt neverbalni
komunikace v ur€itych situacich velmi vypovidajici. Vzhledem ke
kombinovatelnosti jiz zminovanych ovliviujicich faktorti je velmi naro¢né
identifikovat pouze jedno mozné vysvétleni viditelného signdlu neverbalni
komunikace. ,,Proto je spravné neverbalni chovani i1 sprdvné vnimani
neverbalniho chovani otazkou studia a cvieni vedoucich ke zvysujici se
pravdépodobnosti redlné interpretace pozorovanych neverbalnich signali
Vv daném prosttfedi a v dané situaci u daného j edince*.“!® Dilezité je zde zminit,
Ze muze nastat i situace, kdy ,,Odesilatel* ¢i ,,Pfijemce* vyuziva jiz ziskané
znalosti neverbalnich komunika¢nich signalti a cely proces komunikace je tak
zkreslovan. Jak je jiz vySe zminéno, signaly mimoslovni komunikace jsou
v socialni komunikaci pouzivany neustdle a neni mozné je nijak omezit ¢i

vyrusit z komunikace Gplné.

Zpusobt klasifikace neverbalni komunikace je z pohledu raznych
kritérii vice. Jednim ze zpiisobii déleni neverbalni komunikace je déleni podle
uzité¢ho komunikacniho kanalu:

1. sdéleni oddéalenim ¢i pfibliZenim (proxemika);
sdéleni postojem (posturologie);
sdéleni pohyby (kinezika);
sdéleni gesty (gestika);
sdéleni dotykem (haptika);
sdéleni prostfednictvim vyrazu v obliceji (mimika);
sdéleni pohledy (vizika);
sdéleni fyzickymi a jinymi aspekty jedincova vzhledu;

© ©o N o g bk~ D
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sdéleni tobnem teci (paralingvistika).

Podrobngjsimu popisu jednotlivych slozek neverbalni komunikace jsou
vénovany dalsi kapitoly, pficemz problematika paralingvistiky je zde umyslné
vynechdna, jelikoZ zce souvisi s oblastmi verbalni komunikace a ta neni v této

praci stéZejnim tématem.

16 YYMETAL, J. Pritvodce uspésnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008, s. 56
" CERNY, V. Rec téla. Brno: Computer Press, 2009, s. 29
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Je ziejmé, Ze stejné tak jako verbalni komunikace ma i neverbalni komunikace
fadu kulturnich odliSnosti. Diky rozvoji globalizace a neustadlému rozvoji
informacnich a komunikac¢nich technologii pfibyva obchodni spoluprace
S ostatnimi zemémi svéta a s tim spojené komunikace s lidmi jiné narodnosti a
zjinych kulturnich podminek. ,Je skuteCnosti, Zze na mezindrodnich
konferencich a na vys§i Grovni vzdjemného setkavani se narodni specifika
neverbalni komunikace v posledni dob¢ stiraji. Néktera kulturni pravidla jsou
vSak zakofenéna do té miry, Ze jejich dodrzovani nelze pominout“.“18

Z obchodniho hlediska je tedy znalost zakladnich rozdild ve zvyklostech témét

nutnosti.

3.1 Proxemika

Na pocatku 60. let se americky antropolog Edward Hall zacal zabyvat
prostorovymi naroky jedince. Tuto problematiku oznacil terminem proxemika,
ktery je odvozen od slova proximity neboli blizkost. Proxemika se zabyva
vzdalenostmi, které si kazdy jedinec udrzuje pii komunikaci s ostatnimi a jez
vypovidaji 1 o vztahu mezi nimi. Edward Hall ve své studii rozlisil Ctyfi
zékladni prostorové vzdalenosti. Nejbliz§i zonu okolo jedince oznacil jako
intimni prostor, ktery vyhranil do rozmezi od 15 ti centimetrd vzdalenosti do
nejbliz§i osoby a to napiiklad rodice, déti, pfibuzni, jedinciv partner nebo
napiiklad hodné blizci ptatelé. Prostor do 15 ti centimetri od jedince oznacil
jako uzavfeny intimni prostor, ktery Ize naruSit pouze pii fyzickém kontaktu
napiiklad obéti, ochrané¢ nebo napiiklad tanci. Do tohoto prostoru druhy
vstupuje jen ze dvou moznych divodi. Jednim divodem je, pokud je v pozici
narusSitele ptitel. Druhy je v pfipadé, ze narusitelem je nepfitel, ktery se chysta
zautoCit. Vzdalenost v rozmezi 45 ti centimetri az 120 ti centimetrii oznacil

vvvvvv

situacich, jako jsou naptiklad pratelska setkdni ¢i spolecenské udalosti. Vstup

B VYMETAL, J. Privodce tispéSnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008, s. 102
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cizi osoby je zde tolerovan, jen pokud se nepokusi naru$it intimni zoénu.
Narusitel tedy osoba vstupujici do osobniho prostoru jedince se smi piiblizovat
k jedinci podle toho, jak je jejich vzajemny vztah blizky. Vzdalenost $irsi 120
centimetri od jedince pojmenoval jako spoleCensky prostor a ohranicil jej
vzdélenosti maximaln¢ 360 centimetri od jedince. Tato vzdalenost je obvykle
udrZzovana mezi neznamymi lidmi. Pouziva se napiiklad pii spolecenské
konverzaci s cizim ¢lovékem, ¢i napiiklad pii obchodnim jednani. Posledni
vzdalenosti od Clovéka je povazovana zona od 360 centimetr a vice. Tento
prostor Hall oznacil jako vetfejny a je vyuzivana napiiklad pokud se jedinec

’ TP . o . .11
obraci v socialni interakei na vétsi skupinu lidi."

Proxemika je tedy vzdjemné postaveni dvou ¢i vice lidi, ktefi spolecné
sdileji urcity prostor. Piedmétem pozorovani je vzdalenost, ve které se
vyskytuji a jeji proménlivost v prubéhu komunikace. Se vzijemnym
postavenim jedincl souvisi 1 vertikdlni vzdalenost. Jde o stav, kdy
komunikujici maji rozdilné vySky postav a nedochédzi tak k vyrovnané
komunikaci, ta nastava jen tehdy, kdyZz je o¢ni hladina komunikujicich shodna.
»len, kdo je vyssi, ma obvykle tendenci k ur¢itému nadfazeni nad ostatnimi.
Mensi ¢lovék mize v tomto ptipad€ pocitovat urcity handicap nebo mit pocit
submisivity“.“20 V urcitych situacich se vSak tohoto poznatku vyuzivad ku
prospéchu. Jde o situace, kdy ma byt smérem k ,,Odesilateli informaci
umyslné zvySena pozornost, jedna se zde naptiklad o rizné pracovni porady za
ucasti osoby v podniku nejvySe postavené nebo také ve Skole, kde katedry
V posluchdrnéch jsou umysln€ postavené vys, z divodu vyssi koncentrace
pozornosti na prednésejiciho. ,, NaSe vztahy k prostoru a zpiisoby, kterymi ho
vyuzivame pii komunikaci, ovliviiuje nékolik faktorti. Jde o postaveni, kulturu,
kontext, pohlavi a v€k tcastnikil a predmét jejich komunikace (Burgoon, Buller

& Woodall, 1989)«.«!

19 KRIVQHLAVY, J. Jak si navzdjem lépe porozumime. Praha: Svoboda, 1988, s. 43-54
O VYMETAL, J. Privodce tispéSnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008 s. 69
2L DE VITO, J. A. Ziklady mezilidské komunikace. Praha: Grada Publishing, 2001, s. 133
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Proxemické vzdalenosti se lisi také z pohledu pohlavi a to tak, ze zeny
k sob¢& vSeobecné stoji pii komunikaci blize nez muzi. Dale pak vékove, coz je
snadno pozorovatelné naptiklad u déti, které si hraji na hfisti a vzdalenosti
mezi sebou nijak vyrazné nerozliSuji. Kdezto zkuSenostmi ovlivnéni dospéli
jedinci radéji dodrzuji vzdélenosti Sirsi. Vzdalenost pii komunikaci také znacné
ovliviiuje druh tématu, které je probirano. Pfi komunikaci o osobnich ¢i
davérnych zalezitostech je vzdalenost mezi jedinci mensi nez pii obchodnim
styku a rozhovoru o zalezitostech obchodnich. Vyjimky v pravidlech
prostorové vzdalenosti jsou dany i kontextualné. Jednou ze standardnich
vyjimek je naptiklad situace velkého mnozstvi lidi v prostfedcich hromadné
dopravy, na spolecenskych akcich, ¢i konferencich. Vyjimkou je i dodrzovéani
vzdélenosti osob jinak spolecensky postavenych. Zde se jednd pravé i
napiiklad o komunikaci béhem obchodniho jednani ¢i odchodu znéj a to
napiiklad ve vytahu, nebo na parkovisti, kde se jedinci potkaji u osobnich
automobilll a vkroci si tak tfeba az do intimni Z(')ny.22 Z pohledu obchodniho
styku je opét nesmirné dilezité znat nejen jiz zminéné Hallovy ctyfi zdkladni
proxemické vzdalenosti, ale také i kulturni odliSnosti v pravidlech jednotlivych
narodt. Této problematice je vénovana samostatna ¢ast prace v analytické casti
prace, kde je tato problematika zaméfena pouze jiz na vliv vzdalenosti mezi
jedinci pfi obchodnim jednani a kulturni odliSnosti v proxemickych

vzdalenostech.

3.2 Posturologie

Posturologie se zabyva komplexnim pohledem na drzeni lidského téla a
jeho zmeén v socialni interakci. Kiivohlavy ve své publikaci z roku 1988
popisuje zakladni charakteristiku neverbalnich projevu z pohledu posturologie.
Na prvnim mist¢ uvadi vzhled, tedy celkovou charakteristiku zevnéjSku.
Z tohoto pohledu rozlisuje, zda je jedinciv vzhled v mezich normalu, az
pifehnané upraveny nebo naopak na prvni pohled zanedbaly. Na druhém misté

uvadi fyzicky postoj jedince. Zde je rozezndvano, zda se jedinec chova

%2 pease, A. Rec téla. Praha: Portal, 2001, s. 19-22
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pfirozen¢ jako vzdy, nebo pokud je az pfili§ uvolnény a je zde i viditelné,
pokud se chové az pfili§ strojené. Za tfeti oznacil cil pozorovani jedincovy
ruce. U rukou je pozorovan opét normalni, obvykly pohyb, vyrazna nehybnost
pazi a naopak, nadmérnd hybnost a prudkost pohybi. Na Ctvrtém misté je
pozornost vénovana celkovym pohybim téla. Opét se zde jedna o viditelné
zmény v normalnich pohybech a to viditelné¢ vyrazny klid az atlum a
V opa¢ném piipad¢ napadny vyrazny neklid jedince. Paté misto obsadil zdjmem
0 pohyb nohou. Kde jsou pozorovany normalni pohyby jedincovych nohou ¢i
zda ma nohy v klidu a téméf se nehybe nebo naopak nohami vyrazné pohybuje.
Na Sestém misté jsou stiedem zajmu pohyby hlavou, kde je také mozné
zpozorovat normdlni stav, stav kdy je hlava v neustalém klidu a naopak kdy
jedinec hybe hlavou az napadné moc. Na sedmém misté je gestikulace. Zde
jsou opét tii stavy, prvni je stav normalni gestikulace, druhy a tfeti jsou jeho
vychylky, kdy jedinec nepouziva zadna gesta a naopak kdy jich je pfemrsténé
mnozstvi. Na osmém misté se zabyva oblasti st tedy mimikou dolni ¢asti
obliceje. I zde je rozeznatelnd normalni pohyblivost od nadmérné ¢i potlacené
pohyblivosti. Na devatém misté se zabyva jedincovymi pohledy. Pohledova
¢innost muze byt v mezich normal, ve stavu kdy se o¢i témét nehybou nebo
kdy je viditelnda nadmérna pohyblivost o¢i. Na desatém misté je pozornost
zamé&fena opét na o€, ale z pohledu poctu mrknuti. Stavy jsou normalni, stav
kdy mrkani vicek ustrnulo a stav znatelné vysSiho poStu mrknuti. Jedenacté
misto je zaméfeno na pozorovani horni casti obliceje a to konkrétné oboci a
Celu. Vidét je zde, pokud se jedinec chova normélné a oboCim i1 ¢elem hybe
normalnég, ¢i nepfiméifené moc nebo vibec. Pii zkoumani postoje cloveéka jsou
také rozeznavany jesté tfi jedincovy zékladni polohy téla. Poloha, kdy jedinec
stoji, sedi nebo lezi? Vv jednotlivych polohach pak muiZze jedinec zaujimat
rizné kombinace pohybil celého té€la, rukou a nohou. Z pohledu obchodniho
styku a vhodného vystupovani béhem négj je rozeznavano nékolik vhodnych
poloh celého jedincova téla. Tyto vhodné zvolené polohy pak na jedince
prozrazuji, zda pusobi daveéryhodn€, vyrovnané a sebejisté, ¢i je nejisty,

nervozni a pusobi nediveéryhodné. Pokud jedinec sedi u stolu, mél by mit své

2 KRIVOHLAVY, I.: Jak si navzdjem Iépe porozumime. Praha: Svoboda, 1988, s. 60-61
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ruce voln¢ polozené na stole dlanémi dolii, pokud sedi na zidli postavené volné
V prostoru, ruce by mély byt polozené na stehnech a opét dlanémi dolt. V obou
piipadech je mozné ruce spojit konci prstiit k sobé. V ptipad¢ ze jedinec vedle
nekoho stoji, je nejvhodnéjsi mit ruce svésené podél téla, pokud ale stoji pred
skupinou lidi, m¢l by se naucit ruce zapojovat k verbalnimu projevu. V ptipadé
nohou je idealni poloha, pokud jedinec sedi a dotyka se chodidly zemé. Kolena
ma pfirozen¢ u sebe, nikoliv pfilis daleko ani kieCovité u sebe. Ve stoje je
rovn¢ s jednou nohou mirn€¢ pokrcenou. Jedinciiv trup by mél byt vzdy
srovnan, a pokud sedi, mél by svirat pravy uhel s deskou stolu a zdda by méla
byt opfend o zidli. Tyto jedincovy polohy vypovidaji o jeho stabilité,
vyrovnanosti, zdravého sebevédomi a jistots.** Dale je v pohybech jedince
zameétena pozornost i na vzajemnou polohu s druhym jedincem ¢i ve skuping.
Pti vzajemné interakci dvou a vice lidi jsou pohyby jedince odlisné, nez kdyz
vi, Ze je opravdu sam a vzdjemné zaujimand poloha se liSi napiiklad podle
vztahu, ktery k sobé jedinci maji, nebo na zdvaznosti komunikac¢niho tématu.
Pti socidlni interakci lze z pohybi rozeznat napiiklad jejich emoc¢ni stav, jejich

y . re ’ . < v S r o 2
z4jem a naopak nezajem o ostatni v interakci & o pravé rozebirané téma.”

3.3 Kinezika

,Jsou to spontanni pohyby ruznych ¢asti téla, které nemaji vyznam
gest“.“% Problematikou kineziky se zabyval R. Birdwishtell a rozdglil ji na tii
zakladni typy pohybl.. Tyto pohyby pojmenoval nazvy ,kin*“, coz jsou
nejmensi jednotky Vv kinetice. ,,Kinemy* jsou povazovany za slozitéjsi
pohybové jednotky a tfetimi pohyby jsou takzvané ,.kinemorfy“.>” Pohyby na
Clovéka mohou prozradit velké mnoZstvi informaci, zejména jeho

charakteristiku a temperament, dale pak naptiklad jeho emoce ¢i fyzicky stav.

* CERNY, V.: Rec¢ téla. Brno: Computer Press, 2007, s. 157-159

® KRIVOHLAVY, J. Jak si navzdjem Iépe porozumime. Praha: Svoboda, 1988, s. 60-61

% MIKULASTIK, M. Komunikacni dovednosti v praxi. Praha: Grada Publishing, 2010, s. 111
2T KRIVOHLAVY, I. Jak si navzdjem lépe porozumime. Praha: Svoboda, 1988, s. 68
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Jedinec, ktery se pohybuje rychleji, bude pravdépodobnéji i mnohem
rozhodnéjsi nez jedinec ktery se hybe pomaleji a ptihlizi na véci s lenosti. Déle
se V kinezice piihlizi na zptisob stani, ze kterého se da rozpoznat, zda je jedinec
napiiklad Vv dobré naladé, sebejisty nebo utrdpeny ¢i bez sebevédomi.
S postavenim uzce souvisi i chlize. Je n€kolik typt chiizi, podle kterych lze
jedince bezprostiedné rozpoznat. Jedna se naptiklad o chiizi, kterd mize byt
jista, noblesni, klidna, lehkd a uvolnéna nebo napiiklad, pomala kiecovita ¢i
potaciva. To jak se clovék pohybuje v prostoru, o ném leccos vypovida.
Napriklad klidna chiize casto znamena piimétené sebevédomi a vyrovnanost,
kdezto pomalejsi, vazné a distojné kroky, jsou povazovany za znamku
vysokého sebevédomi a dulezitosti. Pomald chlize pak miiZze znamenat tieba
jen pohodlnost, ale také tnavu a nemoc. Vahava chlize mlze znamenat
nejistotu, strach a nervozitu. Vyrazné razna az agresivni chiize, kterou lze
velmi dobfe rozpoznat v mistech, kde je pii setkani vice jedinci potieba
néjakého kompromisu, znamena jedincovu sebejistotu, pohrdani ostatnimi az
agresivitu. A naptiklad rychlejsi chiize, kdy je jedinec vzptimeny a jeho chiize

. v 4 . /4 /4 14 O LA .. W /4 /4 2
je uvolnéna a klidna, vypovida o sebediivéte, jistoté a odhodlani.?

Tyto pohyby je nutné vyhodnocovat v celkovém kontextu a nikoliv
samostatné, jinak by jejich vyznam mohl byt znacné€ zkreslen, nebot jeden
pohyb mutize v riznych situacich nabyvat odlisny vyznam a naopak jednu véc je
mozno0 vyjadfit vice pohyby. Proto je zde dulezité znat i co nejvice moznych
ovlivitujicich faktorti jako je naptiklad Spatny zdravotni stav, zavazné
problémy nebo naptiklad nervozitu ¢i strach. To vSe muze ¢lovéka docasné

oslabovat a jeho pohyby jsou pak neptimétené jeho obvyklému stavu a povaze.

B VYMETAL, J. Privodce uspésnou komunikaci. Grada Publishing, 2008, s. 57-58
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3.4 Gestika

Pojem gestika oznacuje tu ¢ast neverbalni komunikaci, jez je zaméfena
pfedev§im na pohyby prstl, rukou, nohou a hlavy. Za zékladni prvek gestiky
jsou povazovana gesta, ta pak pomoci pohybti nesou urcity vyznam. Vymeétal
ve své publikaci z roku 2008 uvadi troji déleni gest. Gesta ilustrativni, jsou ta
gesta, kterd doplnuji verbalni vyklad. Jedna se napiiklad o ukazovani na
uréitou véc ¢i smér. Druhym typem gest jsou takzvana regulacni, zde se jedna
napiiklad o ukazovani na n¢koho ¢i poklepadvani na hodinky. Tietim a
poslednim typem jsou gesta znakova. Zde je snad nejvyznamnéjsi znakova fec
hluchondmych.?® JelikoZ popis a desifrovani jednotlivych vyznami viech gest
neni pro tuto praci stézejnim tématem, je v této kapitole uvedeno pouze n€kolik
ptikladii pro nastin problematiky véetné Piilohy A, kde jsou ptiklady gest,
podrobn¢ vysvétleny. Z hlediska obchodniho styku je zajimavé naptiklad gesto
dotykani se vlastniho nosu nebo ust, které znamena vysokou soustfedénost a
premysleni nad tématem. Naopak ruce na zatylku znamenaji nadfazenost,
znudénost a nezdjem. Jednim z vyraznych gest je zkiizeni pazi na prsou, jez
znamena obranou pozici, strach, nedveru ¢i tplné distancovani se od druhého.
Zvedani ukazovacku do vySky znamena poucovani nebo karani za néco
Spatného, kdezto pokud je ukazovackem mifeno na n€koho, znamena to jedno
z nejagresivnéjSich gest. Pokud se ukazovacek dotyké Cela, znamend to gesto
pochopeni a pokud se dotykd spanki, jde o gesto znacici duSevni slabost
druhého. DalSim z velmi €astych gest pii obchodnim styku je, kdyz si jedinec
hraje sn&jakym predmétem napiiklad tuzkou, papirem nebo také uSnim
lalickem. Toto gesto je znamkou strachu a nervozity. Pokud dojde pfi
obchodnim jednani k napodobovéni gest druhym jedincem, jednd se o souhlas.
I gesta nohou mohou prozradit pfi jednani naptiklad nervozitu ¢i znudénost.
Jednim s gest nervozity je pohupovadnim nohou a poklepavan Spickou nohy
znadi netrpélivost. Kyvnutim hlavy doptfedu lze poznat znameni souhlasu, do

stran jde o nesouhlas.® Jednotliva gesta mohou znamenat ale 1 ndvyk, proto je i

2 VYM]:ETAL, J. Pritvodce uspésnou komunikaci Grada Publishing, 2008, s. 59
% VYMETAL, J. Privodce tispéSnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008, s. 59-61
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u gest nesmirn¢ dilezité jejich vysvétlovani z pohledu celkového kontextu a

s ohledem na kulturni zvyklosti riznych zemi.

3.5 Haptika

Komunikace prostfednictvim dotekli je snad nejzékladn€jsi formou
dorozumivéni, avsak Casto se stava pro svou mnohovyznamnost tézce ¢itelnou.
RozliSuji se zde naptiklad doteky formdlni, neformalni, pratelské ¢i intimni a
s tim souvisejici 1 dotekova mista na téle. Ruce a celkové paze jsou mistem pro
doteky spolecenské a zdvortilostni. Obli¢ej, vlasy ramena a paze jsou mistem
pro pratelské a osobni doteky a kterdkoliv jind jedincova cast téla je
povazovana za intimni, se sexualnim pod‘[extem.31 Kazdy dotek v druhém
jedinci vyvolava ur€ité emoce a prozitky a téméf vzdy je spojen s odezvou.
Doteky tak lze vyjadfit sympatie, souhlas, uznani ale také napiiklad nezajem a
Ihostejnost. Z hlediska obchodniho styku je dulezité umét rozpoznavat doteky
slouzici k ovliviiovani druhé strany v podobé neptfiméfenych dotyki
K navozeni faleSného pratelstvi a posléze ovladnuti druhého ¢&i neformalni
dotyky, které jedinci mohou byt nepfijemné, a miize pocitovat ze strany
druhého natlak. Témto doteklim lze zabranit naptiklad imyslné postavenou
prekazkou nej€astéji v podobé vhodné umisténého stolu, kdy jsou jedinci od
sebe vzdaleni a nemize tak dochazet k ovliviiovani. Pii obchodnim jednani na
vys8i arovni hraji dalezitou roli predev§im doteky zdvotilostni a nékdy i
pratelské. Za nejcastéj$i pouzivany dotek pii téchto situacich je povazovan
dotek pii podani ruky, ptatelské pohlazeni po paZi nebo na rameni. Zde je ale
vzdy potieba zvazit, zda je k doteku vhodna situace a viibec zda je dotknuti
druhé osoby vhodné. Naptiklad muZz by se Zeny nikdy nemél dotknout prvni a
zena by k doteku méla vzdy vyslat prvni signal. K jakémukoliv doteku je
nesmirné dulezit¢ vzdy pfipojit i vizudlni kontakt s druhym jedincem a

pfiméfenou nenucenou mimiku. Vzhledem k tomu, Ze pfi obchodnim jednani

3! MIKULASTIK, M. Komunikacni dovednosti v praxi. Praha: Grada Publishing, 2010, s. 113-
114
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neni k dotekim pfili§ mnoho pfilezitosti a jednou z hlavnich pfilezitosti je
pouze podani ruky, mél by opravdu kazdy jedinec znat alesponn zakladni
pravidla. Problematice podani ruky je vénovan samostatna ¢ast prace. Opétiv
oblasti haptiky je potieba se zamétit na kulturni odliSnosti tak, aby nedochazelo
ke konfliktim. Nebot' v fadé¢ zemi jsou doteky povazovany za nevhodné. V
jinych zemich jsou pak naopak povazovany za samoziejmé, a pokud by si
jedinec udrzoval odstup, mohl by byt ostatnimi bran za neptatelského. Tohoto
je mozné si v§imnout v arabskych zemich, kde se mistni snazi druhého neustale

dotykat a povazuji to pfimo za soucast obchodovani.

3.6 Mimika

Mimika je ta Cast neverbdlni komunikace, ktera je zamétfena na
jedinctiv oblicej, prostiednictvim kterého sd€luje snad nejvyraznéji momentalni
psychicky stav a emoce, ale také napiiklad postoj k druhému jedinci nebo
zaujeti Ci nezdjem o konverzacni téma. Mimické projevy mohou byt
vyvolavany nejriznéjSimi podnéty, kterymi mohou byt napiiklad dobré ¢i
Spatné sdé¢leni, darek, piekvapeni, UspéSné zvladnuti obtizné situace,
nepiimérené jedndni, selhani, konfliktni situace, nemoc, umrti atd. Déle je pak
dilezité zda se jedna o mimicky projev v disledku reakce na podnét nebo zda
se jedna o béZny vyraz jedincova obliceje, tedy jeho pfirozenost. Pfirozenosti
je chépan jedinctiv stav, kdy je jeho reakce na podnét zcela spontanni a nehrana
z divodu libivosti a zavdéceni se. Béhem mimickych projevii pak lze na
jedinci rozeznéavat nékolik emocnich stavii. Ekman, Friesen, Elseorth (1972)
rozeznéavaji sedm zékladnich emocnich stavi, které lze z oblieje rozeznat.
Prvni skupinou jsou emoce radosti a smutku, ve druhé skupiné je Stésti a
nestésti, tieti skupina predstavuje emoce piekvapeni nebo splnéni jedincova
odekavani. Ctvrta skupina, v niZz je klid nebo rozéileni a vztek v jedincové
obliceji. V paté skupin€ jsou vyrazy spokojenosti ¢i nespokojenosti. V Sesté
skupiné jsou emoce vystihujici zajem nebo nezdjmu a v posledni sedmé

skupin€ je stav strachu a bazné nebo pocitu jistoty. Toto d€leni emoci je
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povazovano za primarni a patii sem emoce snadno poznatelné z jedincova
oblieje. Ostatni hlfe rozeznatelné mimické projevy jsou oznacovany
sekundéarnimi.** Mimické prvky jsou pozorovatelné v celé ¢asti obliceje, ale 1
piesto se rozliSuji dvé oblicejové zony. Prvni zoéna obsahuje horni polovinu
obliceje a to nos oc€i a ¢elo. Druhou zénou je povazovana dolni ¢ast obliceje
véetné rtt. Kdy naptiklad ptekvapeni se projevuje nejvice na Cele, pocit radosti
je mozné poznat na o¢ich a naptiklad zvednuté oboc¢i zna¢i nepochopeni ¢i

33

aroganci.”® Ne¢kolika dal$im charakteristikim mimickych projevi je pak

vénovana Piiloha B.

Z pohledu obchodniho styku je mimickym vyrazim vénovana obzvlast
velkd pozornost. Zajem je zde zaméfen pievdzné na oblast oci. Bruno a
Adamczyk ve své publikaci z roku 2005 rozliSuji osm typt pohledi. Prvnim je
pohled ptisobici nejisté a bojacné, kdy je hlava mirn¢ piedklonéna a pohled oci
je zdola. Druhym je pohled arogantni ¢i zdlraznujici dominantnost, kdy se
jedinec na druhého divé shora. Pohled, kdy jedinec hledi ze strany, naznacuje
kriticnost a pii zvednutém oboc¢i naopak zajem. NejzadanéjSim pohledem pfi
obchodnim styku je pohled pfimy, kdy poloha hlavy je zcela pfirozené a tento
pohled vyvolavé pocit vyrovnanosti a upifimnosti. Lehce zaklonéna hlava na
stranu s moZznym povytaZenym obo¢im pak jesté zdlraziiuje zdjem. Mezi
nepiili§ zadané pohledy lze zatadit, pohled, kdy je hlava sklonéna lehce dolil a
jedincovy ruce jsou zaloZené, tento pohled znamena kritiCnost a nezdjem,
shlizeni pfes nos znamend pohrdani a posledni z nepiijemnych pohledi je
neptitomny pohled, kdy jedinec pisobi nepfitomné.34 I mimika ma vzdy
nékolik moznych vysvétleni pro jednotlivé projevy a je potfeba stanovovat
zavery z pohledu celého kontextu. Jednim z ovliviiujicich faktort jsou kulturni
odli$nosti. Z tohoto hlediska jsou naptiklad Cesi a Némci znami svoji vaznosti
a prili§ se neusmivaji, kdezto Ameri¢ané smich pfimo prosazuji. Zajimavy
pohled je na plac a ten je v nekterych statech Severni Ameriky a Evropy bran u

muzi jako nepfiméfeny. Divky jsou v Americe uceny, aby na vefejnosti

52 KRIVOHI:AYY, J. Jak si navzdjem lépe porozumime. Praha: Svoboda, 1988, s. 36
% MIKULASTIK, M. Komunikacni dovednosti v praxi. Praha: Grada Publishing, 2010, s. 109
% BRUNO, T., ADAMCZYK, G. Re¢ téla, Praha: Portal, 2005, s. 35
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neprojevovali sviij vztek. Japonci a Ciflané jsou znami svou kontrolou emoci a
tak 1 v napjatych situacich jsou nejvice vidéni s ismévem, i kdyz vzdy to
neznamena pouze nadseni.* Proto je obchodni styk s Japonci a Cinany leckdy

obzvlast’ naro¢ny a je potieba predem nastudovat jejich komunikacni chovani.

3.7 Vizika

Nasledujici ¢ast se z celkové mimiky zaméfuje pouze na jedincovy oci,
jelikoZ o¢ni pohledy jsou velmi vyznamnou slozkou neverbalni komunikace a
opét velmi vyrazné¢ dopliiuji komunikaci verbalni. Pomoci o¢i lze vyjadrit
nespocet moznych emoci, aktualni fyzicky i psychicky stav, vztah k druhému
jedinci i konverzaénimu tématu. Cim déle pohled trva, tim vice davé jedinec
najevo svij z4jem a naopak tékavé a uhybavé pohledy svéd¢i o nezdjmu, ale
mohou také znamenat pouze Unavu. Z pohledu lze vy¢ist pravdu sdé€leni, ale
viditelné jsou i 1zivé pohledy. Pohledy mohou byt pfijemné i nepfijemné a
témet vzdy v druhém vyvolavaji néjakou zpétnou vazbu. Predmétem viziky je
zajem o jedincovy pohledy a jejich vyznam v nejriznéjsich situacich socialni
interakce a to od zdvofilostniho setkani, pratelské konverzace, pracovni
porady, obchodniho jednani naptiklad az po policejni vyslech, kde ma vizika
své velmi dulezité misto. Vymétal ve své publikaci z roku 2008 popisuje
nékolik obvyklych aspektil, na které je soustiedéna pozornost v pribéhu oéniho
kontaktu. Jedna se o hodnoceni signalii podle ,,zamétfeni pohledu, dobu vydrze
pohledu, cetnost pohledt, sled pohledti (priority, na koho nejprve), objem
pohledu, pohledy pfimo, tkosem nebo po ocku, pohyby oc¢i, vrasky u kotene
nosu, pootevienou vicek, frekvenci mrkéni, pooteviené zornice“.* Tegze
(2003) pak ve své publikaci uvadi n€kolik obecnych poznatkii z praxe, jakymi
jsou napiiklad, Ze lidé obecné 1épe reaguji na pohled, kde jsou v ocich vice
roztazené zornicky a hufe napfiklad na pfiviené oci. Déle, ze pii pohledu

vzhlru velmi ¢asto dochazi k aktivaci vizudlnich pfedstav a jedinec se pii

% MIKULASTIK, M. Komunikacni dovednosti v praxi. Praha: Grada Publishing, 2010, s. 279
% VYMETAL, J. Privodce tispéSnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008, s. 64
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tomto pohledu zpravidla snazi vzpomenout na néjaky obraz pfipominajici mu
zapomenutou informaci. Pfi ¢astém pohledu dolii si pak jedinec snazi vybavit
vzpominky. Jednim z vykladi pohledu nahoru, doli nebo do stran pii
komunikaci mize byt také vymysleni si proto je zde diilezité stejné tak jako u
ostatnich slozek neverbalni komunikace zkoumat pohledy v celkovém kontextu

a nedélat z jednoho pohledu unahlena rozhodnuti.®’

Oc¢ni kontakt nejen pii obchodnim jednani je z pravidla povazovan za
slusnost a ve vétsing statti Evropy a v Severni Americe je znakem poctivosti a
upiimnosti, kdezto naptiklad v Japonsku je pfimy ocni kontakt nepfipustny

38 Vzhledem k velkému mnozstvi

s osobou hierarchicky vySe postavenou.
oc¢nich signall a jejich moznym vyznamiim je zde uvedeno opravdu jen malé
mnozstvi ptikladl pro nastin problematiky. Nékolika dalsim ptikladim je pak
vénovana Ptiloha C, ve které je mozné si v§Simnout opravdu velkého mnozstvi

typti pohledu a jejich vykladu.

3.8 Vzhled a zevnéjSek

vvvvvv

vvvvvv

vzhled jedince. V této Casti neverbalni komunikace je pozornost zaméfena na
nekolik zakladnich charakteristickych signalt jedince, jako jsou naptiklad
prvni dojem, reakce na podnéty (rychlost dechu, poceni, tlak) neboli
,heurovegetativni reakce®, dale pak vniméni barev a vini, styl oblékani
vcéetné¢ doplilkli, chovani jedince v socidlni interakci, jedincova emocni
inteligence, déle se je moZzné zaméfit i na to zda jedinec o né€em pouze mluvi
nebo tak i jednd a také na jedincovo uzivani Casu, neboli chronemiku. V §ir§im
pojeti je mozné pozorovat i prostiedi, ve kterém ke komunikaci dochdzi. Tyto

vSechny vyjmenované faktory spolu vytvéii o jedinci uréitou vypoved.

" TEGZE, O. Neverbdlni komunikace, Praha: Computer Press, 2003, s. 325
%8 VYM]VETAL, J. Pritvodce uispésnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008, s. 103
¥ VYMETAL, J. Privodce tispéSnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008, s. 75
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Prvni dojem

Prvni dojem si jedinec o druhém jedinci vytvaii béhem nékolika
prvnich sekund socialni interakce. Tento dojem si jedinec utvari po zhodnoceni
mnoha kritérii, jakymi jsou napfiklad, zda je jedinec sympaticky Cci
nesympaticky, zda ovlad4 zakladni spolecenskd pravidla, zda je pfirozeny a
upiimny ¢i nikoliv. Déle jej hodnoti dle vystupovani a to naptiklad zda je
jedincovo chovani zdvorilé, formalni, neformalni, piatelské nebo agresivni,
arogantni ¢i nevhodné a drzé. Podstatnym faktorem je i to jak jedinec pecuje o
svij zevnéjSek, zda je jedinec upraveny, hodnoti se zde barva obliceje (zdrava
barva, bleda tvar, zCervenald) a u zen pfimétenost liceni, u muzi je naptiklad
vice Zadana oholend tvafr. Neupravena muzska tvar a dlouh¢ vlasy casto snizuji
postaveni muZze ve spolecnosti a je to povazovano spiSe za bohémsky zpiisob
zivota. Velka pozornost je vénovana rukam a jejich upravenosti, velmi
negativné pusobi neupravenost nehtll jako napiiklad okousané konce nebo
Spina za nehty. Jedinciiv zevnéjSek je dale posuzovan podle adekvatnosti
K poctu let a pfevazné zeny by tedy mély dbat na pfiméfené odivani.
Neptehlédnutelnym a velmi ovlivilyjicim faktorem je v dneSni dobé& odév, a to
zda je jedinec obleCen vkusné ¢i nevkusné vzhledem k dané ptileZitosti i to zda
jeho doplitky jsou vkusné zvoleny ¢i naptiklad pfili§ vyrazné. V neposledni
fad¢ je zde pozorovana celkova fe¢ téla a jiz zminované jednotlivé slozky.
Z hlediska prvniho dojmu si tak jedinec utvaii komplexni Gisudek o druhém a
jeho nedilnou soucasti by mélo byt prekonani piipadnych predsudki, zavisti ¢i
neznalosti. ,,Vyznam neverbalni komunikace z hlediska feci téla 1 signald

komunikace osobnosti je tedy v tomto piipadé mimoradny*.*°

O VYMETAL, J. Pritvodce uspésnou komunikaci. Praha:Grada Publishing, 2008, s. 73
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Neurovegetativni reakce

Z pohledu neverbalni komunikace Ize pii pohledu na jedinclv
zevnéjSek rozpoznavat i jiz zminované neurovegetativni reakce. Jednd se o
stavy vyvolané reakci na né&jaky =z pravidla nepfijemny podnét. Tyto
individuélni stavy jedincovo télo neni schopno vuli ovlivnit a dochéazi tak ke
zmeéné teploty, krevniho tlaku, ke zménam dychani ¢i poceni, jez jsou na téle
snadno viditelné. Pii obchodnim styku tyto jedincovy projevy maji casto velky
vyznam a lze znich mnoho rozpoznat. Mezi tyto stavy patii naptiklad
zC¢ervenani, které je znamym signalem, Ze se jedinec stydi, je mu nepiijemné,
citi se nervozné, nedokaze se vyjadiovat o né¢em nebo pred nékym a Casto se
diky tomuto signalu pozna jedincovo lhani. Pfi z€ervendni zpravidla dochazi i
ke zvednuti krevniho tlaku. Zblednuti a Casto i snizeni krevniho tlaku je
signalem reakce na nepfijemné ¢i neCekané setkani, Spatnou situaci ¢i znakem
strachu. Nepravidelnost v dechu ¢i zvySené poceni mize byt pozorovatelné u
vSech jiz zminénych stavi, ale také se mize jednat o jedinclv Spatny zdravotni
stav nebo pretéZovani jedincova organismu. Pii projevech neverbalni
komunikaci v pribéhu obchodniho styku ¢asto dochazi i k neovladatelnému
neklidu téla, jako je naptiklad podupavani nohou pii velkém neklidu, tfesu
rukou pfi nervozité, roz€ileni nebo strachu. Pfi Uplné ztrat¢ neverbalnich
projevll z diivodu nervozity, strachu ¢i nejistoty dochazi naptiklad k okusovani
nehtt. Pfi naroénych situacich ¢asto dochazi i kK omezeni gest, coz miize byt pii

obchodnim jednani znamkou lhani ¢i timysIného klamani.

Odivani

Tato dal$i ¢ast je zaméfena prevazné na vliv odévi, dopliki a jejich
barevnosti na lidské vnimani. Vhodnost dobie zvoleného obleceni na obchodni
jednéni je jednou ze zakladnich podminek pro vytvoieni dobrého dojmu

protistrany.
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U muzi existuje nékolik zasad vhodného odivani na obchodni jednani.
Zakladem je oblek, kosile s kravatou a vhodnd obuv. Pro seri6znost je vzdy
potieba si nechat zapnuté knoflicky u kosile az ke krku. Kravata by méla vzdy
sahat az k pasku, barva musi ladit s odévem a spona s ostatnimi kovy. V horni
kapse u saka mize byt pouze slozeny kapesnik, ostatni véci jako jsou napiiklad
pouzdro od bryli, samotné bryle, mobilni telefon ¢i propisky pisobi nevhodné
a neprofesionélné.4l K obleku musi byt sladény i boty, zpravidla tmavsiho
odstinu barvy obleku a ponozky v né musi byt dostatecn¢ dlouhé, aby i pii
sezeni nesly vidét nohy. Nohavice u obleku musi byt dostatecn¢ dlouhé a to
plati i o rukavech. Pravidla ma i odivani pro zeny. V obchodnim styku neplati
moznost pfiliSného ptizptisobovani se letnim teplotdm a konzervativni suknovy
kostym by m¢l vzdy ptfevazovat doplnény vhodnou decentni obuvi. Napftiklad
Spic¢ata obuv vypovidad o zen¢ dominantni, razantni a tvrdé se sklonem velmi
pfimocarého a nediskutabilniho jednani.* Na denni jednani neni vhodné nosit
prithledné materidly ¢i pfehnané vystiihy odvadéjici pozornost od toho co Zena
fika. Nepostradatelnou soucasti je spravné noSeni doplitkkii. Vhodné zvolené
dopliiky k obleceni jsou nezbytnou soucasti spravného odivani a to i pro
prileZitost jako je obchodni jednéani. Jejich soulad s obleCenim ¢i povahou
jedince je vzdy naprosto viditelny. Pro elegantniho muZe jsou typické pouze
dopliiky jako manZetové knoflicky, kozend aktovka, penéZenka a hodinky, u
kterych je také radgji preferovan kozeny pasek nez celokovové, s vyjimkou
zlatych. Za Sperky akceptovatelné u muzi jsou brany pouze snubni prstynek a
spona na kravaté. Kravata musi byt opét vhodné zvolena, elegantni a decentni.
Jakékoliv jiné Sperky v podobé prstenti ¢i nduSnic jsou povazovany za
vystredni. Pro elegantni Zenu plati také urcita pravidla, jak by méla vypadat pii
obchodnim jednani. Znakem spolehlivosti jsou u zeny vlasy, ty by mély byt
vzdy vkusné upraveny a stazeny. Pokud Zena Casto stfida barvy vlast a stfihy,
je to zndmou nespokojenosti, nestalosti a nevyrovnanosti.43 A jednim z nejvice

. ’ . 710 v s r 44 v ’ ’
provokativnich signald u Zen je Cervend barva ve vlasech.”™ Dopliiky musi byt

*LEWIS, D. Tajnd ie¢ téla. Praha: Victoria Publishing, 1989, s. 220

*2 CERNY, V. Re¢ téla. Brno: Computer Press, 2007, s. 150

8 VYMETAL, J. Priivodce tispésnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008, s. 76-93
* CERNY, V. Rec¢ téla. Brno: Computer Press, 2007, s. 150
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vzdy vkusné zvoleny k odévu. NoSeni Sperki podléha i Casti dne, kdy se
jednéani odehrava. Pfi ranim a dopolednim jednani by mély byt Sperky vzdy
hladké a nenapadné. Velmi diilezité jsou i1 spravné zvolené bryle, které vytvaii
dojem autority a inteligence. Dodrzovani téchto pravidel u zen 1 muzi
odpovida uvédomélosti si dulezitosti jednani a seridznosti jedince. Se
spravnym odivanim z pohledu neverbalni komunikace tzce souvisi i vhodné

zvolené barvy.

Pti pohledu na jedinciv celkovy vzhled jsou nejvice pozorovatelné a
vyrazné ovlivituji celkovy vzhled a prvni dojem na druhého. Barvy na ¢loveka
mohou prozradit jeho aktudlni emoc¢ni stav, psychicky i fyzicky stav i jeho
charakteristické vlastnosti a rysy a tak i1 barevnost hraje dilezitou roli pfi
obchodnim jedndni. Obleceni, zejména tedy koSile ¢i damské halenky v bilé
barvé jsou velmi vhodné pro obchodni jednani. Bilé odévy je doporuovano
kombinovat s tmav§imi barvami. Pisobi velmi pozitivné, elegantné a podtrhuje
vaznost a vzne$enost. Cerna barva na oble¢eni puisobi velice solidng, formalné
a elegantn¢. Nevhodna je na celkové obleceni, vyjma specifickych pfilezitosti.
Miize pusobit i agresivng, proto je lepsi ji kombinovat s jinymi barvami. Seda
barva na panském obleku vyvolava pocit vstficnosti. Pro dilezitd jednani je
vhodné4 kombinovat s bilou, jelikoz dodava seriézni a neutralni dojem. BéZové
obleceni s jemné zvolenymi dopliky napiiklad Satkem ¢i u muzi kravatou,
pusobi az noblesné. Hnéda barva je v tmavsich odstinech velmi vhodna pro
obchodni jednani a pisobi na druhé velmi kladné. Z odstinii modré je vhodna
z pohledu obchodniho jednani pfevazné velmi tmavd modra a je nutno ji
kombinovat pouze s kvalitnimi materily a jednoduchym stiihem odévu. Svétle
modré odeévy jsou vhodné vice v letnim obdobi a patii sem napftiklad kosile,
halenky, sukné¢, které nerusi, ale ani nepoutaji pozornost. Fialova barva je
povazovana za vzneSenou a pusobivou, vhodna kombinovat s hnédymi dopliky
¢i do obleku. Naopak nevhodna je napiiklad zluta barva, ktera v kombinaci
s Cervenou barvou zpisobuje pocit agresivity. Oranzova barva je z hlediska
obchodniho jednani povazovana za neprofesionalni a snizujici status. Nicméné

také povzbuzuje. Cervena barva je vhodna pro damské oblecent, nikdy ale pro

35



celé. Vhodné jsou halenky, saka, kosile, Satky a kravaty. Razova, ktera je
znakem romantiky a pfistupnosti, pokud je velmi vhodné zvolen odstin je ji
mozné kombinovat se Sedivym oblekem. Zelena barva plisobi neformalné a pro
obchodni jednéni je doporuCovana pouze v tmavsich odstinech. Pti volbé
vhodnych barev odévl pro obchodni jednani je opét nesmirné dulezité dbat i na
odli$nosti ve vnimani jednotlivych barev v riznych kulturach a tyto pravidla je
vhodné respektovat. Pro ptiklad jsou zde uvedeny jen nékteré barvy a jejich
vyklad riznymi sv€tovymi Kkulturami. Bila barva napiiklad v Thajsku
symbolizuje ¢istotu, v muslimskych zemich pak jesté i mir. Zatimco naptiklad
v Japonsku znamena bila barva symbol smutku a smrti. Cernad barva je
pfevazné v Evropé a Americe povazovana za barvu smrti a v n¢kterych castech
Malajsie symbolizuje odvahu. Cervend barva je Brity a Francouzi &asto
povazovana za symbol muznosti. Zatimco v Japonsku si Cervenou barvu
vykladaji jako symbol hnévu a nebezpeci. Modra symbolizuje v Egypté
pravdu, zatimco v Irdnu je znakem néceho negativniho. A naptiklad purpurova

“r “ M,y , 45
barva znaci v Japonsku vzneSenost a v Ciné bohatstvi.

S VYMETAL J. Pritvodce uspésnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008, s. 76-93
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4. OBCHODNI JEDNANI

Zakladem obchodniho jednani je dodrzovani jistych pravidel z oblasti
etiky, etikety a moralky. Zde jsou minény zasady slusného chovani a neustalé
udrzovani tcty a zdvofilosti k druhému. Dale by m¢l jedinec ovladat obchodni
dovednosti jako je naptiklad trpélivost a vytrvalost. M€l by umét naslouchat a
porozumé¢t druhému. Jednou z dilezitych vlastnosti je také piiméiené
sebevédomi a sebekontrola. V obchodnich jednénich hraje roli i schopnost
vnimdni, analytického mysleni a vyuzivani vhodnych pfilezitosti. Komunikacni
a presvédCovaci dovednosti jsou dal$i nepostradatelné stranky uspéSného
jedince.* Pfi mezinarodnich jednanich je pak ocefiovana snaha se pFizptsobit
kultufe, ve které jednani probiha. Dllezity je zde jiz zminovany prvni dojem a
celkové chovani béhem i po ukonceném jednani. Zde uz jsou i od samého
zacatku pozorovatelné projevy neverbalni komunikace. Po vziajemném
seznameni nastavd samotnd prezentace jednotlivych stanovisek, jejich
vysvétleni a obhajoba. Po vyméné informaci jedinci diskutuji o ziskanych
informacich a casto dochdzi i ke komplikacim spocivajicich v neochoté
k ustupku. Strany se pokousi hledat feSeni a vyvarovat se neshodam. Cilem
jednani je vyména informaci, feSeni protichtidnych zdjmd nebo jednani o
zdjmech a cilech spoleénych. Dtvodem jednani miize byt také vyhodna
spoluprace ¢i zavislost na druhé zemi. Pro tento ptiklad je typickd napiiklad
spoluprace jednotlivych stat ¢i zahranicni obchod. Béhem jednani miize
dochézet a bohuZel ¢asto 1 dochazi k manipulacim, hram a prekrucovanim. Pti
takovych to jednanich jsou na jedincich velmi snadno pozorovatelné projevy
nejistoty, nervozity ¢i strachu. Na druhé stran¢ pak radosti a mnohdy 1
povySenosti. Pokud se strany shodnou na stejném zavéru je potieba verbalné i
neverbaln¢ naznacit mozny konec jednani. Pokud ne, jednéani jsou opakovéna
v ptedem dohodnutych terminech. Dobry konec jednéni v podobé shody,
podepsani dokumentli ¢i dohod¢ kompromisu je na jedinci znacné viditelné.

Jeho drzeni téla se vzapéti uvolni, mimika v obliceji se zmirni a dojde

® ZAMYKALOVA, A. Mezindrodni obchodni jedndni. Praha: Profesional Publishing, 2003, s.
9
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k ptfirozenému pohledu. Pti zavéru jednani je vhodné spravné zakonceni
vV podobé milého rozlouceni. Toto rozlouc¢eni v mnoha kulturach probiha stejné
jako pozdrav pii zahajeni socialni interakce. V mnoha ptipadech je uspésné
uzaviené jednani doprovéazeno pozvanim jedné strany té¢ druhé napiiklad na
spole¢ny obéd ¢i veceti. Tento zvyk je povazovan za nesmirné pratelské gesto
a vytvari tak jedinci moznost navazani dal§i budouci spoluprace s opacnou
stranou. Jednotlivé zvyky se vSak kulturné lisi, a tak je dilezité védét, zda je
Vv dané zemi, kde se jednani odehrava vhodné protistranu zvat ¢i ne. Jelikoz
v mnoha zemich si vyslovené potrpi na odd€lovani piili§ pratelského chovani

od pracovnich schiizek a n¢kde to proste jen neni zvykem.

Vzhledem K neustalému narustu vzajemné spoluprace jednotlivych
zemi tato znalost riznych odliSnosti neustale nabyva na vyznamu. Spoluprace
Ceské republiky s ostatnimi staty je znand prokazatelna napiiklad na jiz
zminéném mezindrodnim obchodu. A je tedy mozné tvrdit, Ze vzdjemnd
spoluprace a kladné vztahy, souvisejici s kvalitni komunikaci jsou pro Ceskou
republiku zcela nepostradatelné. Viz Piiloha E o mezinarodnim obchodu, je
mozné si v§imnout opravdu velké spoluprace s ostatnimi staty. Nize je pak
v Grafu 1 a Grafu 2 znazornéna potieba ostatnich statd k udrzeni stability
zivotni Grovné z hlediska nejcetnéjsiho dovozu a vyvozu zbozi. Graf 1 pak
znazoriiuje deset nejvyznamngjsich stati pro Ceskou republiku z hlediska
dovozu, kde nejnepostradatelngjsim statem je pro Ceskou republiku Némecko.
Z Némecka jsou do Ceské republiky nejvice dovazeny osobni automobily,
1é¢iva a nabytek. Na druhém misté hraje vyznamnou roli pro Cesko Cina, u niz
je mozné si v§imnout velkého vyznamu pouze z hlediska dovozu. Vyvoz do
Ciny je pak zcela zanedbatelny. Cina je nejvétsi dovozce telekomunikaénich
zafizeni, mobilnich telefonti a kozené obuvi do Ceské republiky. Dale se velmi
vyznamné podili na dovozu doméacich spotfebici a méné pak, ne vsak
zanedbateln¢ na dovozu ryb, kofeni a ¢aje. Na tietim misté je sousedni Polsko,
&tvrté misto patii Rusku a to zejména kvili piisunu ropy do Ceské republiky.,
Na patém misté je Slovensko, dal§i mista pak zastdvaji v posloupnosti Itélie,

Rakousko, Francie, Nizozemi a Japonsko. Tyto staty se také velmi podili na
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dovozu nejriznéjsich druhti zbozi, ¢ehoz si Ize vS§imnout v Pfiloze F, kde jsou
zaznamenany jednotlivé zemé a druhy zbozi, které jsou z téchto zemi dovazeny

do Ceské republiky.

Graf 1: Mezinarodni obchod- Dovoz do CR podle zemi za rok 2010
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Zdroj: Statistick4 ro¢enka Ceské republiky 2011: Zahraniéni obchod. Cesky statisticky
urad [online]. 2011-11-23 [cit. 2012-02-19]. Dostupné z:
http://www.vykazy.cz/csu/2011edicniplan.nsf/kapitola/0001-11-2010-1100, vlastni zpracovani

Ceska republika oviem také i vyvazi své produkty do jednotlivych zemi
a to z pohledu deseti nejvétsich odbérateli znazoriuje Graf 2. Ostatni staty
jsou pak zndzornény v Piiloze G, kde jsou podrobné vypsany druhy zbozi a
zemé do kterych jsou z Ceské republiky nejvice vyvazeny. Nize v Grafu 2 se
na prvnim misté nachdzi opét Némecko, u kterého je mozné si v Piiloze G
véimnout, ze Ceska republika do Némecka vyvazi téméf veskeré znazornéné
druhy zboZi a to v nejvys$sim podtu. Druhou zemi, do které Ceskéa republika
vyvazi nejveétsi mnozstvi zbozi je Slovensko, tfeti je sousedni Polsko, ¢tvrtou
zemi je zde Francie, patou zemi do které Ceska republika vyvazi vyrazné
mnozstvi zbozi je Spojené kralovstvi. Déle pak Rakousko, Italie, Nizozemi,
Ruska federace a na desatém misté leZi Belgie. Vyznam Ciny z hlediska
vyvozu je zcela zanedbatelny a je zde velmi viditelnd spoluprace piedevsim se

staty Evropy a to zejména se staty sousedicimi s Ceskou republikou. Vyznam
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Ciny jako strategického obchodniho partnera viak velmi prudce stoupa.
Vzhledem k tomu, ze se jedna pro nas o velmi rozdilnou kulturu s odlisSnymi

tradicemi a kulturnimi a hodnotovymi paradigmaty, je nezbytné se vénovat 1 ji.

Graf 2: Mezinarodni obchod- Vyvoz z CR podle zemi za rok 2010
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Spoluprace Ceské republiky s ostatnimi Staty rok od roku roste,

s vyjimkou viditelného poklesu v roce 2009, kdy vétSinu zemi poznamenala

ekonomicka krize. Tohoto stavu si 1ze v§imnout v nasledujicich grafech. Avsak

neustale se zlepsujici komunikacni dovednosti jsou potieba stale vic a vic.

Graf 3: Celkovy dovoz do CR v obdobi od roku 2000 do konce roku 2010
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Graf 4: Celkovy vyvoz z CR v obdobi od roku 2000 do konce roku 2010
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4.1 Priprava obchodniho jednani

Kvalitni pfiprava jednani hraje nesmirn¢ dtlezitou roli a tak by neméla
byt nikdy podcenovana. Mnohdy staci kratkd koncentrace na dany problém, ale
stale Castéji je vyzadovana piiprava dikladna ¢i dokonce podlozend pisemnymi
podklady.*’ Pokud je jedincovym zdjmem kvalitni jednani, mé&l by mit pfedem
promyslené, poptipadé i sepsané jednotlivé slozky jednani. Zakladem je ale
ptiprava veskerych informaci o budoucim projednavaném tématu a odborné
znalosti. Nebot' ¢im vétSim poctem informaci jedinec oplyva, tim je jeho
projev béhem jednani ptirozenéjsi a z pohledu neverbalni komunikace ptsobi
sebevédomé;ji a seridoznéji. Dulezité je, nezapomenout si stanovit cil, kterého by
chtél jedinec dosdhnout. Tento bod pfipravy slouzi také k racionalnimu
zamySleni o problému a jeho moznostech feSeni. Pokud je takto jedinec
pfipraven a plné€ si uvédomuje mozné vyhody i ustupky v podobé sjednanych
kompromisti s protistranou, nedochazi k nezddoucim projeviim neverbalni
komunikace a to napiiklad pii nervozité. Tohoto pak mnohdy protistrana hbité
vyuziva ke svému prospéchu. Pii ptipravé jednani je vhodné se zamyslet nad
dobou a délkou jednani, jelikoZ nékteré staty preferuji sjednavani dalezitych
jednéani prevazné v dopolednich hodinédch, jiné pak naptiklad neradi jednaji
v patek a nékterym nevadi se sejit naptiklad 1 v podvecer. Jednim z dalSich
planovanych bodli byvad projednani mista konani. V tomto piipad€ je volba
mezi obchodnim jednanim na vlastnim pracovisti, na pracovisti protistrany ¢i
na neutralni pid¢ jako jsou naptiklad rGzna restauracni zatizeni a kavarny. Na
vlastnim pracovisti se jedinec citi vice uvolnény. Neni to vSak zasadou a tak se
napiiklad pfi domnéni o neschopnosti poskytnout protistrané¢ dostatec¢ny
komfort, miize citit nejisté, coz se opét projevi i na jeho pohybech téla, mimice
I gestech. Proto je velmi Casto volena tieti moznost, neutralni pudy, kde se pii
vhodné€ zvoleném misté, schvaleném obéma stranami citi vSichni ucastnici

jednéni stejné. Dulezity je pocet ucCastnikli, aby se jedinec mohl pfipravit a

4" KHELEROVA, V. Komunikacni a obchodni dovednosti manaZera. Praha; Grada Publishing,
2002, s. 28
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nebyl prekvapen naptiklad z ptilis velké akce. Opét i zde by mohlo dojit

k ovlivnéni neverbalnich projevi jedince.

Nezanedbatelnym bodem piipravy je také samotné zaméfeni se na
protistranu jako takovou. Je mozné pozorovat rizné typy chovani a
komunikace u zen a u muzl, dale je mozné si vSimat napiiklad veékovych
odliSnosti a velmi vyznamnou roli hraje i ndbozenské vyznani a proti nému pak
stojici ateismus, tedy neuznavani zaddného z moznych nébozenstvi. Jak jiz bylo
zminéno v této praci, neverbalni komunikaci ovliviiuje vzdy nékolik rtiznych
faktordi a jednim z nejzakladnéjSich faktori a nejvice ovliviiujicich neverbalni
komunikaci, na které je potieba se zaméfit je pravé jiz zminéné ndbozenské
vyznani. D4 se také fici, Ze vzhledem k velmi Uzké mezindrodni spolupraci
Ceské republiky s ostatnimi staty a jejich nepostradatelnosti je tento faktor
velmi dulezity a nezanedbatelny pii ptipravé obchodniho jednani. Jedinec by
tak m¢l byt vzdy informovan o tradicich a zvyklostech v zemi, se kterou vede
obchodni jednani. Tyto znalosti mu pak zna¢né napomahaji k tomu, aby byl
pfipraven na mozné typy jedincova jednani a déle opét i k zamezeni moznych

nedorozumeéni.

Na celém svéte existuje velké mnoZstvi uznavanych naboZenstvi, ktera
jsou vice ¢i méné znama. Jednim z nejrozsifenéjSich nabozenstvi v Evropé a
Americe je Kiestanstvi. Kiestané by méli dodrzovat nékolik zakladnich
pravidel spojenych s jejich virou. Duraz je zde kladen pfedevSim na oddanou
viru v Boha a dodrZovani rovnosti vSech jedinci mezi sebou. Pro kiestany je
typické dodrZzovani etickych zasad v podob& desatera, kterd by meéla byt
dodrZovana b&hem jakéhokoliv jedndni. Nemélo by zde dochazet k zddnym
hranym neverbalnim projeviim ¢i zkreslovani informaci ¢i lhani. Judaismus je
jednim z dalSich nadbozenstvi uznévajici jednoho Boha a v mnohém se podoba
kiestanstvi. Toto naboZenstvi je typické prevazné pro zidovské jedince a je
uzce spjato s Izraelem. Pii stolovani béhem obchodnich jednani mimo
pracovisté pak neni vhodné se neverbalné projevovat k riznym druhtim jidla,

jelikoz zidé maji n¢které typy potravin piimo stanovené a jiné zakéazané.
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DalSim z nejzndméjSich svétovych nabozenstvi je Islam. Ten je
povazovan za nejmlads$i monoteistické nabozenstvi vzniklé v 7. stoleti a je
spojeno pievazné s obyvateli arabskych zemi. Zastava striktné stanovena
pravidla z knihy zvané Koran. Koran povazuji vétici doslova za ,,slovo bozi“ a
jakékoliv jeho nedodrZeni je povaZovéano za nerespektovani jeho vaznosti. *®
Pti obchodnich jednanich tak muze nastat i situace, kdy si protistrana bude
chtit ponechat néjaky ¢as na rozmyslenou, tedy pro porovnani s pravidly pravé
z Koranu. Pfi obchodnich jednani muze také dojit napiiklad k odchodu jedince
k vykonani modlitby. Z tohoto duvodu je brano za velmi uctivé sjednani
terminu, tak aby jednani nenaruSovalo jedincovy zvyky. V Arabskych zemich
je opravdu nesmirné dilezité respektovat nabozenské zvyklosti. Dilezité je zde
brat v potaz napiiklad obdobi ramadanu, kdy muslimové dodrzuji od svitani do
soumraku pust a to po dobu ctyficeti dnii. Vzhledem k naro¢nosti dodrzeni
tohoto zvyku se pak vétsina véficich zcela vyhyba jakymkoliv obchodnim
schizkam ¢i jednani.

Pfevazné po jihovychodni Asii je rozsifen Buddhismus. Opét i toto
nabozenstvi nese sva pravidla, ktera by méla byt dodrZzovana, jednim z nich je
odsuzovani 1zivych vyrokl, brani si cizich véci a dodrzovani souladu
s ptirodou, jelikoz buddhisté véti v kolob&h Zivota. Pro Indii je typicky
hinduismus. V tomto nabozenstvi je uctivano velké mnozstvi bohd. Hlavni
mysSlenou je zde vira v posmrtné pievtéleni a prichod zpét na svét, to v jaké
formé¢ se jedinec vrati, pak urcuji ¢iny b€hem jeho zivota. U silnych véficich je
pak znafné vidét poctivost a skromnost, projevujici se 1 v neverbalni
komunikaci béhem obchodniho jednani. V Indii je vSak potfeba vnimat i jina
naboZenstvi jako jsou napfiiklad isldm, kiestanstvi a méné znami sikhové a
parsové. VSechna tyto nabozenstvi hraji pro mistni zasadni roli a ovliviiuji
jejich veskeré chovani a tedy i1 neverbalni komunikaci. Pfi obchodnich
jednanich si Ize v§imnout ¢asto i jejich smifenosti ze situaci a pasivitou, jelikoz

zde je to povazovano za ctnost.

8 MC LOUGHLIN, S. Svétovd nabozenstvi v kostce. Praha: Rebo Productions, 2005, s. 218
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V Ciné je naptiklad z celkového poétu okolo miliardy obyvatel zhruba
kolem poloviny z celkového poétu obyvatel nevéiicich, velké mnozstvi Cifani
zastava tradi¢ni viru, dale jsou zde buddhisté, kiestané, ateisté, animisté a
jini.49 V multinabozenském Japonsku je stale jesté nejcastéji uznavané ptivodni
nabozenstvi zvané Sintoismus, zdiraziujici kladny vztah k ptirodé a harmonii.
A je zde zajimavé, Ze Japonci Casto Cekaji na Stastny den. Tento den je
znamenim k dtlezitym jednanim, ¢i zdsadnim rozhodnutim. V¢asna znalost
nabozenského vyznani jednotlivych stran tak muze také vyrazné€ napomoci
predchazeni moznym konfliktim. Napoméha k moznému projevu ucty. A
z obchodniho hlediska miize jedinci napomoci k pfipravenosti na mozné

projevy neverbalni komunikace a lepSimu pochopeni protistrany.

Sila a vnimani hodnot stanovenych nabozenstvim se vyznamné lisi a to
jak narod od naroda, ale i jedinec od jedince. Pfesto je dulezité chapat, ze
vétsina cizinci méa oproti napiiklad Cechtim své hodnoty odvozeny pravé
z nabozenstvi té dané zemé ¢&i kultury, zatim co v piipadé Ceské republiky se
jedné pouze o hodnoty odvozené ze zvyklosti a tradic, jejichz kofeny nejsou
tak hluboké jako je tomu v pfipadé ndbozenstvi ovliviiujiciho kazdodenni Zivot
ve spolecnosti, mnohdy i s pfesahem do roviny pravniho systému dané zemé.
Vsechny tyto zminéné body ptipravy se pak bohuzel daji i zneuzit
K umyslnému navozeni nepfijemného stavu protistrany a posléze k jeho

manipulaci.

4.2 Chronemika

Béhem obchodniho jednani hraje dulezitou roli i ¢as a jedincovo
hospodateni s nim. Jedinec tak vyjadiuje svilij vztah k ostatnim 1 tim, zda se na
obchodni schiizku dostavi s dostateénym ptedstihem, piesné na cas, nebo
naopak ¢i se zdrzi. Pokud je jedinec dochvilny a pfijde vcas, je toto chovani

hodnoceno kladné a jedinec tak naznacuje druhému sviij zajem o setkani.

* MINTER, A. Zaniceni pro viru, Ceska republika: National Geographic, 2008, s. 16
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Obecné tolerované zpozdéni je patnact minut, ov§em pii obchodnim jednani by
se jedinec nem¢l zpozdit vice jak o pét minut. Pozdni ptichod je povazovan za
neslusny az neuctivy a po zpozdéni déle jak patnact minut ma druhy jedinec
pravo odejit bez viny na jeho stran€. Z pohledu neverbalni komunikace je zde
nesmirn¢ dilezitd mimika jedince, chliize v okamziku kdy ptichazi, celkovy
postoj ptfi komunikaci a jeho piimétena gestikulace. Pokud chce jedinec
vyjadfit svou omluvu za zpozdéni, méla by jeho ptichozi chiize byt dostatecné
dynamicka. Kroky by méli byt rychlé, razné, ale uvolnéné. Jedincova postava
by méla byt vzpfimena a vyrovnana, s rameny spise dozadu a ruce by nikdy
nemély byt v kapse. Touto chiizi jedinec naznacuje snahu stihnout ¢as setkani
co nejlépe a jeho fte¢ téla je adekvatni chovani obchodniho styku.
Nepostradatelnou soucasti je jiz zminény mimicky vyraz. Ten by mél byt
pfirozeny. Usmév by zde mél byt jen velmi mirny a jemny, s piimym
otevienym pohledem do o¢i Cekajiciho jedince. Neverbalni komunikace tak
verbalni. Jelikoz pokud by jedincova chiize k ¢ekajicimu byla naptiklad
vyrazné¢ pomald, s nepfiméfenym usmévem a vyrazem v oCich, ¢i dokonce
viditeln¢ hrdé¢ zvednutou hlavou, nemusela by pomoci ani dlouha verbalni

omluva.

JestliZze se obchodni jednani odehrava v zahranici, mél by si jedinec dat
pozor jak na zakladni udaje o zméné casu, v disledku odliSného casoveho
pésma, ale také na samotny postoj k ¢asu odliSnych narodnosti. Ve velké fadé
zemi je tolerovano pravé jiz zminované zpozdéni do patnacti minut. Pii
obchodnich jednanich v Japonsku, Indii a napiiklad i v Némecku je potieba si
dat velky pozor na nulovou toleranci zpozdéni, jelikoz si v téchto zemich
mistni velmi zaklddaji na respektovani dohodnutého casu. Jedinctv pftistup
k ¢asu a jeho dochvilnost tak zahajuje kladnou socidlni interakci, a pokud se
jedna o obchodni styk, jde o jeho kvalitni zahajeni. Tolerantnéjsi jsou naptiklad

Americ¢ané, ktefi omlouvaji zpoZdéni do dvaceti minut a zajimava je tolerance

vV Rusku. Zde jde mozné zpozdéni i kolem hodiny.50

O VYMETAL, J. Privodce tispéSnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 2008, s. 105-106
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Pokud ma byt jednani zahajeno uspésné a i jeho pribéh ma byt
pratelsky, je potieba dodrzovat jista pravidla. Rozhodujici miize byt i samotna
denni doba, ve které obchodni jedndni probiha a je potieba si dat pozor i na
odliSnou pracovni dobu v riznych zemich. V nékterych zemich si radéji
sjednévaji obchodni schiizky réno, pro jiné zemé je pak typické schazet se
v podvecer. Téchto rozdili je mozné si bézn¢ vSimnout i ve statech Evropy,
kde jiznéji polozené staty si sjednavaji obchodni schizky cCasto i pozdéji
k veCeru a to z divodu vysokych teplot pfes den. Jinak je obecné znamé a
vhodné si sjednavat schiizky spiSe dopoledne a odpoledne pak zhruba do
Sestnacté hodiny. Velmi casta je pak neochota konani obchodnich schlizek po
pracovni dobé a nevhodné jsou navrhy na schizku o vikendu. S vyraznou
neochotou je mozné se setkat napiiklad v Némecku. Vzhledem i k velké
odlisnosti statnich svatku, nabozenskych svatki, ale také nejrtiznéjSich svatkt
etnickych mensin jednotlivych zemi, je dllezité pfedem nastudovat data, kdy je
nevhodné obchodni schiizku sjednat. Jestlize by na datu svatku jedinec trval,
nejen ze se muze dostat do nepfijemné situace, ale mize byt i odmitnut Gplné.
Pii nedodrzovani mistnich zvykd a tradic se tak jedinec miuize setkat
s neochotou mistnich a pak jsou 1 neverbalni projevy mistnich jedinct spise
zaporné. Toho si lze obecné vSimnout napiiklad na Spatném drZeni téla,
jedinctv trup miiZe byt natoen smérem do strany, pokud je natoen piimo,
muze byt oto¢ena jen hlava jako projev nezdjmu o komunikaci. Pokud jedinec
stoji, je Casto snadno rozeznatelny nezajem pokud jeho Spicky nohou sméiuji
ven a ne pifimo na prot&jsiho jedince. PaZe si mistni mize davat vice do
zkiizené polohy, kdy jsou obé ruce skryty pod nadloktim a naznacujici tak
druhému nezdjem ¢i1 opovrZeni. Pokud pii obchodnim jednani jedinci sedi, je
beézné si pii nezdjmu zakladdat ruce za hlavu nebo za opéradlo Zidle. Jednim
z dalSich neverbalnich projevil svéd€icich o nezajmu je kratky a uhybavy o¢ni
kontakt. Skrdbani po tvaiich miize byt pii obchodnim jednani znamkou hledani
neupiimné vymluvy, ruce pfes Usta zatajovani pravdy, a prst na hornim rtu

znamkou uvazovani o podvodu.
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4.3 Vzdalenosti mezi jedinci béhem obchodniho jednani

Pti obchodnim jednani je vzdy diilezité ptihlizet na rozdilnost v potiebé
odliSnych vzdalenosti jedinci bchem komunikace. Jak je jiz zminéno
v kapitole o proxemice, vzdalenost se rozliSuje na ¢tyfi zakladni zony. Zénu
vefejnou, socialni neboli spolecenskou, osobni a intimni.

Pii obchodnim jednani dochazi pfevazné k socidlni interakci jedinct
vV zong socialni a osobni. Kde vyhodou socidlni zény muze byt naptiklad
moznost vidét celou jedincovu postavu a zaméfit se tak na neverbalni
komunikaci béhem jednani komplexné, osobni zéna pak jedinci umoziiuje se
Iépe zaméfit na jedincovu mimiku a pohyby o¢i béhem jednéni. Intimni zona
by neméla byt narusovana, avSak ne vzdy je pii socidlni interakci jedinci
dodrzovana. Casto tak dochazi k nepfijemnym situacim, kdy jedinci nezbyva
nic jiného, neZ na to druhého jedince upozornit. V obchodnich stycich je toto
naru$ovani intimni zony ¢asto pouzivano zamérné jako natlakové jednani a
jedinci se tak podaii druhého znervoznit, v horSich pfipadech az donutit
K jinému rozhodnuti. Vzhledem k tomu, do jaké blizkosti se jedinci b&hem
obchodniho styku mohou dostat, je tedy zcela nepostradatelnou védomosti,
znalost potieby odlisného poZzadavku na prostor okolo sebe z hlediska
svétovych kultur a zvyklosti. Tyto vzdalenosti by pak mély byt respektovany a
dodrzovany v zajmu dodrzeni sluSnosti a ucty k druhému. Pro néstin
problematiky a vystizeni znac¢nych rozdilli v potiebnych vzdalenostech pfi
socialni interakci, a to nejen béhem obchodniho jednani jsou zde uvedeny
nékteré nejvyraznéjsi prvky neverbalni komunikace. Napiiklad u ptislusniki
severoevropskych kultur si 1ze pov§imnout, Ze rad¢ji dodrzuji vétsi odstup pfi
komunikaci. Svédové si velice potrpi na vétsi vzdalenosti pfi komunikaci.
Jednim z dalSich statl, ve kterém je vhodné dodrZzovani vétSich vzdalenosti je
napfiiklad Mad’arsko, kde mistni nevyhledavaji ani pfili§ velky télesny kontakt
na vefejnosti. Naopak obyvatelim jizni Evropy nevadi bliz§i vzdalenost
s druhym. Minéno staty jako je Spanélsko, Italie ¢ Recko. Ze stiedni Evropy
pak napftiklad Francie. Déle pak napfiklad v arabskych zemich je mozné si

vS§imnout, Ze mistni vétSinou Zadny osobni prostor pifi komunikaci nedodrzuji.
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Plati zde ovSem jista pravidla, ktera je nutna dodrzovat. Muzi pti komunikaci
mohou stat v porovnani se Zapadem blize u sebe. Zatimco pfi socidlni interakci
muze se zenou, musi stait muz od Zeny vyrazné dale. Z pohledu neverbalni
komunikace jsou zde jakékoliv projevy ndklonnosti na vefejnych
prostranstvich nepfipustné. A jednim z dalSich nevhodnych projevil neverbalni
komunikace je gesto ukazovani prstem na jinou osobu, jez je pro obyvatele
arabskych zemi velmi urédzlivé. Pokud by doSlo pii socialni interakci
k bezdivodnému odchodu jednoho zjedincd, bylo by to povazovano za
neslusné az hrubé. Dale pak naptiklad Americané mezi sebou pii bezprosttedni
komunikaci dodrzuji vétsi vzdalenosti oproti Japonciim, ktefi k sob& pfistupuji
velmi blizko a to vrozmezi 30-40 centimetrd. Pfi obchodnim jednani
Ameri¢anu, Evropant a Asiatt jsou tedy zna¢né viditelné rozdily v pravidlech
dodrzovani jistych vzdalenosti.”! , Evropané a Ameri¢ané tvrdi o Asiatech, Ze
jsou ,vtiravi“ a ,familiérni“, Asiaté se zase o Evropanech a Ameri¢anech
domnivaji, Ze jsou ,.chladni a ,,odméfeni® a ,,nepfis‘[upni“.“52 Neznalost
rozdilt v odliSnosti velikosti intimni zoény rtiznych narodnosti tak mize a vede

ke vzniku nedorozuméni a moznym konfliktt.

4.4 Podani ruky a jiné typy pozdravu

Pozdrav b&hem pfivitini a na rozlou¢enou je nedilnou soucasti
obchodniho jednéni, ale také jakékoliv socidlni interakce obecné. Jedinec tak
ma prilezitost vyjadieni tcty k druhému béhem nékolika prvnich vtefin setkani,
Coz hraje zejména z obchodniho hlediska nesmirné velkou roli. Kazda svétova
kultura ma vytvotena svéa vlastni pravidla zptsobu pozdravu a ta je potfeba pii
obchodnim jednani, ale 1 jakékoliv socidlni interakei s cizinci vZdy respektovat.
Obecn¢ vSak plati n¢kterd pravidla, kterd je v zajmu dobrych socidlnich vztahi
dodrzovat. Za nejb&€znéjsi svétoveé znamy pozdrav je povaZzovano gesto podani

pravé ruky. Tato Evropanlim (s vyjimkou Velké Britdnie) a Ameri¢anim vzita

SI PEASE, A. Re¢ téla. Praha: Portal, 2001, s. 24
2 PEASE, A. Re¢ téla. Praha: Portal, 2001, s. 24
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forma pozdravu pomaha jedincim ke zbaveni se prvotnich rozpaki ze socialni
interakce a uz jen toto podéani ruky dokaze na druhého jedince prozradit velmi
mnoho. Podanim ruky se daji vyjadiit rozdily v postaveni jedinci ve
spolecnosti, jejich prislusnosti, pohlavi, vékovy rozdil ale také ptibuzenské
vztahy a vztah k druhé osob¢ obecné. Za nejznaméjsi pravidla v podavani ruky
jsou napiiklad, ze ruku by mél podavat prvni vzdy starSi jedinec mladSimu,
nebot’ mladsi respektuje star$iho jedince a ¢ekd na iniciativu. Zena podava ruku
vzdy prvni bez ohledu na vék a postaveni z divodu vyslani signalu, Ze ji muz
ruku smi také podat. Pokud si v socialni interakci podava ruku vice lidi,
nemélo by nikdy dochdzet ke kiizeni rukou. Pokud se obchodni jednani
odehréva naptiklad u hostitele doma, podéava ruku pfichozim vzdy jako prvni.
Samotné podani ruky by nemélo trvat pfili§ dlouho a nemélo by byt
doprovazeno zadnymi dal$imi doteky. Dotek rukou pak trva jen n¢kolik vtefina
a je doprovazen priméfené ocnim kontaktem. Dulezité je mit Cisté a nezpocené
ruce, pokud tak neni, m¢l by si je jedinec pfed podanim ruky nendpadné otfit

do kapesniku v kapse.

Existuje nékolik moznych typi podani pravé ruky, podle kterych lze
rozpoznat jedincovu povahu a aktualni stav. Bruno a Adamczyk ve své
publikaci z roku 2005 popisuji nékolik moznych zpisobt podani ruky a jejich
vypovédi o jedinci. Prvnim typem je ochably stisk, pfi kterém je stisk ruky
sotva znatelny. Tento stisk vypovidd o plachosti jedince. Druhym typem je
takzvany rukavicovy stisk, ktery vystihuje srdecnost a radost ze setkani. Tento
stisk vypada tak, Ze ruka podavajiciho je seviena obéma rukama druhého
ucastnika interakce a toto gesto je Casto doprovazeno i potfesenim ruky.
Dal$im typem je kiecovité podani ruky s nataZzenou paZzi a vypovida o ¢lovéku
nedavefivém, ktery si zachovava odstup. Jednim z méné piijemnych podani
ruky, je takzvané lamani jedincovych kosti, ke kterému obrazné fe¢eno dochazi
pfi velmi silném stisku ruky. Druhy tak jedincovi dokazuje dominanci nad nim.
Poslednim typem je, pokud se druhy jedince pii podani ruky dotkne druhou

rukou zépésti nebo lokte €1 horni ¢asti paze. Tento stisk je povazovan za
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vyjadfeni diivérnosti nebo ditkaz moci.®® Podani ruky je dale rozligovano
napiiklad podle délky stisku. Primémd a obecné znamd délka stisku je
priblizné okolo 6 sekund. Pokud si jedinci podéavaji ruce jen o néco déle, jde o
pozitivni podani, které muze vyjadiovat 1 jen radost ze setkani. Pokud ale
jedinec délku drzeni ruky druhého znacné prodluzovat a casto ji spoji se
siln€j§im stiskem, mohlo by se jednat o neptatelské podani ruky z ndznakem
zastraseni druhého. Velmi znamé je také rozliseni podani ruky plochou dlan¢
vzhtru, které znamena spiSe podiizenost jedince a ochotu spolupracovat.
Opacné podani ruky, kdy jedinec ruku umysiné poda plochou dlané nahoru,
znaci o povysenosti a dominanci. O dominanci svéd¢i i podani ruky shora, kdy
je dlan opét smérem k zemi. Déle se zamétuje naptiklad 1 na mista uchopeni a
intenzitu. Jednim ze zékladnich pravidel podani ruky je také to, Ze pti podavani
ruky by druhd ruka neméla byt nikdy v kapse. Intenzita podavani rukou se

Z pohledu rtznych kultur lisi.

Pro Evropany je obecné znamy nézor, Ze obyvatelé jizni Evropy jsou
vice pratelsti, oproti obyvatelim severni Evropy. Béhem pozdravu si Finové
potiesou rukou, neustdle udrzuji ocni kontakt, a pokud jedinec pii socidlni
interakci zalozi ruce, mohl to Fin povazovat za projev arogance. Danové si
obvykle podavaji ruku jen velmi kratce. Britové si ruce podavaji vice pfi
formalnich pftileZitostech jako je pravé obchodni styk, jinak jsou zndmi spiSe
odméienosti. Obyvatelé Ceské republiky a Slovenska si pfi pozdravu téméf
vzdy podavaji ruce, ale dal§i fyzicky kontakt v podobé obéti na vefejnosti
nepreferuji. Francouzi a Némci se podanim ruky zdravi pii jakékoliv situaci a
Francouzi jej jeSté doprovazi dotykem tvafi a poslanim symbolického polibku
do dalky. Belgi¢ané povazuji za oficidlni pozdrav podani ruky a pfi socidlni
interakci s prateli je mozné podani ruky spojit s trojnasobnym polibkem na
tvar. Tento polibek je ovSem zcela symbolicky v blizkosti jedincovy tvéfe. V
fad¢ dalsich stati Evropy je podani ruky spojeno s polibkem, ten je jen
symbolicky naznacen a muz se tak Zeny pfili§ nedotyka. Sem patii naptiklad

Polsko, Mad’arsko nebo Spanélsko. Ve Spanélsku je mozné i piatelské

¥ BRUNO, T., ADAMCZYK, G. Rec téla. Praha: Grada Publishing, 2005, s. 37-39.
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poplacani po rameni. Dale naptiklad v arabskych zemich plati nékolik
zakladnich pravidel v pozdravu. Zékladnim pozdravem je zde takzvany
salaam. Jedinec se pravou dlani dotkne hrudniku u srdce. Pfi tomto dotyku
pohybuje predloktim do oblouku a fika ,,Essalam €alaikum® v ¢estin¢ toto
znamend mir s vami. Ve zkracené verzi se tento pozdrav provadi mirnym
pohnutim cela doptedu a dotknutim se koncii prsti ¢ela. V dnes$ni dobé je ale
uz i zde ve vétSin¢ statli bézné podani ruky s cizinci. Patii sem napiiklad Iran,
kde je jesté zajimavé, ze pokud dospély jedinec podéd ruku i ditéti, dava tak
najevo uctu k jeho rodicim. V Turecku je kromé podani ruky mozné i obéti.
Podéni rukou muze byt v fadé zemi doprovazeno jesté naptiklad uklonem téla,
polibky na tvar ¢i nejriznéjSim gesty a tradicemi spojenymi s danou zemi. Zde
je mysleno napfiklad vitani na Nové Guineji, kde misti vitaji cizince s listy
bfe¢tanu na hlaveé, nebot’ jsou mistnimi povazovany za symbol ptatelstvi.
Kdezto Australané a obyvatelé Nového Z¢landu se pti obchodnich stycich také
zdravi standardnim ptatelskym a pevnym podénim ruky a je zde kladen dlraz
na vhodny o¢ni kontakt. Na Indickém subkontinentu je zdkladnim pozdravem
namaste, jez pochazi z hinduismu a je provadén tak, ze jedinec sepne ruce
k sob&, podobné jako pii modleni a lehce se ukloni. V Barmé se ruce podavaji
pouze pravé pii obchodnim styku, jinak v béZnych situacich nikoliv.
V Pakistanu je potfeba nezapomenout na pravidla spojend s pohlavim. Cizinec
ze Zapadu by mél vzdy pockat, nez mu mistni Zena ruku nabidne sama, kdezto
zena ze Zapadu mistnimu muzi ruku podat smi. Dalsi zajimavé rozdily jsou
pozorovatelné napiiklad v Cing. Pro Cinu byl po dlouhd 1éta fyzicky kontakt
pfi pozdravu nécim nepfedstavitelnym a pozdrav probihal pouhym mirnym
tklonem ¢&i kyvnutim. Vzhledem k neustale se zvy$ujicimu partnerstvi s Cinou
se Ciané velmi pfizptisobuji a pii obchodnim styku si s cizinci také podavaji
ruce. V nékterych &astech Ciny je ale dodnes pouZivano za pozdrav kratké
zatleskéni, které je druhym obvykle opétovano. V Indonésii se pii pozdravu
béhem obchodniho styku pouzivé také podani ruky spojené s mirnym tiklonem,
1 kdyZ je mozZné se setkat s odliSnostmi, vzhledem k velkému poctu ostrovili a
riznosti etnickych skupin. Naptiklad na zépad€ Javy je pouZivan thajsky

pozdrav, kdy ma jedinec dlan€ u sebe a Spickami prsti se dotykd brady a
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celkovy pozdrav je spojen s mirnym piikyvnutim. Uklonem se zdravi také
napiiklad v Japonsku, zde je uklon povazovan za projev Ucty a ¢im je tedy
uklon vétsi tim vice si jedinec druhého vazi. Japonci povazuji doteky pii
setkani za nevhodné. Béhem pozdravu pii obchodnimi styku je ale 1 zde velmi
rozsifen zvyk podani ruky, ktery je ovSem vyrazné slabsi. O¢ni kontakt pfti
pozdravu, ale i béhem celé socidlni interakce mohou Japonci povazovat za
projev zastrasovani. V Jizni Korei je opét tradi¢ni pozdrav poklona, ktera se pii
obchodnim styku mize kombinovat s podanim ruky u muzi. Zeny v Jizni
Korei pti pozdravu pouze kyvnou hlavou a ruce si nepodavaji. V Thajsku je
pozdrav, neboli wai v podobé sklonéné hlavy srukama u sebe jako pii
modlitbé. Cim vy3 pak jedinec dlané da (ne viak vys jak je obliCej), tim
uctivéji druhého zdravi. Tento pozdrav je v Thajsku pouzivan nejen pfii vitani,
ale 1 pri louCeni ¢i omluvé. V Thajsku je také potfeba znat rozdilnost
V pochopeni poplécani po rameni ¢i zadech. To je zde povazovano za neslusné
a urdzlivé. V Severni Americe je podavani ruky zcela béZzné a musi byt
doprovazeno o¢nim kontaktem, jenZ je povazovan za projev Ucty. Ve statech
Jizni Ameriky se blizci zdravi velmi pfivétivé a pii kazdém setkdni si davaji
polibek na ob¢ strany tvare a to jak pii pfivitani tak pfi louceni. Pii obchodnim

v s ;o o o . v 4
styku vSe probiha nesmirn¢ formaln¢ a diraz je kladen na zdvorilost.”

% CLAYTON, P. Re¢ t¢la. Praha: Ottovo nakladatelstvi, 2003, s. 136-161

53



4.5 Vizitky a jejich vhodné predani

Pro velké mnozstvi zemi je pfi pozdravu pted samotnym obchodnim
jednanim nebo po jeho ukonéeni typické piedavani vizitek®. Tento proces
slouzi jako doplnék pii piedstavovani a seznamovani se, dale také naptiklad
k pfedavani zprav a jako doprovod jinych sdéleni a pfedmétd. V mnoha zemich
je povazovan za nezbytnou soucast obchodniho jednani a jeho vynechani je
zcela nemyslitelné. Obecné plati, ze pokud jedinec obdrzi vizitku, mél by
druhému pfedat svou a naopak. Vizitky jsou déleny podle Gc¢elu na osobni
neboli soukromé, firemni ¢i podnikové a vizitky diplomatické a jejich naroky
na obsah jsou tedy odlisné. Jejich charakter by mél byt spise informativni a
nesou tak udaje o jedinci, o firmé ¢i organizaci, ve které se jedinec se jedinec
nachdzi. Vzhled vizitek je velmi dllezity, jelikoz o majiteli leccos vypovida.
Vizitky by proto tedy mély byt vkusné, v nékterych zemich jsou zadané vizitky
spiSe razené nebo dokonce ryté, jinde postacuji tisténé, vzdy by ale mély byt
z kvalitniho papiru. Velikost vizitek se lehce 1iSi podle zvyklosti v dané zemi.
Rozméry byvaji zpravidla okolo 6 X 9 centimetrl s vyjimkou Velké Britanie,
kde pouzivaji vizitky o rozméru zhruba 0 centimetr mensi. Jak jiz bylo,
zminéno, obsah vizitek se li§i podle typu. Osobni a soukromé vizitky zpravidla
obsahuji jméno a pfijmeni, nékdy majitel uvadi 1 dosazeny titul. Déle je na
vizitce uvedena e-mailova adresa a v dnes$ni dob¢ je bézny i telefonni kontakt
nebo soukroma adresa. Firemni ¢i podnikové vizitky pak obsahuji krom jména
a pfijmeni jesté¢ nazev firmy nebo podniku, Uplnou adresu instituce vcetné
posStovniho smérovaciho Cisla, kontakt v podobé telefonniho c¢isla, mobilniho
telefonu, e-mailu ¢i internetové stranky instituce. Diplomatické vizitky by mély
obsahovat pouze celé jméno, vykondvanou funkci a nazev uradu, kde diplomat

pracuje. Tyto vizitky by mély byt vZdy na bilém, nijak nezdobeném papiru,

% Vizitky jsou evropského pivodu a piedstavuji dilleZitou roli pii seznamovani b&hem
osobniho, spolecenského a pracovniho styku. Pojem vizitka pochazi z francouzského slova
visiter coz znamena navstivit a jednotlivé zem& pak maji pro tento pojem své pieklady,
s vyjimkou Francie, jez pouziva pivodni nazev carte de visite. Snad nejcastéji pouZivany
nazev je pak oby&ejné z angli¢ting card. (GULLOVA, S. Mezindrodni obchodni a
diplomaticky protokol. Praha: Grada publishing, 2011, s. 134)
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jelikoz slouzi k oficialnim reprezentaénim ucelim.”® P¥i obchodnim styku se
zahrani¢nimi zemémi by mél mit jedinec vzdy i piipravené vizitky spliujici
pozadavky dané zemé a v jazyce, ve kterém je jednano. Vizitka musi byt vzdy
srozumitelna pro ob¢ strany, ale Ceska kiestni jména ani nazvy ulic se nikdy
nepiekladaji. Znacny problém pii prekladu nastdva s akademickymi tituly,
védeckymi hodnostmi a pii piekladu funkce jedince, proto je vzdy lepsi se

poradit s odbornikem.

Vyména vizitek tedy probihd pfi seznamovani nebo také tésn¢ pred
loucenim. Pfi obchodnim styku je bez ohledu na pocet jedincii zcela bézné
pfedani vizitek mezi vSemi Ucastniky navzajem a proto je doporucovdno mit
vzdy po ruce vétsi mnozstvi. Vizitka je pfedavana z ruky do ruky. Pouze pokud
jedinci vizitky dojdou, je mozné zaslat vizitku dodateéné. To je mozné i
Vv ptipad¢ dojde-li ke zméné nekterého z tidajii na vizitce. Na vizitkach tedy
neni mozné Skrtat a ménit Udaje, a pokud si chce jedinec napsat néjakou

poznamku k majiteli vizitky, rozhodné by tak nemél Cinit v jeho pfitomnosti.

Na vizitky je mozné napsat pouze kratka sdéleni v podobé¢ zkratek. Tyto
zkratky pochazi prevazné z francouzstiny a jsou znami témef po celém svéte.
Za nejvice pouzivané zkratky jsou povazovany naptiklad zkratky jako ,,p.f.*
Znamenajici ve francouzstiné pour féliciter a vizitka stimto oznacenim
znamena blahoptani. Je mozné ji zaslat druhému k narozeninam, vyroci ale
také jako blahoptani k uzavieni dohody. Po obdrzeni této vizitky je sluSnosti
odeslat vizitku s podékovanim ve formé zkratky ,p.r.“ znamenajici pour
remercier. Dal$i z velmi zndmych zkratek je ,,p.f.N.A.+ rok*, kde se jedna také
o blahopfani, ale dodatkem ,,N.A.* je specifikovdno blahoptani k novému roku.
Zkratka znamena ve francouzstiné pour remercier et pour féliciter + rok.
Kombinace zkratek psand p.r. et p.f. znamend pod€kovani a blahopiani
dohromady. Pokud se s nékym jedinec nestihne nebo nemuize rozloucit osobné

je mozné zaslat do 24 hodin vizitku se zkratkou p.p.c. tedy pour tendre congé,

% Gullova, S.: Mezinarodni obchodni a diplomaticky protokol, Grada publishing, 2011, s. 134-
138
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kterd symbolizuje dodatecné rozlouceni a na tuto vizitku uz se zadna zpét
neposild. Jakakoliv zkratka se piSe vzdy do levého dolniho rohu pfedni strany
vizitky. Pokud je ale tiSténa cast ptili§ rozsahla a neni zkratku mozné napsat na
dané misto, mtiZze jedinec napsat znacku ¢/e, tedy pobidnuti k otoCeni vizitky a
kratky vzkaz mtize napsat na spodni stranu vizitky. Tento vzkaz uz nemusi byt
psan ve zkratkach, ale jen stru¢né v celych slovech ¢i vété. Diive se toto psani
dodrzovalo tuzkou, v dnesni dobé je mozné psat bézné perem. Vizitky se
automaticky ptfidavaji i ke kvétinam ¢i darktim, pokud jej ale jedinec predava
osobné¢, vizitka se nedava. Predavané vizitky musi byt vzdy Cisté a nezmackané
a jedinec je musi mit vzdy po ruce. V okamziku, kdy jedinec vizitku obdrzi je
sluSnosti ji prohlédnout a pokud spolu jednaji cizinci je vhodné si udaje na
vizitce okomentovat tak aby jej ob&é dvé strany pochopily a slusné si ji zalozit.
Z pohledu neverbalni komunikace je proces predani téchto navstivenek neboli
vizitek velmi dulezity a je tfeba se zaméfit i na odliSnosti jinych kultur.
V Evropskych statech jako je napiiklad Itélie, Spanélsko, Bulharsko odpovida
vzhled 1 pravidla standardnim zvyklostem. Némci si velmi potrpi na vizitkdch
Vv némeckém jazyce a preddvaji si je pfi pfivitani. Francie a Velka Britanie si
striktné potrpi na pteloZzenych vizitkdch do mistni fe¢i a jeSté piihlizi na
upravu, kvalitu papiru a ryté vizitky ocenuji nejvice. V Rusku je predavani
kvalitnich vizitek béznou zélezitosti a jsou zde akceptovany vizitky nejen
Vv rustin€ ale 1 v anglictin€. Ameri¢ané si pfi obchodnich jednénich vizitky
pfedavaji, ale povazuji to ptevazné za formalni a informativni. V ostatnich
statech jako je napiiklad Argentina ¢i Brazilie je vyména vizitek také béznym
aktem. Japonci preddvani vizitek béhem obchodniho styku povazuji za
nezbytné a vhodné je mit vizitku v japonstin€ a z druhé strany v angli¢tiné.
Tento proces povazuji za tak zadany, ze 1 ve vétSin¢ vétSich hotelli nabizeji
vyhotoveni vizitek do nékolika hodin. Vizitku, japonskou stranou nahoru, si
jedinci predavaji obéma rukama. Pii podédni se k sobé vzdjemné mirn¢ ukloni.
Ve Vietnamu si jedinci pfi obchodnim styku vizitky pfedavaji hned po podani
rukou a ptebiraji ji obéma rukama. Zde ovSem neni samotnému piredani
piikladand takova véaha jako naptiklad v jiZ zminéném Japonsku. Kladou vSak

také znac¢ny dlraz na dikladné prostudovani Udaji na vizitce a nasledné
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polozeni pied sebe. Izraelci povazuji pfedani vizitek také za nedilnou soucast
obchodniho jednéni, a pokud toto jednani probiha se zahrani¢nimi partnery je
zcela bézné oboustranné své vizitky piizptsobit do anglic¢tiny. U ortodoxnich
zidu zijicich v Izraeli je pak z hlediska naboZenstvi respektovano, ze si ruce
nepodavaji s jedincem opacného pohlavi a to ani tehdy, pokud si vizitku
ptedaji. Pfi socidlni interakci se ani nijak navzdjem nedotykaji. A naptiklad
v Maroku je pak potieba si dat pozor na podani levé ruky, kterou zde z hlediska
nabozenského vyznani a zvykli povazuji za necistou a tak by doslo
K nepfijemné situaci. Jinak je i zde podani pravé ruky a predani vizitky
povazovano za slusné. Australané a Obyvatelé Nového Z¢landu si podaji ruce a
vyméni vizitky, ale nepovazuji to za pfili§ dilezité. Zde tento akt slouzi
pfevazné k informovanosti druhé osoby o jedincové jméné a ostatnich

tdajich.”’

4.6 Pohyby téla v pribéhu obchodniho jednani

Béhem obchodniho styku dochézi K riznym polohdm jedincova téla,
které¢ diky znalostem z oblasti neverbalni komunikace muze druhy jedinec
rozpoznat a zaujmout Kk nim vhodny postoj. VSe zafina od jiz zminéného
pfichodu jednotlivych ucastnikil, pfivitdni se a zaujmuti jednaci polohy. Pro
obchodni jednani jsou typické zpravidla kancelafe, kam jedinec dochéazi na
predem sjednanou schiizku. S témito prostory pak souvisi i urcité vzory
chovani vSech tcastnikli socidlni interakce. Jednim z nejvlidnéjSich ptivitani
béhem obchodniho styku je pfivitani s pfiméfenym a pfirozenym usmévem,
kdy po vstupu ptichoziho do socidlni interakce sedici jedinec za stolem vstane
a privita pfichoziho jedince, tak ze ustoupi od stolu a bez piekdzky vyzve
ptichoziho k posazeni. S tim spojené gesto podani ruky pak podtrhuje vlidné
pfivitani. Zde se mezi jedinci zmenS$i vzdalenost a prob&hne vitajici o¢ni

kontakt. Tyto ptiklady neverbalni komunikace jsou znamkou vlidnosti, zajmu a

5 Clayton, P.: Re¢ téla, Ottovo nakladatelstvi, 2003, s. 136-161; Gullova, S.: Mezinarodni
obchodni a diplomaticky protokol, Grada publishing, 2011, s. 134-151
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ochoty se setkat. Pokud pfivitani na zacatku obchodniho styku probéhne tak, ze
jedinec sedi za stolem, (Piekazkou, kterou si vytvaii mezi sebou a piichozim
jedincem.) nevstane a bez o¢niho kontaktu ptichozimu jedinci pouze poda ruku
bez jakychkoliv mimickych projevil, je zfejmé, ze jedincovi druhy ptichozi
vadi, obtézuje ho nebo na n¢j nema cas. Pokud se jedinec k pfichozimu jedinci
zvedne a poda mu vyrazné napnutou ruku, jde opét o nezajem a odstup od

prichoziho jedince.

Obchodni jednani s vétsim poctem tcastnikli jsou pak konana napiiklad
v zasedacich mistnostech. Zde je dominantou stil, pozice dvefi v mistnosti a
posléze volba zasedaciho potfaddku. Pozornost je zaméfena pfevazné na
moznosti rozsazeni jedinci béhem jednani a vhodné rozmisténi tak pomaha
rozvinout neverbalni komunikaci. Jednim znejvhodnéjSich ptikladi je
rozsazeni u kulatého stolu. U tohoto typu rozsazeni dochazi k maximalni
podpoie neverbalni komunikace sedicich jedinci a navozeni hierarchické
rovnosti. U kulatého stolu vznikéd idedlni stav z hlediska o¢niho kontaktu a
nedochazi tak k pfimému kontaktu z o¢i do o¢i. Pokud u kulatého stolu sedi
pouze dva jedinci, je idedlni rozsazeni v pravém uhlu. Hlavni osoba
obchodniho jednani si z pravidla sedd na misto naproti dvefim a ziskava tak
prehled o pfichozich i odchazejicich ucastnicich. Vahu jednotlivych mist pak

dodava pozice hlavniho jedince, nebo také misto u okna & dveid.”®

V mnoha ptipadech obchodniho jedndni je feSen zasedaci potadek u
hranatého stolu. Cerny (2007) ve své publikaci popisuje Gtyii zakladni
moznosti posazeni jedinct béhem obchodniho jednani pravé u bézného stolu s
rohy. Prvnim a nejvhodné€j$im rozsazenim pro obchodni jednani je pravouhlé
sezeni, jako je 1 u kulatého stolu. Jedinci jsou k sobé posazeni do pravého thlu
a dochazi tak k bliz§imu kontaktu. U tohoto rozsazeni ma jedinec moZzZnost
ptijemného oc¢niho kontaktu s moznym odklonem pro odpocinuti. (vlevo
nahote). Druhy typ rozsazeni se nazyva konfrontacni a je povazovan za

nevhodny. U tohoto typu jedinci sedi pfimo proti sobé s Castym ocnik

%8 Lepilova,K.: Pfesvéd¢iva komunikace manazera, Computer Press, 2008, s. 130
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kontaktem. Tento typ svéd¢i o odliSnosti nazori, nedivére druhému ¢i
nepratelstvi a mozném boji v pribéhu jednani. (vlevo dole). Jednim z dalSich
typt rozsazeni je, pokud jedinci sedi vedle sebe, svéd¢i o solidarit¢ a
spojenectvi (vpravo nahote). Ctvrtym a poslednim typem je uhlopfi¢né
rozsazeni, které je povazovano za opatrné a svédc¢i o prvotnim nezdjmu (vpravo

nahore).>

Obrazek 2 Cty¥i zakladni typy moZného rozsazeni p¥i jednani

Zdroj: CERNY, V. Rec Téla. Brno: Computer Press, 2007. s. 189

Jednou z dalsich a v dnes$ni dobé velmi Casto volenou moznosti, je
pofadani jedndni mimo kanceldf, firmu ¢i instituci. Tato obchodni jednani se
odehravaji naptiklad v restauracnich zatizenich spojenych s ptipadnym obédem
¢1 obCerstvenim. S tim jsou vSak 1 pfi téchto akcich spojena urcita pravidla a
zasady stolovani. U takovych to akci je zcela béZzné vyvéSeni zasedaciho
pofadku na viditelném misté¢ pro vSechny pfichozi. Jedinec se tak vyvaruje
piipadného zmatku a nevhodného piesedani. Zidle by mély byt lehce odsunuty
od stolu, aby bylo mozné se pohodIn¢ usadit bez jakychkoliv hluénych posunt

zidle. Pokud jsou takovato jednani smiSena a jsou v pfitomnosti i Zeny, je

% Cerny, V.: Re¢ t&la, Computer Press, 2007, s. 178-189
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muzovou povinnosti zené¢ pomoci usednout, pokud tak neni ucinéno
obsluhujicim persondlem. Z pohledu neverbalni komunikace je vhodné sedét
zpiima a zada by se neméla opirat o opéradlo zidle. Lokty by m¢l mit jedinec
spravné piirozené u téla a nikoli opiené o stiil. Nohdam sice neni vénovana pod
stolem tak velkd pozornost, neni vSak doporucovéana zkiizend poloha. Muzi si
své aktovky pokladaji na zem vedle zidle, zeny své kabelky na opéradlo zidle
nebo na specidlni stolicky uréené pouze k témto ucelim. Ty jsou doneseny
vyhradné persondlem. Pfi jednani jsou vzdy, bez rozdilu mista kondni,
dodrzovany zésady sluiného chovéani spojené s etikou® a etiketou® dané

geografické oblasti.

Pfi jednanich Sjinymi narodnostmi by pak mélo byt maximalné
vyhovéno vSem strandm. Napfiiklad u Briti je znamé, ze radéji oddéluji
pracovni povinnosti od zabavy, nicméné v dne$ni dob¢ jsou i zde pracovni
obédy na dennim potadku, pracovni snidané pak vyjimecné. Ve Francii neni
béhem obchodniho jednani k dispozici Zadné obcerstveni, a pokud jsou jednani
dlouhd, je ptfedem stanovena doba pauzy na obcerstveni. Obédy zde byvaji od
zaatku Cisté¢ pracovni. V Némecku je spiSe bézné dodrzovani obchodnich
schlizek na pracovisti a neni zde obvyklé jednat u obéda ¢i vecefe. RakuSané
jsou zndmi svou vlidnosti, a pokud se s nimi jedinec setka, vZdy rozliSuji, zda
je schiizka pracovni nebo pratelskd. V Belgii jsou pozvani na pracovni obéd
bézna, vzdy vSak pouze jen do kvalitnich restauraci. V Rusku jsou i u
obchodnich jednéni bézné pftipitky alkoholu. Rusové maji radi obchodni
jednani béhem ob&dii 1 vecefi a jsou zndmi zvanim do draZSich restauraci. U
Itald je vhodné védét, Ze 1 ustni dohoda béhem socialni interakce plati. U
obchodnich jedndni je bézné podavani symbolického mnozstvi kvalitniho
bilého vina. Danové podavaji béhem jednadni pfevazné jen kavu a obchodni

schiizky sjednavaji béZné i1 v podnikovych jidelndch. Ameri¢ané preferuji

% Etika je filozoficka véda zabyvajici se teorii moralky, moralnim védomi a jednani. Hodnoti
jedincovo chovani z hlediska svédomi na dobré ¢i zI¢, spravné ¢i nespravné a na uzitecné Ci
skodlivé. (Gullova, S.: Mezinarodni obchodni a diplomaticky protokol, Grada publishing,
2011, s. 14)

%1 Etiketou je min&n soubor vymezenych zasad sluiného a spolecenského chovani pro danou
kulturu.
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oby¢&ejna obchodni jednani bez pohosténi. Obyvatelé Ciny jsou velmi pratelsti
a pohostinni, potrpi si na dochvilnosti a piedstaveni se pfed samotnou
konverzaci. Preferuji pracovni schizky oddé€lené od pratelskych setkani ¢i
spolecnych akci. V Japonsku jsou obchodni jednani béhem obéda zcela
vyjimecna. Vice se zde konaji pratelska posezeni v podvecernich hodinach, kde
jsou pracovni zalezitosti bézn¢ rozebirany a Japonci to povazuji za zcela
normalni.®? Jiz z t&chto par uvedenych ptikladi vyplyva, Ze i samotné misto
konéani hraje z hlediska neverbalni komunikace velice vyznamnou roli a je
potieba tento bod pfi pfipraveé jednani dikladné promyslet a nepodceniovat. A
at’ uz obchodni jednani probiha na jakémkoliv z mist je vzdy potfeba dodrzovat

jisté zasady slusného chovani a snazit se maximaln¢ vyjit vsttic stran¢ druhé.

4.7 Pouzivani gest béhem obchodniho jednani

Béhem obchodniho jednani je dilezité nezapominat na pohyby téla a
mozné védomé i nevédomé vytvareni gest. Gesty lze obecné vyjadiit az
700 000 ruznych sdéleni a jejich podobu a mnozstvi ovliviwji opét i kulturni
odlisnosti jednotlivych zemi. Jednim z dulezitych rozdilti hrajicich vyznam pro
obchodni jednéni je vertikalni kyvnuti v Bulharsku, to znamena ne a jednou
z velkych odlisnosti je napiiklad koleCko tvofené spojenim palce a ukazovacku
je pak naptiklad v AlZirsku chapano jako vyhrozovani smrti, zatimco
V Americe to znamena neSkodné gesto pro néco dobrého, perfektniho. Ve
vyznamu gest existuje mezi narody nespocet rozdild. ,,Z psychologickych
vyzkumi vyplyva, ze kdy Fin udéla rukou jeden posunek, Ital jich za stejnou
dobu udéla 80, Francouz 120 a Mexi¢an 170.%® Pfitom Francouzi jsou znami
svoji eleganci ve vyjadfovani, o Italech je zndma jejich vybuSna povaha,

Anglicané jsou naopak znami svou decentnosti ve vyjadfovani a gesta pfili§

-------

2 CLAYTON, P.: Re¢ t&la, Ottovo nakladatelstvi, 2003 s. 136-161; GULLOVA, S.:
Mezinarodni obchodni a diplomaticky protokol, Grada publishing, 2011, s. 24-83; PERNAL,
E.: Savoir-Vivre na obchodnich cestach: Privodce svétem mezinarodnich zvyklosti, Ekopress,
2003, s. 10-240

% VYMETAL, J.: Privodce Gisp&snou komunikaci, Grada Publishing, 2008, s. 102
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Arabové pii své komunikaci pouzivaji ruce neustale. V Izraeli je pak nesmirné
dulezité si davat pozor na spole¢enskou riznorodost a uvédomovat si, ze je zde
mozné se potkat s ptisluSniky nékolika zcela odliSnych nabozenstvi na jednom
misté. Po celou dobu obchodniho jednani, ale i mimo néj by si mél jedinec
davat velky pozor na pohyby svych rukou, jelikoz Izraelci pouzivaji az
dvéstépadesat typt gest. Je znamé, Ze tato gesta jsou pro komunikaci v Izraeli
velmi dualezitd a to z davodu usnadnéni komunikace pfi vojenskych
operacich.64 Jako asi nejlepsi priklad v oblasti pouzivani gest jsou ale obyvatelé
Latinské Ameriky, ktefi by bez pohybt rukou snad ani nedokézali vyjadtit, co
vlastné maji a mysli. U nés je pak naptiklad béznym gestem pfi setkani podani
rukou, zatimco v jinych zemich je bézna pouze mirna tklona ke druhému.
Jednou z mnoha dalsich odlisnosti je pak naptiklad u nas bézné mavani pii
louceni, zatimco v Recku to znamena urazku. PH zavéretné &asti obchodniho
jednani dochazi k louceni s protistranou. To by zpohledu neverbalni
komunikace mélo probihat stejnym zplsobem jako pozdrav pfi setkani, tedy
gestem podani ruky, které mize mit opét nékolik jiz zminénych podob ¢i mize
byt doprovdzeno i symbolickym polibkem. Podani ruky je po celou dobu
spojeno s pifiméfenou mimikou jedince a vizudlnim kontaktem pro vyjadieni
slusnosti a ucty k druhému. Dale je podani ruky v mnoha zemich doprovéazeno
mirnym Uklonem. Tato pravidla pfi louceni jsou pak opét odliSnd pro rizné
kultury a je potieba se o téchto zvycich v zemi, kde se bude obchodni jednani

konat v¢as informovat.

% PERNAL, E. Savoir-Vivre na obchodnich cestach: Priivodce svétem mezindrodnich
zvyklosti. Praha: Ekopress, 2003, s. 10-240
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5. VLIV NEVERBALNj KOMUNIKACE NA
PRUBEH OBCHODNIHO JEDNANI A JEHO
USPESNOST

Ze vsech vySe zminénych projevii neverbalni komunikace je ziejmé, ze
existuje obrovské mnozstvi odliSnosti jednotlivych kultur. A aby kvalitni
komunikace b&hem obchodniho styku probihala tak, jak ma, je dualezité
pfedchazet vSem moznym nedorozuménim a komplikacim. Jednd se o
zminované¢ projevy neverbalni komunikace, které jsou zcela odlisné
Vv jednotlivych zemich a pfi jejich nevhodném pouziti v dané situaci, mize
takova, pro stfedoevropana zdanlivé nepodstatnd, situace vyustit v naprosty
nezdar celého jednani. A tak jak je uvedeno v podkapitole 4.7 o ,,Pouzivani
gest béhem obchodniho jednani® muze byt ptikladem takového vzdjemného
nepochopeni nebo Spatné interpretace neverbalni komunikace napt. gesto
spojeného palce s ukazovackem, které si protistrana z arabské zemé U
jednajiciho stolu muze vylozit jako =zastraSovani ¢i vyhruzku zatim co
vyjednava¢ z Evropy ¢i Ameriky toto gesto povazuje za gesto zduraziujici
néco vyhovujiciho, vyhodného a dava tim najevo souhlas. Takovéto situace
pak mohou mit zcela fatalni dopad na obchodni jednani. DodrZovanim tradic a
pravidel etiky a etikety pak tedy jedinec vyrazné¢ napomaha k vzajemnému
uznani a kvalitni komunikaci béhem obchodniho, ale i jakéhokoliv bézného
styku mezi jedinci odlisnych kultur. Nebot' tradice ,,JJe obecné ptedavani a
prebirani mravl, zvyklosti, znalosti, Zivotnich zkuSenosti a instituci. Je to
podstatna ¢ast praxe a viry, kterd prechazi z minulosti do soucasnosti a v ni je
povazovana za smérodatnou a poziva vaznosti proto, Ze vystihuje moudrost a

zkugenosti minulosti**.“®

Hlavnim smérem ke zkvalitiiovani jednatelovych znalosti a dovednosti
Vv oblasti neverbalni komunikace povazuji samotné zvySeni zajmu vSech
vyjednavact o tuto problematiku. Déle sem zatazuji kladeni dlirazu na pfipravu

obchodniho jednéni a to jak z pohledu zakladnich naleZitosti jako je datum a

% SRONEK, 1. Kultura v mezindrodnim podnikani. Praha: Grada Publishing, 2001, s. 13
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denni doba konani, misto ¢i pfiprava projedndvané¢ho tématu, ale i ptiprava
informaci o protistran¢ jako takové. Zde shledavam za podstatné informace o
jedincové narodnosti a zvycich spjatych s kulturou dané zemé, dale pak
napiiklad nabozenské vyznani a ostatni nepostradatelné informace o
protistrané, se kterou bude obchodni jednani vedeno. Pii splnéni téchto
podminek je mozné predpokladat prevazné kladné reakce na projevy
neverbalni komunikace a tedy i1 pozitivni pribéh obchodniho jednani a budouci

spoluprace.
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ZAVER

V pribéhu zpracovani a analyzy této bakalaiské prace se zcela potvrdila
Vv ivodu stanovena hypotéza, ze se v ramci neverbalni komunikace bude jednat
o slozity komplex rozdilného vnimani neverbalni komunikace v rdmci styku
jednotlivych kultur a narodt, coz mize mit zcela zasadni vliv na pribéh a
vysledek obchodniho jednéani. Proto je nezbytné nutné pro zdarny prabéh a
vysledek jednani, aby se pfislusny vyjednava¢ vc€as a dostateCné¢ seznamil
s konkrétnimi  odliSnostmi  neverbalni komunikace kultury, s jejimiz
predstaviteli bude jednani vedeno. Vzhledem K neustalému zvySovani
mezinarodni provazanosti az zavislosti nékterych stati na ostatnich, pak
povazuji toto téma za natolik vyznamné, Ze by mélo byt stale vice a vice
projednavano, aby tak dochazelo k neustalému prohlubovani a zkvalitiovani
znalosti vyjednavacli Vv oblasti neverbalni komunikace. Ti by byli posléze
schopni své znalosti, schopnosti a dovednosti maximalné vyuzit v praxi, ¢imz
by méli tu moc, vyrazné podpofit prib&h obchodniho jednani. Dale také proto,
aby si vyjednavaci vzdy uvédomovali potiebu ucty k ostatnim narodnostem a
kulturdm, a ta jim mohla byt ve stejné mife opétovana. V SirSim pohledu
povazuji pochopeni a respektovani tohoto slozit¢tho komplexu rozdilného
vnimani projevl neverbalni komunikace za zcela nepostradatelné a to nejen
béhem obchodniho styku, ale i vramci jakékoliv socialni interakce mezi
jedinci. V pochopeni a nasledovné ve vhodném vyuziti projevii neverbalni
komunikace dale vidim moZnost zkvalitnéni mezilidskych vztahli a zabranéni
Casto 1 velmi zbytecnym krizovym situacim zavinénych pravé nevhodnym
pouzitim neverbdlnich projevli ¢i jejich nespravnym pochopenim a posléze
neadekvatni zpétnou vazbou, tedy reakci protistrany, V celkovém kontextu
socialni interakce. Zamérem této prace je poukazat na Sirokou Skalu moznych
neverbalnich projevii, a na to, jak tyto projevy mohou ovlivnit prabéh
obchodniho jednani a samotné vyjednavace v ném. Tyto projevy vSak neustéle
ovliviiyji 1 ostatni jedince v béZné socidlni interakci a tak tato prace mizZe byt
pfinosem kterémukoliv zijemci. K tomuto uUcelu by pravé méla slouZit

predlozend bakalaiska prace.
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PRILOHY

Priloha A — Charakteristika zakladnich typu gest

Popis gesta

Vyznamova charakteristika

Prst v Gstech

Prekvapeni, vyraz naivity

Doteky vlastniho nosu nebo Ust prstem

Pfemysleni, zamyslenost, vysoka soustiedénost, rozpaky,
kritické zpracovavani pfijatého dojmu, pocit pristizeni

Palec podpirajici bradu

Odmitavy postoj

Kousani se do prstu

Udiv, rozpaky, tézkopadnost

Pichani ukazovackem do stolu

Trvani na nécem, zdlrazhovani argumentd,
presvédceni o své pravde

Zvedani ukazovacku do vysky

Poucovani, karani

Ukazovacek mifi na druhého

Jedno z nejagresivnéjsich gest

Ukazovacek se dotyka cela

Uz jsem to pochopil, uz mi to doslo

Ukazovacek tuka na spanek

Jsi prastény, duSevné nemocny

Bubnovéni prsty na stole, émaréni riznych
obrazcl,

Nervozita, netrpélivost, nuda, snaha po dosazeni
konkrétniho vysledku, zbyte¢né ztraceni casu

Ruce za hlavou, prsty propletené
na zatylku

Nadfizenost, $éfovsky postoj, ja jsem tu panem’,
signal ,uz jsem vie fekl’,,pro mne véc skoncila”

Jiné pohyby rukou na hlavé

Rozpacitost, nelibost, nepfijemnost

Zakryvani obliceje rukou

Rozpaky, pocit studu

ZkFizené paze na prsou

Strach, obrannd pozice, bariéra, distancovani se
od druhého, nedtvéra, nesouhlas, (zima, tnava,
individualni navyk)

Hlazeni ¢ela rukou

Odstranéni (setfeni) nepfijemné pfedstavy

Treni rukou

Rozpaky, zamyslenost, vysoka soustfedénost

Pohravani si s néjakou véci (tuzka,
nausnice, usni lalaéek, plnovous)

Strach, uzkost, nervozita

Ruce se vzajemné dotykaji konecky prstd
(vézicka)

Hledéni opory, jistota védomosti, ,advokatské gesto”,
prsty sméfuji nahoru - vyjadfovani svych nazord,
smér dold — naslouchani

Ruce jsou do sebe zaklesnuté minimalni
mirou - za nehty

Potfeba néhy

Ruce jsou pFipazeny s lokty do stran

Agresivita

Ruce v kapséach

Nezdvofilost, signal,mam co skryvat a chci to skryvat”

Ruce v kapsach jen palci

Sebevédoma i eroticka vyzva

Ruce roztazené pred télem,
dlané nahoru

,Papezské gesto”, vlidné pfivitani s pfislibem upfimnosti,
otevienosti a vstficnosti

Zataté pésti

Vztek, agresivita, nepiatelsky postoj, suverenita

NataZend paze viéi druhému, dlari
zvednuta do pravého uhlu k predlokti,
prsty mirné roztazené

Stop, prestai mluvit, nepfiblizuj se, vyckej

Ruka snazici se piikryt Usta

Chci fecené vzit zpét, ,co jsem to fekl?”

Ruka si mne bradu, nos

Pfemysleni, naro¢néjsi rozhodovani

Ruka si mne ¢elo

UpFimny projev trapasu




Ruka si zakryva odi Nechci to vidét, vidim to nerad

Ruka si mne zatylek Neupfimny trapas, ktery chce byt ututlan

Mnuti dlani Pozitivni oéekavani; pii pomalém mnuti - Istivy dojem

Posouvani bryli rukama Snaha ziskat cas

Siroka gesta, rozmachy pazi Pocit jistoty, bezpeci, suverenita, bodrost

Zrcadleni — napodobovani gest partnera Souhlas; pokud je pfehanéno - vysméch, strojenost,
afektovanost, neupfimnost

Nohy tésné vedle sebe Bojacnost, samotaistvi, strach pred dotykem

Nohy volné zkfizené pfi sedu Vsti{cnost, rezervovanost, lezérnost, divéryhodnost

Noha pfi sedu tréi dopfedu Snaha o ziskani vétsiho prostoru

Hadovité propletené nohy Nervozita, nedstupnost

Nohy obto¢ené kolem noh Zidle Nejistota, hledani opory, obranna pozice

Poklepavani spickou nohy Netrpélivost

Nart zaklesly za lytko Vnitini neklid

Pohupovéni nohou pfi sedu Nudim se

Noha seviena pfi sedu rukama Neoblomné trvam na svém nazoru

Roztrzité hlazeni si nohy Piitahuje$ mne, libis se mi

Neformaélné roztazené nohy v sedu Bezstarostnost, nevychovanost, bezohlednost

Hlava podepfend v tyle Samolibost, pocit nadfazenosti

Trhnuti hlavou dozadu Naduté gesto,pojdte sem!”

Kyvnuti smérem dopfedu Souhlas, ano

Kyvani do stran Mozna ano, mozna ne, pochybnosti

Pootoceni stranou, vrténi, zaklon Nesouhlas, ne

Hlava podepfend pod bradou Nuda, zdanliva soustiedénost, nékdy pina soustfedénost

Placnuti dlani do hlavy Jsem to ale hlupak”

Zdroj: VYMETAL, I., Privvodce tispésnou komunikaci: Efektivni komunikace v praxi. Praha:
Grada Publishing, 2008. s. 59-61



Piiloha B — Charakteristika zakladnich mimickych projevi

Popis mimiky

Vyznamova charakteristika

Celo - svislé vrasky

Nelibost, strach, zlost, ndmaha (zejména dusevni)

Celo - vodorovné vrasky

Usilovna pozornost, prekvapeni

Celo - svrastélé

Nevole nebo nepochopeni, rozhofceni

Usta - semknutd

Citlivost, strach pied kontaktem, odmitavy postoj,
rozhodnost, malomluvnost, silna vile, odvaha, premysleni,
sklon k voluntarizmu

Usta — pooteviend nebo oteviend

Nedostatek sebeovladani i sebekontroly, tdiv, dusevni
tupost, organickd porucha (zvétsené nosni mandle),
chlubeni se krdsnymi zuby, snaha prerusit mluvciho

Usta - koutky sméfuji dolt

Horkost, mékkost, infantilita, slabost vile, pesimizmus,
deprese, vztek

Usta - koutky sméfuji nahoru

Kysela reakce, energicky odpor, bolest, rozmrzelost,
nespokojenost

Usta - zaskuby koutku

Pochybnost, ignorance, nesouhlas

Usta - zaviena, koutky lehce zvednuté

Sladka reakce, naivni jesitnost jako reakce na pochvalu

Usta - zaviend, koutky trvale zvednuté

Nudnost, presladlost, samolibost, pohoda, poté$enti, radost

Usta — kousani do rtt

Zamyslenost, snaha ziskat ¢as, zlobim se

Usta - silné seviené rty

Pocit trapnosti nebo bezcitnosti

Usmév - vyrazny, srdeény, odi lehce
pFiviené, ista do mésicku

Upfimnost, nenucenost, poctivost, nepfedstirana radost,
pozor na hrany stav keep smiling - vzdy s Gsmévem”

Usmév - jemny, mirny

Vyttibenost, nesmélost, zdrzenlivost, nejistota

Usmév - s pootevienymi Usty
a oci nepfiviené

Pohrdani, agresivita, neupfimnost

Usmév — doprovéazeny pohledem
z boku a klopenim oci

Nesmély obdiv, tajeny obdiv, flirt

Usmév - kiecovity smich

Ironie, skodoliba radost, sarkasmus, zavist, nesouhlas

Usmév - chybi, tvaF pokerového hréce,
kamenna tvar

Vysoké ovladani, nenucenost, uzavienost, skryvani emoci,
nepfistupnost; vynikajici pozorovatel emoci partnerd!

Brada - dopiedu

Zvysené sebevédomi

Brada - na prsa

Mensi sebevédomi, stud

Brada - poklesl3, tsta pooteviena

Udiv, snizené 1Q, pfiznak demence

Zdroj: VYMETAL, I., Privvodce tispésnou komunikaci: Efektivni komunikace v praxi. Praha:

Grada Publishing, 2008. s. 63




Piiloha C — Charakteristika zakladnich o¢nich signali

Popis signalu Vyznamova charakteristika

O¢i - divaji se upfené a neuhnou, Pozitivni dojem, partner se pozitivnhim dojmem, ktery
oblicejové svaly uvolnéné, vzbuzujete, netaji, obdiv, zamilovanost, (agresivita,
partner se divat nepfestava obranna reakce), dej si pozor

O¢i - pohled ukradkem, z boku, Snaha po utajeném, neprozrazeném pohledu; ostych,
Sikmy, ukosem rezervovanost, nepfizef az zadludnost, neupfimnost,

plachost provinilost; nepfatelsky, kriticky pohled

O¢i — ignorovani pohledem, Vysoka nadfazenost, pohrdani, jsi nula, ja jsem nékdo,
prehlizeni, pfezirani jsi pod mou rozliSovaci schopnosti, nejistota, arogance,
soustiedovani se

O¢i - skelny, nepfitomny, vyraz, Pfemyslim (doporucuje se nerusit, nechat premyslet!),
rozostfeny partner pod vlivem drog
Qci - Siroce oteviené Zvysena pozornost, pfipravenost ke vnimani, 4Zas, sympatie,
otevfenost
O¢i - piimy otevieny pohled Poctivost, dlveéra, Cisté svédomi, U¢astnost, otevienost,

cilevédomost, odhodlani, sebedGvéra

O¢i — uhnou po pfirozené dobé 1-2s | Vyrovnana osobnost
bokem nebo k jinému objektu

Oti - uhnou ihned po zaregistrovani Snaha po utajeni pohledu, podezieni na negativni postoj,
pohledu ktery ma zdstat utajen

O¢i - doba pohledu del$inez3 s Podrazdénost, zvysené napéti, provokaéni pohled,
jednoznacny zajem, eroticka vyzva, sexualni haraseni

O¢i - uhnou vzhiru Pohrdani, nadfazenost (véetné povzdechu), podcenovani,
silné ego, rozhofceni

Oc¢i — uhnou dol Podfizenost, ustupnost, introvert, bazlivost

Oci - vykuli se Piekvapeni, lisdcké spiklenectvi (pfi zdvizeném obodi
a pohybu hlavy nahoru a dolt)

O¢i — uhnou doprava Pravdépodobné extrovert

O¢i — uhnou doleva Pravdépodobné introvert

O¢i — uhnou vpravo vzhiru Mizeni

O¢i - uhnou vlevo vzhiru Loveni v paméti, vzpominani

O¢i — uhnou vlevo doll Vzpomindme si na zvuky

Oci - pfiviené Rezignace, lhostejnost, tupost, lenivost, tnava, ochablost

(nejde-li o nemoc!), podezfivavost

O¢i - zizeny pohled Koncentrace, rozhodnost, tvrdohlavost, zlost, pfilis kriticky
postoj, malichernost

O¢i - tékajici pohled Roztrzitost, rozpaky, Unava, neupfimnost, pospés si

O¢i - mrkani jednim okem Tajna dohody, spolecné tajemstvi

O¢i — zavfené Nepfijemna situace, chci byt jinde, nechci se divat

Oboéi - povytaZené vzh(ru Radost, rad vas poznavam

Obodi - hodné povytazené Pfekvapen(, nedlivéra, tomu se nechce véfit

Oboé¢i - rychle vystrelené vzhiru Pozdrav, koketni vyzva

Obo¢i - svrastélé Uzkost, tisen, znepokojeni

Viéka - chvéji se, cukani, Konsternovanost, nejistota, rozéileni, vnéjsi napéti, inava,
pomrkavani vylerpani, zvyiena nervozita

Vi¢ka — spodni vi¢ko stazené dold Jsem ve stfehu, ,tadadle’, vidim ti do Zzaludku
prstem

Zdroj: VYMETAL, J., Privodce tispésnou komunikaci: Efektivai komunikace v praxi. Praha:
Grada Publishing, 2008. s. 64-65



Priloha D — Doprovodny text k priloham E, F, G

ZAHRANICNI OBCHOD

Zdrojem informaci o zahranicnim obchodu se zbozim jsou data
ziskavana celnimi organy. Poc¢inaje zpracovanim udaju za leden 2004 zajistuje
jejich sbér a prvotni kontrolu Generalni feditelstvi cel (GRC), dalsi zpracovani,
kontrolu a nasledné zvefejnéni dat provadi Cesky statisticky tGfad.

V souladu se zdvaznymi ptedpisy EU je zjiStovani udaji o vyvozu
a dovozu upraveno celnim zdkonem a S platnosti od 1.5.2004 vyhlaskou
Ministerstva financi CR pro obchod se tfetimi zemémi, kterou se provadgji
nckterd ustanoveni celniho zdkona a kterou se zruSuji nckteré vyhlasky
upravujici osvobozeni od dovozniho cla a nepreferencni plivod zbozi. Pro
Intrastat plati vyhlaska Ceského statistického Gfadu a Ministerstva financi CR
o statistice vyvazen¢ho adovazeného =zbozi a zpisobu sdélovani udajh
0 obchodu mezi Ceskou republikou a ostatnimi &lenskymi staty Evropskych
spolecenstvi.

Udaje o obchodu se staty EU jsou ziskavany prostfednictvim vykazi
Intrastat pfimo od firem (odeslani a pfijeti zbozi) ve vazb& na udaje o DPH.
Soucasti zpracovani dat za Intrastat jsou i matematicko-statistické dopocty,
kterymi se kompenzuje ztrata informaci v disledku non-response a zavedeni
statistickych prahti. Zbyvajici ¢ast zahrani¢niho obchodu, ktera je realizovana
pfedevsim se tfetimi zemémi, podléhd nadéle klasickému celnimu fizeni. Celni
prohlaSeni (Jednotné spravni doklady) jsou zdrojem statistickych udaji
za Extrastat.

Metodika a definice zakladnich pojmi:

Zakladem statistické hodnoty odesilaného/vyvazeného zbozi je
fakturovand cena samotného zboZi. Soucasti statistické hodnoty jsou jen ty
pfimé¢ obchodni naklady (zejména dopravné a pojistn€), které vznikaji
v souvislosti s dopravou odesilaného/vyvazeného zbozi po uzemi CR ato bez
ohledu na to, zda je hradi kupujici nebo prodavajici. Do statistické hodnoty se
nezahrnuji bankovni poplatky a ndhrady spojené s odeslanim/vyvozem zboZi
ani dan¢ a davky spojené s vyvozem.

Zékladem statistické hodnoty prijimaného/dovazeného zboZi je
fakturovand cena samotného zbozi. Statistickd hodnota zahrnuje pouze ty
pfimé obchodni naklady spojené s dopravou piijimaného/dovazeného zbozi
mimo uzemi CR a to bez ohledu na to, zda je hradi kupujici nebo prodavajici.
Statistickd hodnota neobsahuje bankovni ndhrady spojené s pfijetim/dovozem
zboZi ani dané a davky spojené s dovozem.

V souladu s mezinarodni metodikou se od vstupu do EU vysledky
statistiky zahrani¢niho obchodu publikuji ve vyvozu v hodnotach FOB
a v dovozu v hodnotach CIF. Hodnota FOB pfi vyvezu je vlastni hodnota zbozi



apiimé obchodni niklady spojené s dopravou na hranice CR (statisticka
hodnota). Hodnota CIF pfi dovozu je vlastni hodnota zbozi a zahrani¢ni piimé
obchodni naklady spojené s dopravou nahranici CR (statisticka hodnota).
Hodnota FOB pii dovozu je hodnota samotného zbozi nezahrnujici piimé
obchodni naklady souvisejici s dopravou od hranic odesilajiciho statu.

Bilance zahrani¢niho obchodu je rozdil mezi hodnotou vyvozu
a dovozu za urcité obdobi.

Zahrani¢ni obchod je sledovan v nadrodni méné. Pro piepocet hodnot
z cizi mény na K¢ se pouziva kurz, ktery je zvefejiiovan na internetovych
strankach GRC (Kurzovni listek — M&si¢ni kurzy pro vypocet cla a ostatnich
poplatkt): http://www.celnisprava.cz/cz/aplikace/Stranky/kurzy.aspx.

Udaje do roku 1998 jsou podle zpracovani GRC, udaje od roku 1999
jsou podle zpracovani CSU. Publikované tidaje do roku 2009 jsou definitivni,
udaje za rok 2010 jsou predbézné.

Klasifikace zemi:

Od roku 1999 uplatiiuje Cesky statisticky ufad na zédkladé doporuéeni
Eurostatu  teritoridlni  Clenéni podle tzv.,Geonomenklatury*. Tato
nomenklatura zemi je Eurostatem aktualizovana.

Vyspélé trzni ekonomiky: zemé& EU 27 + zemé ESVO + ostatni vyspélé trzni
ekonomiky

EU 27 — (Evropska unie 27 zemi): Belgie, Bulharsko, Ceska republika,
Dansko, Estonsko, Finsko, Francie (v¢é. Monaka a departementti — Francouzska
Guyana, Guadaloupe, Martinik a Réunion), Irsko, Italie, Kypr, Litva, Lotyssko,
Lucembursko, Mad’arsko, Malta, Némecko, Nizozemsko, Polsko, Portugalsko,
Rakousko, Rumunsko, Recko, Slovensko, Slovinsko, Spojené kralovstvi
(v&. ostrovii Man, Guernsey a Jersey), Spanélsko, Svédsko

ESVO (Evropské sdruzeni volného obchodu): Island, Lichtenstejnsko, Norsko
(v€. uzemi Svalbard a Jan Mayen), Svycarsko

Ostatni vyspélé trzni ekonomiky: Andorra, Austrdlie, Faerské ostrovy,
Gibraltar, Gronsko, Izrael, Japonsko, Jizni Afrika, Kanada, Novy Zéland,
San Marino, Spojené staty (vcC. Portorika), Svaty stolec (Vatikansky méstsky
stat), Turecko

Rozvojové ekonomiky: Afghénistan, Alzirsko, Americkd Samoa, Americké
Panenské ostrovy, Angola, Anguilla, Antarktida, Antigua a Barbuda,
Argentina, Aruba, Bahamy, Bahrajn, Bangladés, Barbados, Belize, Benin,
Bermudy, Bhutan, Bolivie, Botswana, Bouvetiiv ostrov, Brazilie, Britské
indickooceanské uzemi, Britské Panenské ostrovy, Brunej Darussalam,
Burkina Faso, Burundi, Ceuta, Cookovy ostrovy, Cad, Dominika,
Dominikanskd republika, Dzibutsko, Egypt, Ekvador, FEritrea, Etiopie,
Falklandské ostrovy (Malviny), Fidzi, Filipiny, Francouzskd jiZzni uzemi,
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Francouzska Polynésie, Gabon, Gambie, Ghana, Grenada, Guam, Guatemala,
Guinea, Guinea-Bissau, Guyana, Haiti, Heardiv ostrov a McDonaldovy
ostrovy, Honduras, Hongkong, Chile, Indie, Indonésie, Irak, fran (islamska
republika), Jamajka, Jemen, Jizni Georgie aJizni Sandwichovy ostrovy,
Jordansko, Kajmanské ostrovy, Kambodza, Kamerun, Kapverdy, Katar, Keia,
Kiribati, Kokosové (Keelingovy) ostrovy, Kolumbie, Komory, Kongo,
demokraticka republika, Kongo republika, Korejska republika, Kostarika,
Kuvajt, Lesotho, Libanon, Libérie, Libyjskd arabska dzaméhirije, Macao,
Madagaskar, Malajsie, Malawi, Maledivy, Mali, Maroko, Marshallovy ostrovy,
Mauricius, Mauritanie, Mayotte, Melilla, Mensi odlehlé ostrovy USA, Mexiko,
Mikronésie, federativni staty, Montserrat, Mosambik, Myanmar, Namibie,
Nauru, Nepal, Niger, Nigérie, Nikaragua, Niue, Nizozemské Antily, Nova
Kaledonie, Oman, Ostrov Norfolk, Ostrovy Severni Mariany, Ostrovy
Turks a Caicos, Pakistan, Palau, Palestinské tizemi (okupované), Panama,
Papua Nova Guinea, Paraguay, Peru, Pitcairn, Pobfezi slonoviny, Rovnikova
Guinea, Rwanda, Saint Pierre a Miquelon, Salvador, Samoa, Saudska Arabie,
Senegal, Seychely, Sierra Leone, Singapur, Tanzanskéd sjednocend republika,
Somalsko, Spojené arabské emiraty, Sri Lanka, Stfedoafricka republika, Sudan,
Surinam, Svatd Helena, Ascension a Tristan da Cunha, Svatd Lucie, Svaty
Krystof a Nevis, Svaty Tomas a Princtiv ostrov, Svaty Vincenc a Grenadiny,
Svazijsko, Syrska arabska republika, Salomounovy ostrovy, Thajsko, Tchaj-
wan (¢inska provincie), Togo, Tokelau, Tonga, Trinidad a Tobago, Tunisko,
Tuvalu, Uganda, Uruguay, Vano¢ni ostrov, Vanuatu, Venezuela, Vychodni
Timor, Wallis a Futuna, Zambie, Zimbabwe

Evropské tranzitivni ekonomiky: Albanie, Bosna a Hercegovina, Cerna
Hora, Chorvatsko, Kosovo, Makedonie (byvala jugoslavska republika), Srbsko

SNS (Spolecenstvi nezavislych statt): Arménie, Azerbajdzan, Bélorusko,
Gruzie, Kazachstan, Kyrgyzstdn, Moldavsko, Ruska federace, Tadzikistan,
Turkmenistan, Ukrajina, Uzbekistan

Ostatni: Cina, Korea, lidové demokraticka republika, Kuba, Laoska lidové
demokraticka republika, Mongolsko, Vietnam

OECD (Organizace pro hospodatskou spolupraci a rozvoj): Australie, Belgie,
Ceska republika, Déansko, Finsko, Francie, Heardiiv ostrov a McDonaldovy
ostrovy, Irsko, Island, Italie, Japonsko, Kanada, Kokosové ostrovy, Korejska
republika, Lucembursko, Mad’arsko, Mexiko, Némecko, Nizozemsko, Norsko,
Novy Zéland, Ostrov Norfolk, Polsko, Portugalsko, Rakousko, Recko,
Slovensko, Spojené kralovstvi, Spojené staty (v&.Portorika), Spanélsko,
Svédsko, §V}'Icarsko, Turecko, Vanocni ostrov, Americké Panenské ostrovy

Klasifikace zbozi:

Udaje o zahrani¢nim obchodu Ceské republiky se sestavuji a publikuji
Vv ¢lenéni podle Harmonizovaného systému ¢iselného oznaceni a popisu zboZi
obsazeném v celnim sazebniku. Prepocet udaji na nomenklaturu SITC, Rev. 4
(Standard International Trade Classification — mezinarodni nomenklatura
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zbozi pouzivana OSN) a Klasifikaci produkce CZ-CPA, které jsou pouzity
Vv této kapitole, je proveden na zakladé ptevodniho klice.

Vyvoz a dovoz v béZnych a stalych cenach:

Vyvoz adovoz je vykazovan v béznych cenach. Pifi  vypoctu
zahrani¢niho obchodu ve stalych cenach se vychazi ze zahrani¢niho obchodu
v béznych cendch (dle skupin SITC, rev.4 nadvé mista) az vybérovych
indexti nominalnich cen vyvozu a dovozu, kdy jako zéklad je pouzito stejné
obdobi predchoziho roku. Index vyvozu, resp. dovozu ve stalych cenach
(index fyzického objemu) vyjadfuje relativni zménu objemu realizované
vymeény zbozi v béZném obdobi proti zédkladnimu obdobi s vyloucenim vlivu
zmén cen. Deflator vyvozu, resp. dovozu je podilem indexu vyvozu, resp.
dovozu v béznych cenach aindexu vyvozu, resp. dovozu ve stalych cenach.
Sménna relace je pomérem vyvoznich cen a dovoznich cen.

Podrobnéjsi informace o zahrani¢cnim obchodu lze ziskat v dalSich
publikacich CSU vydavanych v ¢esko-anglické verzi podle Edi¢niho planu
narok 2011 v tematické skupiné EKONOMIKA, podskupiné¢ Zahrani¢ni
obchod:

— 6008-11 ,,Zahrani¢ni obchod Ceské republiky v roce 2010* — zaii 2011

aV tematické skupingé VICETEMATICKE INFORMACE, podskuping
Souhrnna data:

—1403-11 ,,Ukazatele socialniho a hospodatského vyvoje Ceské republiky* —
ctvrtletné, 90. kalendarni den

o 24

poskytovany pouze prostiednictvim Informacéniho servisu CSU
(infoservis@czso.cz).

Dalsi tdaje jsou zvefejiiovany na internetovych strankach Ceského
statistického Uradu:

— http://lwww.czso.cz/csu/redakce.nsf/i/zahranicni_obchod_se zbozim_ekon
— http://apl.czso.cz/pll/stazo/STAZO.STAZO?jazyk=CS&prvni_pristup=

—k dispozici jsou data 0 vyvozu, dovozu a bilanci zahrani¢niho obchodu od
roku 1999. Dotazovaci aparat systému umoznuje ¢lenéni podle zbozi (az do
urovné osmi mist celniho sazebniku a péti mist nomenklatury SITC, rev. 4),
podle tzemi (zemé¢, kontinenty, bloky a seskupeni) a casové (meésicné,
Stvrtletng, roénd). Udaje o vyvozu i dovozu jsou zvefejiiovany v tisicich K&,
EUR a USD v hodnotach FOB/CIF, udaje o mnozstvi v kg a doplitkovych
mérnych jednotkach. Aplikace je k dispozici rovnéz v anglické verzi.

Zdroj: Statistick4 ro¢enka Ceské republiky 2011: Zahraniéni obchod. Cesky statisticky
urad [online]. 2011-11-23 [cit. 2012-02-19]. Dostupné z:
http://www.vykazy.cz/csu/2011edicniplan.nsf/kapitola/0001-11-2010-1100
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Priloha E — Celkova bilance

ZAHRANICNi OBCHOD
Vyvoz, dovoz a obchodni bilance podle hlavnich zemi

v mil. Ké¢ FOB/CIF

Zemé Ukazatel | 2000 | 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010"

Austrilie vyvoz | 1243 2496 3601 4949 5173| 3626 5651

dovoz | 1874 2185 2364| 2119 2538 1864 2062

bilance | -631 311 1237 2830, 2634 1762 3589

Azerbajdzan | vyvoz | 472 893 1094 1185 1550| 1642 1985

dovoz 209| 14016 | 21933| 20737 | 26 391 | 12858 | 22 877

-13 -20 -19 -24 -11 -20
bilance 262 124 839 551 841 216 892

24
Belgie Vyvoz 497| 49366 | 61610 70273 66 159 | 55351 62123
27
dovoz 374 | 36107 | 42016 | 46 871 | 46 724 | 41282 | 43 384
-2
bilance 877| 13258| 19595 23403 19435 14069 18 739
Brazilie vyvoz | 1819 4402| 4192 4583 5359| 5178 7424
dovoz | 4099 4695 4260 5968 6452| 5191 4881
-2
bilance 280 -292 -67| -1385| -1093 -13| 2544
Bulharsko vyvoz | 3838| 6873 8462| 10839 12140 9790 9828

dovoz 904 2059| 2353| 2979 2936| 2699 3357

bilance | 2934 4814 6108 7859 9204| 7091 6470

Cina vyvoz | 2548| 7154 8992 14046| 13168 15853 | 23 168

26 128 185 212 199 291
dovoz 813 | 94 102 177 697 543 939 545

-24 -86| -119| -171| -199| -184| -268
bilance 265 948 185 651 375 086 377

Dansko vyvoz | 6082| 14233 | 20497 | 21576 | 19674 | 15493 | 19997
dovoz | 7289| 11837|17095| 19534 | 15617 | 13730 | 14 698
-1
bilance 207| 2395 3401 2042 4057| 1763 5299
Filipiny vyvoz 441| 1149 1272 1353] 1257 983| 1520

dovoz 667 3097| 2106| 2351 2618 2483 3367

bilance | -226| -1947| -834| -998| -1361| -1500| -1846

Finsko vyvoz | 4639 10376| 12371| 14121 | 15068 | 12180 | 14512
dovoz | 9973| 8589 12043 | 12889| 10739 8295 8583
-5
bilance | 334| 1787 328| 1232| 4329 3885 5929
45 118 134 135 122 135
Francie VYVOZ 085| 92 124 723 905 494 810 487
61 100 110
dovoz 643 | 83410 622 012 98389| 76 783 | 79 098
-16

bilance 558 | 8713| 18101 | 24893 | 37104 | 46 027 | 56 388

Hongkong vjvoz | 3181 5083 4810 6896 4277 5576 6090




dovoz | 2040, 4823 3536| 2401 1646| 1200 1705
bilance | 1141 260 1275] 4495 2631 4376, 4385
Chorvatsko vyvoz | 6157 9940| 10810| 12109 | 11102| 8379 8537
dovoz | 1246 1759 2699 2514 2273| 2020 2195
bilance | 4911 8181 8110 9595 8829 6359 6342
Indie vyvoz | 2999 6286 8983| 11138 10613| 11264 15053
dovoz | 2880, 5772] 6005 8145 8693 8991 10941
bilance 119 514| 2978 2993 1919 2273 4112
Indonésie VyVoZ 453| 1277 935| 1417| 1057 987| 1151
dovoz | 2413 4024| 4945| 4993 4503| 4974 6157
-1
bilance 960 | -2747| -4010| -3576| -3446| -3987| -5006
Irsko vyvoz | 7595| 8052| 9054| 8540 5627| 4218 5340
dovoz | 8815| 10644 | 11891 | 16556 | 15726| 15277 | 20 060
-1 -10 -11 -14
bilance 220 -2592| -2837| -8016 100 060 720
42 121 115 112
Italie VYVOZ 388 | 78 628 | 99 034 545 281 | 94 407 243
64 114 107
dovoz 194 | 87 567 | 98 258 176 530 | 86 206 | 93 410
-21
bilance 806 | -8938 776 7369| 7751 8201 18833
Izrael vyvoz | 2156, 4661 6423| 7118 6180 6971 11607
dovoz | 2357| 2459| 3390| 4013 4172| 4282 4752
bilance | -201| 2201 3033| 3106/ 2009| 2689 6855
Japonsko vyvoz | 4502 7877 9201| 10130 9275| 8014 10103
23
dovoz 760 | 58179 | 63744 | 77538 | 79869 | 62 447 | 58 416
-19 -50 -54 -67 -70 -54 -48
bilance 258 302 543 408 594 433 313
Jizni Afrika Vyvoz 588| 3747 4590| 6348 5338 4796, 7760
dovoz 944| 3295 4025| 4792 4728 3453 5228
bilance | -355 452 565| 1556 610 1343 2532
Kanada vyvoz | 2428| 3886| 5227 3179 3323| 2820 2853
dovoz | 3654 5367| 7141 7167 5892| 3803 3351
-1
bilance 226| -1481| -1914| -3988| -2569 | -982| -498
Kazachstin vyvoz | 1259 2200 2537| 2835 3361 2399 3229
dovoz | 4729| 3976 6532 3994 9285| 5387 8056
-3
bilance 470| -1777| -3995| -1159| -5924| -2988 | -4827
Korejska vyvoz | 2101| 2317| 2734| 4632| 4587| 5066 5141
republika dovoz | 5216 13968 | 16183 | 21372 | 25488 | 26 585 | 39 685
-3 -11 -13 -16 -20 -21 -34
bilance 115 652 449 740 901 519 544
Kostarika VyVoZ 70 68 52 133 97 129 164
dovoz 220| 1310 1258 1139| 1110| 1244 1828
bilance | -149| -1242| -1205| -1006 | -1013| -1115| -1664
Litva vyvoz | 4106| 5835| 7116 8921 8232| 5102 6502
dovoz 765| 1305| 2180 2887| 2348| 1974 2261
bilance | 3341 4531| 4936| 6034 5884| 3128 4241
Lucembursko| vyvez | 1780 2669, 2696 2868| 3467, 2364 2995




dovoz |2043| 4519, 5047| 5331| 5071 2961| 4099
bilance | -263| -1850| -2351| -2462| -1604 -596 | -1104
21
Mad’arsko VyVoZ 011| 50878 | 64 176 | 77 627 | 70 073 | 54 589 | 58 092
19
dovoz 894 | 39433 | 51005| 68 028 | 65634 | 45429 | 52 064
bilance | 1117 | 11445 13171 9598| 4439, 9161| 6027
Malajsie vyvoz | 1370 1389 1280 1295 1670 1089 1656
dovoz | 6408| 11403| 14806 | 17509| 15339 | 14 146| 17 851
-5 -10 -13 -16 -13 -13 -16
bilance 038 014 526 214 669 057 195
Mexiko vyvoz 959| 3089| 3870| 3892| 3837| 3907| 5473
dovoz |1853| 2531 3960| 3817| 4556 3667| 5458
bilance | -894 558 -90 75 -719 240 15
453 628 684 762 759 694 802
Némecko VyvoZz 521 530 974 341 662 482 846
400 550 599 670 643 528 610
dovoz 538 495 422 186 328 649 492
52 116 165 192
bilance 983 | 78 034 | 85552 | 92 155 334 833 354
25
Nizozemsko vyvoz 779| 68256 | 77986 | 92 686 | 97 972 | 83 260 | 93 838
29
dovoz 018 | 72760 | 84399 | 92 712 | 73923 | 67 039 | 77 088
-3
bilance 239| -4504| 6412 -26 | 24049 | 16 221 | 16 750
Norsko vyvoz | 4427, 6781 9078| 12876 10578 | 10981 | 13 306
11
dovoz 561| 11457 14111| 8995| 14451 | 13976 19 837
-7
bilance 134| -4677| -5033| 3881| -3873| -2996| -6 532
60 102 121 147 160 123 154
Polsko Vyvoz 898 341 387 054 104 064 836
44 118 137 140 126 153
dovoz 3321 91000 827 150 796 644 261
16
bilance 566 | 11342| 2560| 9904 | 19308| -3580| 1575
Portugalsko vyvoz | 4440 6971 8148| 8963, 8213 7675 9571
dovoz | 2220 4058 5109| 6630 5760, 6028| 7636
bilance | 2220| 2913 3039| 2333| 2452 1647| 1935
66 104 109 113 117 100 118
Rakousko VyvoZz 956 668 503 803 027 007 347
61
dovoz 332 73025| 78526| 91087 | 89476 | 72 472 | 80 625
bilance | 5624 | 31642 30978 | 22 717 | 27551 | 27 535| 37 722
Rumunsko vyvoz | 6404 19948 | 26 112 | 31873 | 35544 | 24 212 | 28 498
dovoz | 1344| 8367| 10705| 10901 | 11414 | 10305| 13 455
bilance | 5060| 11581 15407 | 20972 | 24131 | 13907 | 15043
14
VyVoZ 915| 33646 | 42589 | 57 608 | 67 559 | 49 618 | 67 392
Ruska 80 104 126 114 154 102 129
federace dovoz 237 598 174 049 843 604 937
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-65 -70 -83 -56 -87 -52 -62
bilance 322 952 585 441 284 986 545
Recko vyvoz | 4631 7104 9271 9406) 8966, 7831| 6983
dovoz | 2230] 2700 3325 3322 3294 2705| 3343
bilance | 2401| 4403| 5945| 6084| 5672 5126| 3640
Singapur vyvoz | 5178| 2465| 3047| 3443| 2640, 1653| 2079
dovoz | 3719| 3868| 4949 | 8737| 14217 13526/ 20 160
-11 -11 -18
bilance | 1459| -1403| -1902| -5294 577 873 082
86 161 180 214 227 186 220
Slovensko Vyvoz 056 348 459 801 567 946 748
74 112 127 133 108 123
dovoz 582 | 99 802 850 874 333 623 801
11
bilance 474 | 61 547 | 67 609 | 86 927 | 94 234 | 78 323 | 96 946
Slovinsko vyvoz | 9104| 10692| 10912 | 13807 | 14062 | 11 662 | 13 358
dovoz | 7004| 9068| 10831 | 12214 | 11445, 8969 | 10 147
bilance | 2100| 1624 81| 1593 2617| 2693 3211
Spojené vyvoz | 4700| 11736| 10936 | 10985| 10818 | 10218 | 10 040
arabské dovoz 675 527 972 574 713 682 676
emiraty bilance | 4025| 11209| 9965| 10411 10106| 9536| 9 364
48 102 126 118 105 122
VyvoZ 096 | 86 464 599 371 965 875 597
Spojené 51
kralovstvi dovoz 339| 44907 | 55234 | 65225| 57 853 | 42 936 | 48 406
-3
bilance 243 | 41557 | 47 366 | 61146| 61112 | 62939 74191
31
VyvoZ 578| 49749 49275| 48000 | 43 180 | 34 299 | 44 246
Spojené 52
staty dovoz 541 46071| 49140| 53 867 | 49 690 | 41 889 | 53 381
-20
bilance 963| 3678 135| -5866| -6509| -7590| -9136
18
Spanélsko VyVvoZ 142 | 47680| 57 799 | 65535| 56 601 | 50 818 | 60 326
22
dovoz 748 35378| 40354 | 46472 | 44370 | 37 898 | 42 826
-4
bilance 606 12303 | 17445| 19062 | 12231 | 12921 | 17 501
15
Svédsko Vyvoz 113 | 28 003 | 35028 | 44 690| 43698 | 33 215| 41 158
19
dovoz 750 29998 | 22944 | 27 394 | 23316 | 18 519 | 22 248
-4
bilance 637 -1995| 12084 | 17295| 20381 | 14696 | 18 910
14
Svycarsko Vyvoz 933| 23542 | 29585 | 35481 | 35548 | 34250 | 41776
19
dovoz 267 | 28040| 28 283 | 27 261 | 26 261 | 23632 | 25511
-4
bilance 334| -4498| 1302| 8219 9287| 10617 16 266
Thajsko vyvoz | 1066| 1366| 1711 1870, 1736, 1457| 2059
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dovoz | 3058| 9674| 11746| 16 308 | 20672 | 22 100 | 30 299
-1 -10 -14 -18 -20 -28
bilance 992 | -8308 035 439 937 643 240
vyvoz | 1367 1228 1262 1490, 1327 1122 1973
Tchaj-wan dovoz | 9784| 18619 | 25640 | 25242 | 22 126| 17 865 | 24 128
(¢inska -8 -17 -24 -23 -20 -16 -22
provincie) bilance 417 391 378 752 799 742 155
Turecko vyvoz | 6218 12506 | 12287 | 14719 13430| 16 160 | 19 821
dovoz | 4291| 12766 13151 | 15922 | 16 673 | 14 007 | 18 655
bilance | 1927 -261| -865| -1203| -3243| 2153| 1166
Ukrajina vyvoz | 5602 16936 | 21653| 23970 25051 | 14 250 | 17 850
dovoz | 9130| 16450| 14741 | 14409 | 19324 | 11088 | 20 552

-3
bilance 528 487 6912 9562 5727 3162| -2702

U piedbézné idaje

Zdroj: Statistick4 ro¢enka Ceské republiky 2011: Zahraniéni obchod. Cesky statisticky
urad [online]. 2011-11-23 [cit. 2012-02-19]. Dostupné z:

http://www.vykazy.cz/csu/2011edicniplan.nsf/kapitola/0001-11-2010-1100,vlastni zpracovani
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Piiloha F — Dovoz vybranych druhi zbozi

2009 2010"
Druh zbozi, zemé mnozstvi | mil. K¢ | mnozstvi | mil. K¢
Osobni automobily
(kusy) 157 482 | 46 420 166 980 | 46 603
z toho ze zemi:
Némecko 44269 | 16133| 47419 16528
Francie 22397, 4431 28144 5464
Spanélsko 16 789, 4060 15280 3650
Slovensko 7961 2076 8851 2715
Japonsko 7200, 2502 6964 2543
Turecko 7057, 1354 12110 2277
Zarizeni k
automatickému 109
zpracovani dat 71 314 948
z toho ze zemi:
Cina 29 149 59 003
Némecko 9100 10174
Singapur 6 446 9 583
Thajsko 7217 9 040
Malajsie 2 969 3549
Irsko 2821 2 945
Telekomunika¢ni 108
zarizeni 80 490 884
z toho ze zemi:
Cina 29 558 45 610
Némecko 7550 13038
Thajsko 6 404 10 713
Korejska republika 3615 7533
Tchaj-wan (¢inska
provincie) 2762 5478
Japonsko 9991 4527
Mad’arsko : 3694 . 2242
5122 6 979
Mobilni telefony (kusy) 484 | 14 345 587 20798
z toho ze zemi:
2 333
Cina 934556 2528 109| 6802
1079 1 847
Némecko 288 2625 545| 4855
Tchaj-wan (¢inska
provincie) 143767| 1191 431455| 2640
1 366
Mad’arsko 636, 3003| 687510 1737
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Finsko 201201 1048 249191 1090
Korejska republika 299 573 724 459012, 1059
Domaci chladni¢ky a
mraznic¢ky
(kusy) 581347 2632 597605 2416
z toho ze zemi:
Mad’arsko 177 392 753 117 411 498
Cina 124 804 321 140402 489
Polsko 41 975 249 49920 281
Italie 50 890 304 42056 225
Turecko 34 844 174| 44204 185
Némecko 17 670 142 20898 139
Domaci my¢ky (kusy) 162 898 933| 164 206 888
z toho ze zemi:
Polsko 42 858 239 42 364 220
Némecko 23551 194 26196 183
Cina 33905 139 41889 167
Italie 32511 191 22597 129
Turecko 12 581 68| 14109 61
Spanélsko 6 095 39 4478 56
1080 1 046
Televizory (kusy) 042 9281 188| 6962
z toho ze zemi:
Slovensko 200862 3018 134911 1540
Polsko 262658 1662 223813 1491
Mad’arsko 81213 1076 140672 1333
Korejska republika 77092 571 92555 685
Cina 90 204 261 196 381 513
Japonsko 47 458 416, 61870 350
Domaci pracky (kusy) 391966, 1965 425780, 1753
z toho ze zemi:
Polsko 79 082 358 70964 314
Cina 45 237 197 80729 292
Slovensko 63 602 277, 53822 204
Italie 41531 234 28890 161
Turecko 23 489 92 64732 146
Némecko 20 596 167 19201 144
Ropa (tis. tun) 7452 60472 7770 84753
z toho ze zemi:
Ruska federace 5413| 42845 4931 52246
Azerbéjdi:’in 1479| 12838 1993 22870
Kazachstan 489 | 4142 536| 6265
Iran (islamska
republika) 29 283 161 1771
Némecko 0 0 99 1031
AlZirsko 15 126 50 568
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Zelezna ruda (tis. tun) 4810, 8429 5895 14484
z toho ze zemi:
Ukrajina 3637, 6264 4343 | 10744
Ruska federace 817| 1384 1249, 3073
Svédsko 8 18 98 247
Polsko 15 19 69 202
Bosna a Hercegovina 141 154 100 110
Surové Zelezo (tis. tun) 165| 3901 206| 6007
z toho ze zemi:
Slovensko 35 916 41 1099
Ruska federace 49 506 61 953
Ukrajina 10 200 20 483
Némecko 12 223 21 439
Polsko 9 182 12 436
Norsko 13 317 14 410
Hlinik a slitiny hliniku
(tis. tun) 175| 6471 2141 9915
z toho ze zemi:
Polsko 20 641 37| 1680
Némecko 23 997 28| 1390
Nizozemsko 15 556 25| 1160
Norsko 16 710 23| 1088
Island 17 590 17 779
Ruska federace 10 348 17 764
Valcované Zelezo, ocel
(tis. tun) 1096| 15571 1387 21128
z toho ze zemi:
Slovensko 392 4739 464 6531
Némecko 181 3329 254 | 4494
Mad’arsko 112 1335 138 1951
Polsko 94| 1188 121 1797
Rakousko 59 974 74 1133
Ukrajina 42 528 76| 1042
Ploché sklo 2252 2 379
Z toho ze zemi:
Belgie 1147 995
Némecko 552 585
Polsko 221 381
Francie 165 126
Nizozemsko 28 70
Ruska federace 4 57
Léciva 72 675 71 308
z toho ze zemi:
Némecko 16 135 17 681
Francie 7 400 6 268
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Svycarsko 5724 4797
Italie 3988 3 887
Irsko 3595 3749
Belgie 3129 3 505
Spojené staty . 2725 . 3204
Prirodni kaucuk (tuny) 49575 1759 66 759 | 4107
z toho ze zemi:
Malajsie 17 271 607 22866 1426
Thajsko 12 318 415 19341 1198
PobreZi slonoviny 6 809 238 7318 464
Indonésie 5315 176 6 861 414
Vietnam 2183 88 3 055 182
Synteticky kau¢uk (tuny) | 91740 3517 117739| 5689
z toho ze zemi:
Ruska federace 22 212 748 40940 2047
Némecko 28 078 964| 28355| 1169
Nizozemsko 7 956 340 7 315 361
Francie 2449 181 4870 322
Japonsko 3061 152 4 808 314
Italie 4785 209 5263 275
Plastické hmoty (tis. tun) 1091| 33263 1318 44730
z toho ze zemi:
Némecko 384 | 13147 493 | 16 933
Belgie 106| 3236 110 4147
Nizozemsko 84, 2909 99| 3893
Slovensko 115 2371 120 3170
Italie 49| 1940 59| 2515
Francie 40| 1545 51| 2223
Nabytek 25218 23 862
z toho ze zemi:
Némecko 6 864 6134
Polsko 6 365 6 063
Cina 2292 2 370
Slovensko 1543 1300
Italie 1282 1247
Rumunsko : 809 . 867
Bavina (tuny) 17 382 368| 21741 541
z toho ze zemi:
Némecko 4628 72 7102 118
Uzbekistan 3 405 91 2432 100
Kazachstan 1638 46 2415 87
Francie 2 851 24 4 825 40
Syrska arabska
republika - - 843 39
Mali 534 16 609 26
VIna (tuny) 18404, 1068 31949 2763
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z toho ze zemi:
Australie 8 136 533 13572, 1218
Jizni Afrika 3903 260 8 821 846
Argentina 847 53 3672 303
Novy Zéland 1208 75 2 354 194
Falklandské ostrovy
(Malviny) 1327 73 922 70
Spojené kralovstvi 1901 44 1879 65
Obuv koZena (tis. pari) 16629, 6008 18034| 5564
z toho ze zemi:
Cina 7278 1372 8947 1300
Italie 1538 1003 1462 861
Vietnam 1462 638 1324 574
Indonésie 1023 417 1043 382
Indie 756 295 900 337
Rumunsko 460 248 439 235
Tabak (tuny) 12692, 1303 16 206| 1608
z toho ze zemi:
Portugalsko 4195 607 4 391 595
Brazilie 1088 113 1494 175
Turecko 1 056 103 1 368 153
Spojené staty 1249 95 1782 118
Indie 209 22 1285 83
Recko 354 57 440 79
Kava nepraZena (tuny) 15 926 7361 19338| 1028
z toho ze zemi:
Brazilie 4603 218 5276 312
Vietnam 2 862 105 3175 97
Peru 1033 58 1159 96
Indonésie 2746 86 2641 81
Honduras 994 56 1206 80
Etiopie 444 21 796 50
Slovensko 3 1 646 49
Caj (tuny) 2933 379 3053 439
z toho ze zemi:
Polsko 1132 120 999 123
Mad’arsko 363 74 382 84
Némecko 195 34 292 57
Cina 441 53 485 54
Sri Lanka 221 38 271 52
Indie 226 14 213 16
Kakao (tuny) 11 955 808 12531 1150
z toho ze zemi:
Nizozemsko 8717 718 9891 974
Francie 1157 27 1116 63
Némecko 278 13 659 48

XVIII




Polsko 537 23 423 29
Slovensko 913 7 108 10
PobreZi slonoviny 82 4 119 6
Ovoce a orechy (tis. tun) 640 10 966 714 12 005
z toho ze zemi:
Italie 92 1501 102| 1769
Spanélsko 111 1867 102| 1758
Némecko 54, 1111 59 1092
Francie 39 452 58 542
Turecko 19 389 26 507
Recko 28 363 39 457
Kolumbie 20 308 30 443
Zelenina (tis. tun) 841 9418 1019| 11135
z toho ze zemi:
Nizozemsko 127 1655 143, 2097
Spanélsko 91 1833 80 1873
Némecko 135| 1246 155| 1469
Polsko 82 943 62 925
Italie 25 504 28 648
Belgie 29 465 31 535
Francie 36 262 68 483
RyZe (tuny) 60770 1014, 65319 947
z toho ze zemi:
Italie 38678 603| 43384 550
Thajsko 7227 118 7251 139
Polsko 5173 96 4262 74
Slovensko 1572 38 2978 54
Indie 589 28 470 21
Maso vepiové (tuny) 179692, 9495 198948 9819
z toho ze zemi:
Némecko 84618, 4241 104770 4890
Polsko 14934 1118 14068 1043
Rakousko 19293| 1094 16135 817
Belgie 12 955 607 16598 744
Spanélsko 16 726 941 13294 689
Nizozemsko 8 833 434 8621 402
Ryby (tuny) 41133 1940 40012 2047
z toho ze zemi:
Vietnam 12 979 630 11233 507
Norsko 3357 176 3049 272
Spojené staty 1877 111 2 747 151
Cina 1 905 111 2 634 144
Némecko 2 256 145 1 306 118
Dansko 2 313 112 1499 105
Polsko 3674 141 2164 101
Koieni (tuny) 15 941 489 7227 536
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z toho ze zemi:
Polsko 088 72 1047 84
§panélsk0 1071 65 1326 71
Vietnam 664 48 793 62
Cina 660 28 797 48
Némecko 9 662 61 602 38
Indonésie 287 26 292 33
Rostlinné tuky a oleje
(tuny) 182029| 4070| 131207| 2962
z toho ze zemi:
Slovensko 52447 1070 40139 801
Némecko 42 287 862| 27738 579
Ukrajina 6 600 105 12 127 239
Mad’arsko 6721 148 9 207 200
Spanélsko 4100 180 3342 198
Polsko 46 058 996 9390 179
Vino (tis. 1) 153814 3411| 181725| 3810
z toho ze zemi:
Italie 59567 1018| 70242 1214
Francie 6518 541 6 817 587
Mad’arsko 20 566 323| 33228 449
Spanélsko 20 062 325/ 19801 317
Slovensko 16 674 248 18 845 250
Némecko 7524 207 7767 213
Nealkoholické napoje
(tis. ) 307853 2912 301756 2761
z toho ze zemi:
Slovensko 155742 853 | 148 202 758
Polsko 54 268 434 50733 395
Némecko 18 544 355 18 625 384
Rakousko 21719 350 290988 298
Nizozemsko 4 553 199 7 287 198
Svycarsko 4 495 77 6 049 185
U pFedbéZné tidaje

Zdroj: Statistick4 ro¢enka Ceské republiky 2011: Zahraniéni obchod. Cesky statisticky

urad [online]. 2011-11-23 [cit. 2012-02-19]. Dostupné z:

http://www.vykazy.cz/csu/2011edicniplan.nsf/kapitola/0001-11-2010-1100, vlastni zpracovani
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Piiloha G — Vyvoz vybranych druhi zbozi

o 2009 2010Y
Druh zbozi, zemé mnozstvi | mil. K¢ | mnozstvi | mil. K¢
Osobni automobily (kusy) 860247 | 199936, 962287 239 208
z toho do zemi:
Némecko 242 406 63511 181594 55183
Francie 118 002 21812 109128 21190
Spojené kralovstvi 76 684 14728 96544, 20994
Italie 75 068 14197, 71864, 14870
Nizozemsko 27 843 6070 63891 13353
Polsko 39674 9117 50713| 12829
Zavizeni k automatizovanému
zpracovani dat 117 327 158 397
z toho do zemi:
Némecko 24 288 36 827
Spojené kralovstvi 15070 19 627
Nizozemsko 16 431 17 092
Francie 9 459 12 525
Svycarsko 5457 7773
Ruska federace 3542 7442
6 999
Televizni prijimace (kusy) 4 446 185 44 373 567 | 54 886
z toho do zemi:
1720
Némecko 1163278 13932 900| 17020
1027
Spojené kralovstvi 941 474 8 908 071 9152
Francie 466 444 3794| 638350 4903
Italie 313040 2775| 650 332 4 280
Polsko 319 062 3138| 608711 3842
Spanélsko 206 029 1686| 514836 3147
Klimatizaéni zarizeni 20 695 24 268
z toho do zemi:
Némecko 9519 10 248
Italie 527 2 084
Francie 1608 2 033
Belgie 2195 1996
Spanélsko 1352 1377
Spojené kralovstvi 696 1154
Kovoobrabéci stroje triskové 10 708 9 668
z toho do zemi:
Némecko 3302 2 692
Ruska federace 1420 1341
Cina 558 1119
Spojené staty 318 533
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Slovensko 839 411
Polsko 592 402
Polotovary ze Zeleza a oceli
(tis. tun) 135 1554 154 2 048
z toho do zemi:
Némecko 33 462 45 641
Rumunsko 14 157 31 385
Italie 34 318 28 312
Polsko 5 44 17 236
Francie 11 130 12 150
Spanélsko 26 268 12 131
Zelezny a ocelovy odpad (tis.
tun) 1 556 7 495 1851 13302
z toho do zemi:
Némecko 724 3 849 905 7171
Rakousko 242 1153 335 2132
Italie 89 360 266 1662
Polsko 453 1740 226 1181
Slovensko 22 104 67 509
Slovinsko 10 55 26 190
Elektricka energie (tis. MWh) 26 113 34661 23269| 27576
z toho do zemi:
Némecko 15 026 19 579 8935| 10898
Slovensko 5690 7774 7938 9253
Spojené kralovstvi 2288 3076 2 507 2 944
Rakousko 1179 1753 1956 2 462
Srbsko 186 179 541 591
Cerné uhli (tis. tun) 6033| 15758 6549 19626
z toho do zemi:
Slovensko 1641 4575 1649 6 322
Polsko 1 468 3019 2254 5634
Rakousko 2 086 5930 1946 5453
Mad’arsko 457 1024 486 1629
Bosna a Hercegovina 143 345 111 332
Hnédé uhli (tis. tun) 1439 1999 1190 1704
z toho do zemi:
Slovensko 766 1010 568 839
Polsko 168 183 253 292
Mad’arsko 231 351 198 283
Némecko 152 262 103 183
Slovinsko 116 180 61 89
Koks a polokoks (tis. tun) 531 2517 900, 6551
z toho do zemi:
Némecko 169 981 321 2610
Rakousko 180 673 275 1836
Finsko 35 177 84 619
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Slovensko 34 179 73 535
Polsko 29 117 76 427
Cement (tis. tun) 676 1108 689 988
z toho do zemi:
Slovensko 337 717 239 439
Némecko 183 234 229 263
Polsko 121 125 201 249
Mad’arsko 0 2 11 22
Rakousko 34 30 10 12
Trubky a roury (tis. tun) 276 11 647 361 12736
z toho do zemi:
Spojené staty 11 1499 72 3453
Némecko 65 2178 91 2301
Norsko 6 1261 5 928
Polsko 21 737 30 799
Slovensko 17 575 23 777
Italie 27 888 30 756
Vialcovany material (tis. tun) 644 8 820 817| 12093
z toho do zemi:
Némecko 133 1765 245 3722
Slovensko 95 1360 122 1964
Polsko 105 1327 114 1748
Turecko 28 254 51 532
Italie 43 480 38 496
Svédsko 17 251 26 404
Di‘evo surové 5137 6 692
z toho do zemi:
Rakousko 3214 4 058
Némecko 1682 2291
Polsko 72 215
Slovensko 131 77
Mad’arsko 10 21
Syrska arabska republika 2 8
Papir a lepenka (tis. tun) 743 12 665 761| 13470
z toho do zemi:
Némecko 165 2529 183 2929
Italie 58 1071 68 1259
Slovensko 68 1096 72 1230
Polsko 74 1021 50 840
Spojené kralovstvi 38 675 52 681
Nizozemsko 26 566 27 667
Rakousko 39 551 39 641
PryZové pneumatiky pro
osobni
automobily (tis. kusii) 17 947 19341 20771 23358
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z toho do zemi:

Némecko 5130 6 531 6 529 8 260
Spojené staty 553 1153 836 1974
Polsko 1664 1113 2223 1628
Italie 1394 1464 1526 1486
Spojené kralovstvi 928 990 1150 1362
Francie 1563 1199 1362 1085
Nizozemsko 559 616 782 947
Uméla hnojiva 2821 2 638
z toho do zemi:
Némecko 1711 1322
Rakousko 326 415
Polsko 205 337
Slovensko 190 201
Italie 102 76
Mad’arsko . 28 . 73
Obuv koZena (tis. pari) 7148 3395 8130 3502
z toho do zemi:
Némecko 1738 906 1902 892
Slovensko 1993 591 2 062 637
Polsko 802 444 694 355
Rakousko 552 237 794 302
Francie 186 144 376 239
Mad’arsko 489 216 539 210
Cutisin (tuny) 20 386 7089| 20413 6 930
z toho do zemi:
Ruska federace 3026 1080 3220 1183
Némecko 3532 1189 3162 921
Polsko 1032 394 1 054 383
Italie 1202 303 1284 313
Spojené staty 541 300 505 274
Francie 574 216 798 256
Tkaniny z umélych vliken (tis.
m2) 195 393 3709| 211789 3629
z toho do zemi:
Némecko 57 290 1349 75162 1624
Nizozemsko 14 119 458 10 761 324
Polsko 12 477 283 13 004 266
Spojené kralovstvi 19 835 207 | 19628 196
Slovensko 4 836 168 5110 185
Turecko 14 436 123 13763 126
Léciva 26 309 30 143
z toho do zemi:
Slovensko 6 827 7635
Némecko 4321 3939
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Ruska federace 2 147 3304
Polsko 1 862 2518
Rakousko 2 254 1941
Belgie 1528 1762
Spojené staty . 872 . 1 069
PSenice (tis. tun) 1781 5827 1359 4815
z toho do zemi:
Némecko 1376 4610 911 3237
Polsko 293 814 325 1084
Rakousko 53 184 78 310
Slovensko 13 39 27 113
Italie 22 86 8 31
Svycarsko 12 42 4 14
Miéko a mlé¢né vyrobky
(tuny) 685 358 6580 618450 7114
z toho do zemi:
Némecko 449 655 3388| 409 128 3 659
Slovensko 70714 818 75873 976
Italie 63 946 620 37263 485
Mad’arsko 49 562 425 34 555 421
Polsko 22 193 188| 33457 293
Chorvatsko 3732 103 7 500 188
Maslo (tuny) 14 627 802 8 881 591
z toho do zemi:
Slovensko 4728 296 2291 164
Mad’arsko 931 50 1835 109
Némecko 6 090 288 1943 103
Italie 496 29 810 61
Ruska federace 300 16 360 31
Polsko 355 19 496 30
Cukr (tuny) 180 197 2268| 218915 2 647
z toho do zemi:
Rakousko 56 584 674| 75648 862
Slovensko 34 499 435| 35875 465
Némecko 18 692 306 29 927 417
Mad’arsko 2 600 40 16 176 214
Kuvajt - - 8 832 91
Tadzikistan 12 273 104 9 968 87
Med (tuny) 2514 122 1610 92
z toho do zemi:
Slovensko 431 19 701 39
Rumunsko 494 18 307 13
Némecko 676 42 133 11
Svédsko 68 4 146 11
Polsko 624 25 183 10
Dobytek hovézi Zivy (kusy) 168 806 2425| 179807 2 501
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z toho do zemi:
Rakousko 49 278 1137| 44266 1004
Chorvatsko 21499 270 23578 301
Némecko 14712 253 14 933 243
Italie 20 699 173| 23587 177
Slovinsko 8 638 133 10 102 159
Nizozemsko 18 867 106| 22192 105
Dobytek vepiovy Zivy (kusy) 92 017 317 190575 598
z toho do zemi:
Slovensko 45 036 148 | 90970 273
Mad’arsko 32 194 121 83722 267
Chorvatsko 4100 9 7 430 13
Ukrajina 709 5 1363 9
Némecko 3423 11 2 096 8
Maso driibezi (tuny) 23010 1015 27267 1265
z toho do zemi:
Slovensko 9618 487 11260 629
Nizozemsko 1614 75 4224 213
Némecko 4002 174 4575 199
Mad’arsko 3484 136 2 360 78
Rakousko 1422 54 1202 43
Maso vepi'ové (tuny) 36 168 1962 37714 1973
z toho do zemi:
Slovensko 32 344 1694 33168 1709
Némecko 1731 199 2 266 187
Ruska federace 746 32 564 24
Polsko 809 19 855 24
Francie 7 1 223 11
Estonsko - - 100 6
Pivo (tis. hl) 3 465 4221 3295 3920
z toho do zemi:
Némecko 1353 1330 1130 1014
Slovensko 730 606 691 548
Ruska federace 188 354 219 416
Svédsko 229 368 224 348
Spojené kralovstvi 220 296 217 280
Spojené staty 123 222 116 204
Chmel (tuny) 4145 1001 4 458 905
z toho do zemi:
Japonsko 1793 495 1827 458
Némecko 948 170 1194 172
Cina 432 77 506 76
Italie 1 0 85 35

Zdroj: Statisticka ro¢enka Ceské republiky 2011: Zahrani¢ni obchod. Cesky statisticky
urad [onling]. 2011-11-23 [cit. 2012-02-19]. Dostupné z:
http://www.vykazy.cz/csu/2011edicniplan.nsf/kapitola/0001-11-2010-1100, vlastni zpracovani
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Priloha H — Dlouhodoby vyvoj zahrani¢niho obchodu

v mil. K¢
Ukazatel 2000 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010Y
Vyvoz celkem (FOB)® | 1121099 | 1254860 | 1370930 | 1722657 | 1868586 | 2144573 | 2479234 | 2473736 | 2138623 | 2515939
Vyspélé trzni
ekonomiky 1034449 | 1159977 | 1276393 | 1597952 | 1714211 | 1967937 | 2259058 | 2241353 | 1935008 | 2267 900
EU 27 965382 | 1076670 | 1196871 | 1500796 | 1597541 | 1837052 | 2113649 | 2107 915 | 1811957 | 2109 349
ESVO 20033 25 828 24 967 27 887 31239 39 745 50 318 46 828 45 648 55 699
Ostatni vyspélé
trzni ekonomiky 49 033 57 480 54 555 69 269 85432 91 140 95 090 86 609 77 403 102 853
Rozvojové
ekonomiky 42 842 43771 39 942 54 319 66 779 69 677 84 654 82 549 92 096 100 491
Evropské tranzitivni
ekonomiky 11942 14 954 14793 18 744 19 287 21981 26 133 24 385 18 481 20 220
SNS 28 400 29 195 28 280 42091 58 791 73330 92370 106 327 75 063 100 630
Ostatni 3457 5587 7750 8 037 8 159 10 484 15919 14 331 16 976 25038
Nespecifikovano 8 1376 3771 1514 1360 1165 1100 4792 1000 1659
z toho OECD 1007555 | 1127760 | 1241904 | 1554850 | 1661018 | 1901365 | 2176603 | 2159604 | 1874528 | 2191 528
Dovoz celkem (FOB)®? | 1241924 | 1325671 | 1440723 | 1733776 | 1804629 | 2075880 | 2355055 | 2366847 | 1924062 | 2312706
Dovoz celkem (CIF)? 1749095 | 1829962 | 2104812 | 2391319 | 2406489 | 1989 036 | 2394 313
Vyspélé trzni
ekonomiky 1054101 | 1082203 | 1166416 | 1439964 | 1480132 | 1674071 | 1896048 | 1817318 | 1498674 | 1710203
EU 27 932 888 961049 | 1034210 | 1264203 | 1309115 | 1487278 | 1692981 | 1611350 | 1327803 | 1517 246
ESVO 31538 33675 35853 38 425 40 340 43 447 37 259 42028 38 816 46 728
Ostatni vyspélé
trzni ekonomiky 89 675 87479 96 353 137 336 130678 143 346 165 808 163 940 132 055 146 229
Rozvojové
ekonomiky 57 617 96 506 106 432 110 805 104 136 117 283 137 625 145 387 137 355 186 544
Evropské tranzitivni
ekonomiky 2143 2630 2545 3160 4238 6335 6453 8 009 6 026 7 386
SNS 97 157 79 859 86 722 99 141 142 734 173 301 158042 | 213566 133919 184 254
Ostatni 29 026 63 086 76 951 93 385 96 536 131 426 189786 | 217139 204 919 296 996
Nespecifikovano 1879 1387 1659 2 640 2 186 2396 3365 5071 8143 8931
z toho OECD 1044611 | 1075705 | 1157946 | 1429948 | 1467313 | 1657714 | 1880381 | 1807515 | 1494537 | 1712940
Bilance celkem -120 825 -70811 -69 793 -26 438 38 624 39761 87915 67 246 149 587 121 625
Vyspélé trzni
ekonomiky -19 653 77774 109 977 157 988 234078 293 866 363009 | 424035 436334 | 557697
EU 27 32494 115622 162 661 236 593 288 426 349774 | 420668 | 496 565 484154 | 592103
ESVO -11 505 7847 -10 886 -10 538 -9101 -3 702 13 059 4801 6831 8971
Ostatni vyspélé
trzni ekonomiky -40 642 -29 999 -41798 -68 067 -45 246 -52 206 -70 717 -77 330 -54 651 -43 377
Rozvojové
ekonomiky -14 775 -52 735 -66 490 -56 486 -37 357 -47 606 -52 971 -62 838 -45 259 -86 053
Evropské tranzitivni
ekonomiky 9 800 12 324 12 250 15584 15 049 15 646 19 680 16 376 12 455 12 835
SNS -68 757 -50 664 -58 442 -57 050 -83 943 -99 971 -65672 | -107 239 -58 856 -83 624
Ostatni -25 569 -57 499 -69 201 -85 348 -88377 | -120942 | -173867 | -202808 | -187944 | -271958
Nespecifikovano -1871 -11 2112 -1126 -826 -1232 -2 264 -279 -7144 -7272
z toho OECD -37 055 52 055 83958 124 901 193704 | 243651 296222 | 352089 379990 478 588

Zdroj: Statistick4 ro¢enka Ceské republiky 2011: Zahraniéni obchod. Cesky statisticky
urad [onling]. 2011-11-23 [cit. 2012-02-19]. Dostupné z:
http://www.vykazy.cz/csu/2011edicniplan.nsf/kapitola/0001-11-2010-1100, vlastni zpracovani
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