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Uvod

Téma etikety stolovani jako soucCast etikety spoleCenské prochazi rychlymi
zménami podle nalady ve spoleCnosti a vyvoje spoleCnosti jako takové.
Spolecensky kodex neni vynutitelnym souborem pravidel a zakond, ktery by hrozil
postihem v pfipadé nedodrzZeni €i poruSeni. JelikoZ ale ze spoleCenského kodexu
vychazi i kodex pracovni, je jim pfimo ovlivnéna forma naseho jednani a tim i
moznost uspéchu &i neuspéchu pfi uzavirani kontraktl a navazovani novych
obchodnich partnerstvi. Z hlediska prava a u€etnictvi jsou znamé zasady prednosti
obsahu pfed formou, coz jistym zplsobem plati i pro obchodni jednani, ale nelze
fici, ze forma neovlivhuje vysledek naseho obchodniho snazeni. VétSina aktéra
obchodnich jednani tyto pravidla povazuje za abstrakini az do chvile, kdy
v konkrétni situaci nezna dalSiho postupu — komu se dfive predstavit a podat ruku,
na jaké misto u stolu se posadit, jak v restauraci zachazet s latkovym ubrouskem,

jak se zachovat, uspinime-li si kosili Cervenou omackou, a mnoho dalSich.

Cilem této bakalarské prace je zjistit, jaky vyznam pfikladaji dnesni manazefi etiketé
stolovani v ramci obchodniho jednani. Snahou autora je podat zakladni, nicméné
uceleny obraz o pravidlech spoleCenského chovani, o rozliSnych spolecenskych
rolich a podnicich, pfi kterych tato pravidla vyuzivame, a pfedevsim o pravidlech
etikety stolovani. Cilem neni mimo jiné obsahnout vSechny nalezitosti
spoleCenského a obchodniho kodexu. Autor si neklade za cil popsat pfesny plan
pribéhu obchodniho jednani v pozadi stolovani a vymezit ramec pfijatelného

chovani.

Prace je Clenéna na Cast teoretickou a vyzkumnou. V teoretické Casti je kladen
dlraz na vysvétleni zakladniho pojmoslovi spoleéenského chovani, poukazani na
typické spoleCenské udalosti a role, ve kterych se pfi téchto podnicich nachazime,
a predevsim pak vysvétleni pravidel etikety stolovani. Vyzkumna cCast prace se
soustfedi na pfistup manazerl k etiketé stolovani v ramci obchodniho jednani.
Kvalitativni vyzkum s pouzitim osobnich, hloubkovych rozhovorl se snazi zjistit
jejich pfistup k tématu, motivy chovani pfi obchodnim jednani a znalost etikety
stolovani. Na zakladé provedenych rozhovor, jejich analyze a vyvozenych zavéru
je prfedstaven navrh feSeni, jak lépe Celit situacim ovlivnénym nepsanymi pravidly

etikety stolovani a spoleCenského kodexu jako celku.



1 Spolecenska role manazera

1.1 Etiketa v obchodnim jednani

Podle Gullové (2011) jsou v dnesni dobé dvé zakladni teoreticka vychodiska, ktera
se zaméfuji na problematiku etikety. Prvni je, Ze v béZném obchodnim kontaktu
s partnery, klienty a riznymi zaméstnanci firem se fidime typickymi, vSeobecné
uznavanymi pravidly a zvyklostmi, které spadaji pod spoleCenskou etiketu —
spoleCensky protokol. Druhé vychodisko rozliSuje mezi spoleCenskym
a diplomatickym protokolem, ktery urCuje mezinarodé uznavana pravidla, kterymi
se fidi predstavitelé statl, diplomaté a vladni ¢lenové pfi vladnich konferencich,
mezinarodnich navstévach nebo oficialnich statnich aktech. Obchodni diplomacie
po vstupu do Evropské unie a NATO také musela projit uritymi zménami
a pfirozenym vyvojem. Tato prace vsak od diplomatického protokolu abstrahuje a je

zamérena pouze na prvni teorietické vychodisko — spole€ensky protokol.

Zejména v sedmdesatych letech minulého stoleti se zaCalo vice mluvit o tzv.
profesni etiketé. Ta vychazi svou teorii pravé ze spoleCenského protokolu a je s nim
neodmyslitelné spjata. Profesni etiketu Ize jeSté diferencovat na dalSi specifické
oblasti — pracovni etiketa jako etiketa vztahu nadfizeného s podfizenym, obchodni
etiketa jako souhrn pravidel pro obchodni jednani, etiketa telefonovani
a komunikace, netiketa a dalSi. Spole¢nou oblastni jak spoleCenské, tak obchodni
etikety je pravé etiketa stolovani, kterou se tato prace snazi pfiblizit. K tomu je vSak
nejprve potfeba utvofit celkovy nahled na teoreticka vychodiska a pojmy, které jsou

s etiketou spojené.

1.1.1 Vyvoj etikety v ¢ase

Jako takovy se pojem etiketa se vyvinul z francouzského estiquer, coZ znamena
pfipevnit nebo povésit. Pravé ve Francii se pfedevSim na kralovském dvore
vyuzivalo tabuli, které se vyvéSovaly a byly popsané pravidlem platnym na daném
misté nebo pro dany Casovy uUsek. Obsah slova etiketa, tedy urcitd pravidla
a zvyklosti v urcité spolecnosti, vSak existoval vzdy a postupné se vyvijel. (Gullova,
2011) Nepsana pravidla byla spjata s kazdou lidskou spole€nosti. KdyZ pomineme
dvorskou etiketu, ktera byla formovana pravidelné od dob renesance, zaklady
spoleCenské etikety a potfebu pravidel chovani si vynutila vznikajici ob&anska

spole¢nost v 18. stoleti. V té dobé zacaly vznikat prvni psané publikace Ci traktaty.



Pfikladem muze byt autor Adolf von Knigge. DalSim milnikem bylo zrovnopravnéni
Slechtické a méstanské spoleCnosti nasledované dovrSenim pramyslové revoluce.
| vmezivaleCcném obdobi se spoleCenska etiketa postupné vyvijela, ato az
do dnedni podoby. (Stastny, 2005) | nanaSem Uzemi existovaly publikace
zaméfené na spoleCensky protokol, nejznaméjSimi reprezentanty byli Guth-

Jarkovksky, Majorova Ci JeCny.

Zejména po roce 1989 se mnoho lidi domnivalo, ze si mohou dovolit poruSovat
pravidla spoleCenského protokolu a tim dat najevo svou nezavislost. | v dnesni dobé
se najdou taci, ktefi povaZzuji tato pravidla za prezita a nefunk&ni. Nicméné ¢im vice
se sveét globalizuje, pfibyva zahraniCnich navstév a obchodni svét Zije rychlejSim
tempem, je potfeba vice si uvédomovat své chovani, formovat své myslenky rychleji
a svou profesionalitu dokazovat nejen znalosti vécné stranky jednani, ale i svym
vystupovanim, dodrzovanim zakladnich pravidel etikety, a predevSim dodrzovanim

pravidel obchodniho jednani. (Gullova, 2011)

1.1.2 Vymezeni etikety obchodniho jednani

Jak jiz bylo zminéno v kapitole 1.1. Etiketa v ochodnim jednani, profesni etiketa
sestava z nékolika jednotlivych oblasti — od pracovni etikety, obchodni etikety,
etikety komunikace az po netiketu, tedy pravidla chovani na socialnich sitich
a internetu obecné. VSechny tyto oblasti tvofi dohromady jeden komplexni soubor
nepsanych pravidel. V ramci této kapitoly je zdlraznéna prfedevsim uroven etikety

obchodniho jednani v Ceské republice (dale CR).

KdyZz nebereme v uvahu samotnou vécnou stranku obchodniho jednani, lze
jmenovat nékolik kroku, které jsou obsahem kazdého jednani dvou a vice osob.
Jedna se o osloveni, pozdrav, pfedstaveni, podani rukou, vymeénu vizitek, samotny
zpusob jednani, rozlou€eni a naslednou komunikaci pisemnou ¢&i elektronickou
formou a telefonicky styk. (Gullova, 2011) VSechny tyto kroky by méli u€astnici
obchodniho jednani ovladat, jelikoz na zakladé jejich zvladnuti Ci nezvladnuti si
ostatni spolujednajici mohou tvofit obrazek o firmé, kterou dany ¢lovék zastupuije,

a predevsim pfimo o dané osobé.



1.1.3 Prvni dojem

Obchodni jednani a navstévy jsou kazdodenni naplni prace obchodnich manazerd,
jednatell firem i dalSich osob participujicich ve firmach a obchodu obecné. Kromé
vyse zminénych krokd obchodniho jednani, které mohou ovlivnit nazor na jednajici

osobu existuji podle Gulloveé (2011) dalSi faktory utvarejici prvni dojem.

Dochvilnost je povazovana za povinnost, i vzhledem k nabitému programu
dnesSniho manazera neni mozné opozdit se a tim mrhat Casem vSech ucastniku
jednani. Pokud v8ak existuje divod obavat se, Ze zpozdéni vznikne na nasi strané,
je povinnosti hostitelské strané tuto informaci co nejdfive predat. Pokud jsme
hostitelé my, mélo by byt samoziejmosti se také dostavit na sjednany €as. Navic
v takové pozici musime myslet i na nase hosty a domluvit jim v misté schizky rychlé
uvitani, umoznit jim ihned po pfijezdu dostavit se az k nam, pfedevSim tak, Ze
informujeme recepci nebo osobu zodpovédnou za pfijimani navstév, kam daného

hosta nasmérovat ¢&i pfimo doprovodit.

DalSim faktorem je oble€eni. Jedna se o vizitku kazdého Clovéka, a pfedevsim
v businessu nachazi dress code dané udalosti jasné uplatnéni. SpoleCensky styk,
ktery je vice popsan v kapitole 2 Druhy spoleCenskych podnikl, v podstaté vzdy
vyzaduje urcity stupen dress codu, ale v obchodnim jednani neni vysledkem pouze
to, co si o nas druhy pomysli, ale i to, zda uspésSné domluvime obchod a tim
pfineseme zisk. | pres lezérnost, kterou dnesni doba pfinesla, je dulezité, aby se
manazefi vyznali v pojmech, které oznacuji rizné stupné oblékani a nepodcenili tak
dllezitou soucast pfipavy na obchodni jednani. Absolutnim minimem je vzdy dbat
na Cistotu obleCeni, zkontrolovat kvalitu vyZehleni a sladit alespon zakladni barvy

naseho outfitu.

DalSimi faktory, které ovliviuji prvni dojem na nas$i osobu, by mohli byt napfiklad
znacka a stav auta, ve kterém se dopravujeme na schuze, teplota ruky pfi
potfeseni a uvitani dalSich spolujednajicich, zplisob vyjadfovani svych nazord.
(Spadek, 2017) Od té&ch se vak v této &asti abstrahuje z divodu velkého podtu

a kvuli subjektivni strance vnimani jednotlivych osob.

1.1.4 Reprezentace

Kdyz opustime pfedstavu tvorby nového obchodniho vztahu a posuneme se

k etapé udrzovani jiz existujicich obchodnich vztahu, hraji ddlezitou roli dary
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a reprezentace nasi spoleCnosti. § 25 odst. 1 pism. t) zakona €. 586/1992 Sb.,
o danich z pfijmu fika, Ze ,za vydaje (naklady) vynaloZené k dosaZeni, zajisténi
a udrZeni prijmu pro dariové ucely nelze uznat zejména (...) vydaje na reprezentaci,
kterymi jsou zejména vydaje na pohosténi, obCerstveni a dar; za dar se nepovaZuje
reklamni nebo propagacni pfedmét, ktery je opatfen jménem nebo ochrannou
znamkou poskytovatele tohoto pfedmétu nebo nazvem propagovaného zboZzi nebo
sluzby, jehoz hodnota bez dané z pridané hodnoty nepresahuje 500 K¢ a ktery neni
S vyjimkou tichého vina pfedmétem spotfebni dané.“ z danového pohledu nejsou
naklady na pohosténi, obcerstveni a dary danové uznatelné, i proto by se dalo
soudit, ze se nejedna o zanedbatelnou polozku ucetnictvi firem a je soucasti jejich
bézné provozni Cinnosti. Pravé vydaje za pohosténi, napf. navstévy restauraci
s obchodnimi partnery, pofadani raut( k pfilezitosti prezentace nového produktu
nebo i pouhé jednani u kavy ¢&i snidané se staly soucasti souCasného stylu

obchodovani a zpusobu vedeni obchodniho jednani.

1.2 Role manazera pfi spolecenskych udalostech

Kazdy clovék béhem svého osobniho i profesniho Zivota prochazi spoleCenskym
zivotem a v kontextu odliSnych situaci se ocita v riznych spolecenskych rolich. Tyto
role nasledné urcuji jednotlivé povinnosti, zodpovédnosti a dikladnost pfipravy

na dany spolecensky podnik.

1.2.1 Host

Chceme-li byt dobrymi hosty spoleCenské udalosti, at uz se jedna o pracovni obéd
s kolegy nebo soukromou navstévu nadfizeného, pozvani se nikdy nesnazime
odmitnout. (Spacek, 2017) Pozvani pfijimame bud osobné z o&i do oéi nebo pies
psanou Ci elektronickou pozvanku. Pozvanky tvofi hlavni informacni zdroj pro
orientaci v dané udalosti a pro nasi pfipravu. Hlavnim udajem je, komu je pozvanka
uréena, zda je uréena pouze oné osobé nebo i jeho doprovodu. Idedlnim FeSenim
muze byt formulace ,pozvanka plati pro dvé osoby“, jelikoz ostatni vyrazy
(s manzelkou/manzelem, s pfitelkyni/pfitelem, s choti atd.) v dnesni dobé& snadno
pfivedou zvany par dorozpaku, obzvlast jsou-li svobodné zijici par, par
homosexualni nebo par, ktery jiz delSi dobu Zije mimo manzelsky svazek s jinym
partnerem. DalSim podstatnym Udajem, kromé mista a ddvodu konani akce, je

dress code, predpis pro odivani na dané udalosti, podle kterého se musime
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na danou udalost obléci. Znalosti hosta by méla byt i orientace ve zkratkach, které

se na pozvankach uzivaji.

R.S.V.P. — zkratka francouzskych slov répondez s'il vous plait, Cesky racte laskave
odpovédeét nebo ve zkratce RLO. At uz pfijmeme nebo odmitneme pozvani, méli

bychom se snazit odpovédét co nejrychleji.

R.S.V.P./Regrets only (nebo pouze Regrets only) — na uvedené kontaktni €islo
volame pouze v pfipadé, ze se z dané akce chceme omluvit, jinak hostitel pocita
s nasi ucasti. V kazdém pripadé omluvu musi doprovazet i rozumné odtvodnéni,

coz se povazuje za slusnost vuci hostiteli.

p. m. — Pokud je zaslana stejné osobé i druha pozvanka na stejnou udalost, jedna
se o pfipominkovou pozvanku a na ni se neodpovida. Takovy druh pozvanky se
posila osobam €asové velmi vytizenym a to poté, co byl v prvni pozvance kladen

ddraz na vyznam akce.

Casovy udaj neni vzdy presné vyzadovanym &asem naseho prichodu, popf.
odchodu. Jak bude v kapitole 2.2 Vybrané spoleCenské podniky popsano, u
nékterych spoleCenskych akci znaCi ¢asovy udaj pouze orientacni rozmezi a je
mozné se opozdit ¢i naopak odejit dfive. DalSi pohled na problematiku miaze byt
nasledujici: ,VySe postavena osoba se ma opozdit, nize postavena musi byt
na misté vcas, radéji v pfedstihu. Hostitel je v restauraci deset minut pfed ¢asem,
na ktery pozval hosta, host pfichazi deset minut po domluvené hodiné, navstéva

pfichazi deset aZ patnact minut po stanoveném &ase.“ (Spadek, 2017, s. 308)

Pokud se jako hosté rozhodneme predat hostiteli dar, méli bychom mit na paméti
nékolik zakladnich pravidel. Dar by mél byt zaloZen na vzajemném vztahu
s obdarovanym, popf. by mél odpovidat jeho zajmim. Stejné tak bychom méli zvazit
i pfimérenost s ohledem na dalSi dary, které mlze obdrzet. Pfi udalostech mensiho
charakteru (menSinu poctu osob) je slusSnosti, aby se zabalené dary vefejné
rozbalily a pochvalily. Je tedy dullezité pocitat stim, ze dar nezistane pouze
soukromou zalezitosti. Pokud darujeme kvétinu, je dulezité sejmout jeSté pred
prichodem na akci pfepravni obal (vétSinou papirovy). U darovaného vina naopak

pfepravni papirovou vinnou tasku ponechame jako soucast daru.

Podékovani za pozvani a uskuteCnénou udalost je vétSinou dvoji. Jesté na misté

konani akce, tésné pfed ochodem, podékujeme hostiteli za pofadani a za prijemné
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straveny cCas, popf. vyborné jidlo a misto konani. DalSi den jeSté poSleme
podékovani postou (v dnesni dobé nejspi§ sms nebo e-mail) nebo zavolame

osobné.

V roli hosta by bylo faux pas? (viz kapitola 3.3 Nehody a faux pas) snazit se vyjednat
uhrazeni alespon Casti u¢tované Castky za sluzby. Host by se naopak o placeni
nemél vldbec zajimat. V pfipadé menSich skupin ¢&i pracovnich schizi je
praktictéjSim FeSenim ataké ocCekavanim nabidnout pozvani ostatnim
spolustolovnikiim na dalSi obdobnou akci, pfi které se role hostitele a hostlii mohou

obmeénit.

1.2.2 Hostitel

Do opacné role, nez je host, se dostavate, pokud na strané iniciatora schiize nebo
pofadatele udalosti stojite vy. Povinnostmi hostitele je mimo pozvani hostl
predevs§im dukladny vybér mista konani dané udalosti, v€asné informovani hostl
pomoci pozvanek a zajisténi dostatecné kvalifikované obsluhy nebo personalu,
ktery bude sluzby zajistovat. BEhem dané udalosti se hostitel musi starat o pribéh
konverzace, a predevSim se snazit rovhomérné rozdélit svou pozornost mezi
pfitomné hosty. Jak je v kapitole 2.1.2 Spole€enské vyznamnosti popsané, existuji
osoby spoleCensky mladSi, méné vyznamné, aosoby spoleCensky starsi,
vyznamnéjSi. Z pohledu spoleCenskych udalosti je hostitel v pozici spoleCensky

meéné vyznamné osoby.

Dulezitou roli zastava hostitel pfi udalostech spojenych se stolovanim. Z jeho strany
musi vychazet iniciativa a péce o své hosty. Pokud se tedy zaméfime na navstévu
restaurace, je povinnosti hostitele rezervovat v€as vhodnou restauraci s ohledem
na ucel schuze. Pro obchodni schuzi volime restauraci tiS$§iho charakteru, kde
s vysokou pravdépodobnosti Ize oCekavat i vy$Si ceny oproti primérnym cenam
v restauracich v CR. Pfedem bychom méli podle vyznamnosti host(i sestavit i
placement?, ktery je nutné dodrzet — samoziejmé pouze pokud samotni hosté
souhlasi. U spoleCenskych udalosti slavnostniho charakteru (banket, slavnostni
recepce, popf. svatebni hostina — ta v této praci nebude blize specifikovana) je

placement pevné stanoven a neni mozné o ném diskutovat. Jelikoz bude hostitel

1 Prohiesek proti spolecenské etiketé.
2 Zasedaci poradek.
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na konci celé udalosti vyrovnavat ucet, je na ném, aby nastavil pfibliZznou cenovou
hladinu objednavaného menu. Vhodnym zpUsobem, jak tuto cenovou hladinu
naznacit, je nadneseni tématu, co maji v menu za zajimava jidla a které si nejspis
sam host objedna. Pokud se nebude objednavat jednotné menu, polozky menu by
meli byt alespon po¢tem a druhem obdobné. Pokud si host bude prat polévku, mél
by hostitel vybrat polévku i pro sebe. Pokud bude ale tentyz host chtit dva chody,
polévku a hlavni chod, maze si host zvolit i studeny pfedkrm a hlavni chod — pocet
chodl bude stejny a obsluha pfinese polévku i studeny pfedkrm v jeden okamzik.
Objednavku obsluhujicimu c&iSnikovi samozifejmé sdéluje hostitel, stejné jako
objednavky vSech zbylych polozek menu a napoju (viz kapitola 3.1.2 Vybér menu a
napojua).

Nakonec na sebe bere hostitel zodpovédnost za vyrovnani uctu. Idealnim feSenim
muUze byt upozornéni obsluhy pfedem a uhrazeni uc¢tu stranou od rezervovaného
stolu a zrak( hostll. Sougasti platby mdze byt i spropitné, které neni v CR nijak
regulované, natoz zavazné. Jedna se o symbolickou ¢astku (od péti do patnacti
procent nejobvykleji) za zvySeny zajem o hosty, proaktivni pfistup obsluhy

a celkové vysokou uroven nabizenych sluzeb.

1.2.3 Zakon spole¢enské vyznamnosti

Mimo vySe popsané role hosta a hostitele, které vychazi z podstaty obchodniho
jednani a spoleCenskych akci, a které jasné urcCuji, Zze host je vzdy osoba
vyznamnéjSi, je naSe chovani ovlivnéné dalSi stratifikaci, tedy clenénim
spole¢nosti. ,Pri interakci dvou osob jsme schopni urcit, ktera z nich stoji vy$e
na pomysiném spolecenském ZebriCku, je spoleCensky vyznamnéjsi, a proto ji
spoleCensky méné vyznamna osoba musi prokazat respekt jako prvni.®
(Kowalikova, 2012, s. 11) Etiketa stolovani i etiketa obchodniho jednani, stejné jako
spoleCenska etiketa je timto zakladnim spoleCenskym zdkonem vazana. | z toho
divodu je pravé spoleCenskému chovani, spoleCenskym vyznamnostem

a spoleCenskym udalostem vénovana nasledujici kapitola.
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2 Druhy spolec¢enskych podniki

Jelikoz jiz zname podstatu a vyznamnost rliznych spoleenskych roli manazerai to,
co je podminkou uspésné reprezentace firmy, je tfeba se zaméfit na formy, v jakych
probiha spolecensky styk, pfedevsim pak popsat rozliSné spolecenské podniky. Pfi
nich dochazi k prolinani spoleCenské i obchodni etikety a osobni nazor na druhého
Clovéka ovliviiuje i usudek o spolecCnosti, kterou zastupuje. V této kapitole se
nejprve zaméfime na podstatu spoleCenského styku a poté na vybrané podniky,

které pfimo Ci nepfimo souvisi se stolovanim v ramci obchodniho jednani.

2.1 Spole€ensky styk

Jakykoliv mezilidsky kontakt ve spoleCnosti, bez specifického vymezeni, je
povazovan za spoleCensky styk. Jedna se o pojem nejSirSi a nadrfazeny pojmu
spoleCenského chovani ¢i etikety. Pod pojmem styk si mUzZeme predstavit
jakoukoliv interakci dvou ¢&i vice osob. Nase chovani ve spole¢nosti, které uz je
definovatelné a probiha v ramci urcitych norem ¢i nepsanych pravidel, se nazyva

spolecenské chovani.

Normy, kterymi se zistné i nezistné fidime, nevznikaji v urCity moment a nestavaji
se platnymi na vymezeny Cas. Jsou tvofené nami lidmi, spole¢nosti, a proto jsou
v Case ménné. Nejprve se spoleCnost zane chovat ur€itym zplsobem a poté se
toto chovani stane jakymsi nepsanym pravidlem. Jelikoz ale mnoho téchto norem
v prubéhu ¢asu vzniklo i zaniklo, dodnes z nich pretrvalo nékolik, které jsou zasadni
anemeénné. Tyto normy a vlastnosti, ke kterym je Clovék veden a vychovan,

ovliviuji nas a naSe okoli kazdy den.

2.1.1 Vybrané pojmy ze spole€enského styku

Zakladnim, obecnym, ale pfedevSim pro Clovéka nezbytnym projevem v ramci
spoleCenského styku je slusnost. Vlastnosti sluSnosti je jeji proménlivost a zména
vyznamu V zavislosti naregionu Ci statu, kde pfichazime do kontaktu s lidmi
a spolegnosti. Rihnuti u stolu miZe byt nékde chapano jako vrchol nevychovanosti,
neslusnost, ajinde naopak jako gesto uznani skvélého pokrmu. SluSnost Ize
definovat jako vSeobecné pfijatelné chovani Clovéka. (Gullova, 2011) Jeji kofeny
a postupné formovani jsou ovlivnény jiz v naSem détstvi — vychova ve Skolce, rady

od rodi€ll a prarodi¢li, Skolni prostfedi adalSi. Ke sluSnosti se poji dalsi,
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konkretizujici vlastnosti, které uzce souvisi se schopnosti jednotlivel reagovat
na rozlisné spolecenské situace — zdvorilost, takt, ohleduplnost a ucta. Pokud tedy
chceme reprezentovat sebe i svou spolec¢nost, slusnost mizeme povazovat

za zakladni stavebni kdmen nasich obchodnich vztahu.

Vzhledem k okolnimu prostfedi a spoleCnosti se musime vzdy umét chovat
zdvorile, to i v pfipadé naseho doCasného rozladéni. Zdvofilosti projevujeme svou
slusnost a vychovanost v konkrétnich situacich. U€ime se ji od détstvi. Jiz Jifi Guth-
Jarkovsky psal, Ze naSe chovani ma byt vramci dobrého mravu a zdvofilosti
okolnim lidem alespofi co nejméné na obtiz, pokud ne pfijemné. a pravé diky
mnoha aspektim zdvofilosti — ohleduplnost, skromnost, uctivost, ochota — nejlépe

dosahneme tohoto zplsobu chovani.

Pro obchodni a firemni prostfedi, resp. manazerovu roli v ramci svého vystupovani,
mysSlen individualni pfistup k rlznym osobam, forma jednani s nimi, zpusob
sdélovani dalezitych informaci s ohledem na situaci, ve které se nachazime. Takt
bezpochyby vychazi ze sluSnosti obecné uznavané, ale tu je nutné pfizpusobit
a aplikovat ¢asto odliSnym zpisobem. MUzeme jej oznacit za uméni a druh tzv. soft
skills®, nelze se jej naucit pouhym ¢étenim doporuceni a rad. Je tfeba vnimat okoli,
byt pozorny avfas reagovat. Sdélovat obchodnimu partnerovi ukonceni
spoluprace, svému podfizenému pfedat vypovéd a objasnit okolnosti, upozornit
svého kolegu na nevhodné zvoleny oblek — tyto situace se odehraji jinym zpusobem
podle naseho vztahu k osobé, se kterou jedname, a v situaci, v které se tato osoba
nachazi. Cilem taktniho jednani je udrzovat dobré vztahy se vSemi lidmi, se kterymi

jedname a pfichazime do styku, i proto ma taktni jednani uplatnéni v taktice.

2.1.2 Spoleéenské vyznamnosti

V pracovnim i soukromém Zivoté, vzdy v ramci spoleCenského styku, musime mit
na paméti existenci spoleCenskych pfednosti. Znalost téchto prednosti je nejen
projevem slusnosti a ucty, ale pfedevsSim nezbytnosti pro obchodni styk a jednani.
RozliSujeme mezi osobami spole€ensky vyznamnéjSimi, tzv. osoby spoleCensky

starSi, a osobami spoleCensky méné vyznamnymi, tedy osobami spoleCensky

3 Podle aktalni (2018) definice dostupné na www.chovani.eu tzv. mékké dovednosti, napf.
komunikaéni dovednosti, koncepni mysleni, vedeni tymu. Dovednosti t€Zce nauditelné.
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mlads§imi. Do téchto dvou skupin délime osoby na zakladé tfi zakladnich hledisek —
vék, pohlavi afunkce. (Gullova, 2011, s.17) Od dalSiho hlediska — popularita
verejné znamych osobnosti — které ve svych publikacich zmifuji Spadek (2017),
Kowalikova (2012) i Smejkal (2011), vtéto praci abstrahujeme z divodu
omezenych c¢asovych moznosti. V praxi diky témto kategoriim a znalosti
vyznamnosti nenastane zbyte€né faux pas, ¢asto vidané u predstavovani a podani
rukou, vchazeni do dvefi, usedani ke stolu nebo obycejné pomoci s oblékanim
kabatu. Nelze Fici, ze spoleCenské vyznamnosti jsou v Case a prostiedi neménné.

Vzdy zavisi na konkrétni situaci.

PFi spoleéenském styku v ramci Ceské republiky plati, Ze hlavni hledisko ze tfi vyse
zminénych je pohlavi — spoleCensky nejvyznamnéjSi je Zena - té se
pfizplsobujeme, té se pokouSime nabidnout co mozna nejvétsi komfort (napf.
v situacich, kdy pomahame s kabatem, tézkymi prfedméty nebo s podanim
upadlého predmétu). Pfi stolovani useda jako prvni, ato na vyznamnégjsi misto
u stolu, a jako prvni bere pfibor do rukou. DalSim hlediskem je vék. V této chvili je
nutné zminit relativni platnost obou kategorii. Pokud bychom ur€ovali spole€enskou
vyznamnost mezi starym panem a opravdu mladou divkou, dame pfednost muzi. |
z toho ddvodu nelze brat spoleCenské vyznamnosti jako neménné. Poslednim
hlediskem je funkce, ktera nemusi mit v béZném mimopracovnim styku zadnou roli,
nicméné v pracovnim, obchodnim, a pfedevSim diplomatickém styku pini roli
a dat spolecenskou prednost druhym osobam. Nadfizeny muz ma tedy spoleCensky
vyznamnéjSi postaveni nez podfizend Zena, aproto budeme nejprve jemu
predstavovat nového zaméstnance aon pujde prvni do spoleéné zasedaci
mistnosti. JelikoZ se tyto vyznamnosti mohou postupem ¢asu ménit (zména funkce,
novi a star§i zaméstnanci, nova manazerka — Zena), chytfi a pfedvidavi manazefi
proto nebudou brat své nadfizené postaveni jako trvalou zaleZitost a nebudou po
Zenach a spolupracovnicich vyZzadovat podani kabatu €i otevieni dvefi, naopak
najdou rovnovahu mezi spole¢enskou a pracovni vyznamnosti a budou to naopak
vzdy oni, kdo pomohou podfizenym kolegynim otevfit dvefe nebo donést tézkou

slozku k zalozeni.
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2.1.3 Predstavovani

Teprve poté, co umime rozliSit rizné stupné spoleenské vyznamnosti, muzeme
prejit k pfedstavovani jednotlivych osob, zdraveni a pfedavani Vvizitek.
Ve spolecnosti je velmi slozité zapojit se naplno do probihajicich debat a rozhovoru,
pokud nas nikdo z pfitomnych nezna a nebyli jsme predstaveni. Vychazime
ze spoleCenské vyznamnosti a je dulezité, aby spoleCensky vyznamnéjsi osoba
jako prvni znala jméno osoby spoleCensky méné vyznamné. Muz se nejprve
predstavi zené, mladSi osoba osobé starsi, podfizeny svému nadfizenému. Stejné
jako pfi urCovani spoleCenské vyznamnosti, ani u pfedstavovani se nejedna
o ustalena pravidla a na konkrétni situaci musime umét reagovat pohotové.
PredevSim predstavovani je Casto zprostfedkované treti osobou, ktera musi védét,

koho komu predstavit.

Zasadou je, Ze pfi predstavovani musime vyslovit své jméno jasné a nahlas, vzdy
v poradi — nejprve jméno, poté pfijmeni. Pokud se pfedstavujeme sami mezi sebou,
je obvyklé vyslovit pouze nase jméno a nikoliv titul. Ten k naSemu jménu pfipoji
osoba treti, ktera nas predstavuje. V tom pfipadé nepouzivame ,pan‘ a ,pani,
jelikoz ty jsou nahrazeny naSimi tituly. Povinnost pfedstavit dvé osoby ma vzdy
hostitel, popf. osoba, ktera oba pfedstavované zna. Je slusné pri predstavovani
druhych osob dodat i zminku o jejich profesi, rodiné &i zalibach, tedy urcitou
charakteristiku dané osoby. Pokud by doslo k pouhému vysloveni jmen obou osob,

jejich vzajemna konverzace by neméla kde zadcit.

Byli jsme pfedstaveni, popf. jsme se pravé predstavili, a jakozto osoby spoleCensky
méné vyznamné jsme byli prvni, kdo tento krok ucinil, je dllezité vyCkat s podanim
ruky — dopustili bychom se chyby, pokud bychom sami zacali ruku nabizet. Osoba
spoleCensky méné vyznamna se sice prvni pfedstavi, ale ruku nabizi spole¢né
s pfedstavenim aZ osoba spoleCensky vyznamnéjSi. Dama tedy nabidne ruku
panovi, starSi mladSimu a nadfizeny podfizenému. JelikoZz se osoby mezi sebou
neznaji (alespon jeden z nich nezna druhého) a nemusi pfedem védét, s kym se
seznami, mél by tento maly obfad probihat vzdy ve stoje a s usmévem. Druha

Sance na prvni dojem neexistuje ani v podnikani.

PredevSim pfi obchodnich jednanich je zapotfebi mit o druhych osobach vice
informaci nez pouha jména. Jelikoz nikdo z jednajicich stran nechce ztracet Cas

hledanim ¢&i vyptavanim se na zakladni fakta, jsou vizitky jednoduchym nastrojem,
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jak v8e podstatné sdélit — jméno atitul, pracovni pozici, jméno spoleCnosti
a kontaktni udaje. | pfi pfedavani vizitek plati urcita pravidla. JelikoZ je u nas zvykem
a nepsanym pravidlem pfedavat své vizitky jiz na zaCatku jednani, fadi se tento krok

mezi pfedstavovani.

Osoba spolecensky méné vyznamna tedy béhem uvodnich nékolika vét pfeda svou
vizitku osobé spoleCensky vyznamnéjsi, jelikoz i zde plati, ze pravé ta osoba musi
znat podrobnosti o druhé osobé dfive. Za sluSnost se povazuje prevzit vizitku
s dékovnym gestem, ihned nezakladat, ale nejprve precist informace na ni
napsané, poté zalozit do naprsni kapsy (popf. kamkoliv, kde bude vizitka v bezpeci
a zaroven na dosah ruky) a predat vizitku osobé spoleensky méné vyznamné. Tim
je na$ akt predstavovani u konce a pokraCujeme jednanim ¢i spoleenskou

konverzaci pfi daném podniku.

2.2 Vybrané spolec¢enské podniky

Doporu€eni a pravidla spoleCenského styku uplatnime pfi jakékoliv interakci
alespon dvou osob. V ramci spoleCenského, ale i obchodniho setkani existuje
nékolik udalosti, tzv. podnikld, kdy se setkavame s vétSim poctem hostl a tim se
uplatiovani nepsanych pravidel spoleCenského kontaktu stava jesté podstatné;jsi

pro hladky chod udalosti. V nasledujici ¢asti jsou popsany zakladni druhy podnika.

2.2.1 Banket

Slavnostni formou hostiny pofadanou pro velké mnozstvi hostd pfi pfilezitosti
vyznamné udalosti, popf. pfi diplomatickych setkanich, je banket. Jedna se
0 nejhonosnéjSi spoleCenské stolovani. Pro tento zplsob stolovani se pouzije
pevneé stanoveny zasedaci pofadek se slavnostni tabuli a obsluhujici personal bude
uplatfiovat organizované nastupy, vcetné predkladani jidla hostim ze spole€nych
mis a tacl, vzdy z levé strany. (Gullova, 2011) S vyznamnosti udalosti také souvisi
naleZitosti dekorativni — stfidma, nicméné elegantni vyzdoba kvétinami, odrazejici
charakter hostiny, pevny zasedaci pofadek s vyuZitim jmenovek a tisténé slavnostni
menu poloZené na stole pfed hostem. VSechny tyto kroky poslouzi k usnadnéni
orientace abude postarano o maximalni komfort hostd. Prub&éh muaze byt

nasledujici:
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Aperitiv se podava v oddéleném predsali, kde maji hosté €as navazat kontakt
s dalSimi spolustolovniky a uvolnit se pfed oficialni &asti. Poté jsou vyzvani
ke vstupu do salu, kdy az jako posledni vstupuje hostitel a hlavni host. Hostitelka
useda jako prvni, poté damy. Jako pfi kazdém jiném druhu stolovani plati, ze muzi
jsou v roli garde Zeny a pomahaji damé po své pravici usednout, stejné jako se
staraji o konverzaci s ddmami po obou stranach. Po pfipitku nasleduje podavani
menu. Pfedem dané menu si mizZe kazdy precCist na svém menu umisténém
na stole u kazdého hosta, stejné jako vina ajejich roCniky. Obsluha je
organizovana. Jako prvni zacCina jist hostitelka a je slusné udrzovat tempo stolovani
pravé podle ni. Od stolu nevstavame, pokud nejde o opravdu vaznou zalezitost.
Banketni ¢ast je ukonCena, kdyz vstane hostitelsky par. Kava i digestiv se opét
podavaji v oddélené mistnosti. Samozfejmosti by poté mélo byt podékovani

smérem k hostiteli a rozloucéeni.

2.2.2 Recepce

NejrozSifenéjSi spoleCenska akce vramci stolovani je recepce. Slavnostni
prilezitosti mohou byt riizné, od statniho svatku ¢&i statni navstévy az po korunovaci.
Samotny nazev recepce vSak slouzi i pro ryze soukromé akce, kdy principem
zUstava pozvani a prijeti hostl. Hostitel vSechny vita jednotlivé u vstupu, popf. az
pfi proslovu a spoleéném pfipitku. (Smejkal, 2011) Pribéh recepce aforma
stolovani je v rezii hostitele. Podle denni doby, kdy se recepce kona, je navrzena i
jeji forma — buffet dinner, raut, banketni servis, a dalSi. Obvykle je pohos&téni

zajisténo servisem na rautovych stolech, o kterych pojednava nasledujici kapitola.

Na recepci je nutna pisemna pozvanka. VSechny podstatné informace (Cas, misto
konani, ucel recepce, dress code, ale i pfedpokladana doba trvani) daji hostiim vétsi
jistotu a snizi riziko spole€enského faux pas. Neni nutné pfijit na ¢as (opozdéni az
15 minut je pfijatelné), hostitel by mél vitat hosty b&éhem prvnim 30 az 45 minut.
Odchod je naopak vyzadovan ve stanoveném Casovém useku a bylo by nevhodné
zUstavat déle, vzdy samoziejmé zalezi na formalni urovni dané akce. Hostitel se

poslednich 30 minut lou€i s hosty u vychodu.

2.2.3 Raut

Formou se raut nejvice podoba recepci. Nejedna se v3ak o stejnou uroven

spoleCenské akce — vyuzZiva se pfedevSim v soukromém  sektoru,
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nikoliv v diplomatickém, a to jako doprovod jiné, oficialni akce. Firemni prezentace,
tiskové konference a kongresy mohou vyuzivat pravé této formy spoleCenského
podniku nejéast&ji. (Gullova, 2011) Ugelem rautu je mimo jiné navozeni dobré
nalady a vytvoreni prostfedi vhodného k spoleCenskym aktivitam a tvorbé novych
kontaktl. Konverzace hraje v tomto podniku dulezitou roli a stolovani by mélo byt

jejim prostrednikem.

U vchodu vita hosty obsluha, nikoliv hostitel, a podava pfitom pfichozim hostum
aperitiv. Po kratkém proslovu &i pfivitani nasleduje otevieni rautovych stolu, vzdy
zprostfedkované hostitelem, ktery je prvni, kdo si z rautu nabere jidlo. Pokrmy musi
byt napadité prezentovany, a pfedevsim dovolovat hostim bezpe¢nou manipulaci
s ohledem na fakt, Ze se jedna o samoobsluznou formu. Nejoblibeng;jSi zlUstavaji
kanapky, jinymi slovy jednohubky. Kde je potfeba, zajistuje servis kuchaf ¢i obsluha
(krajeni vybraného masa, ochucovani asijskych specialit, plating*). o servirovaci,
rautové stoly je nutné z pohledu obsluhy pecovat stejné jako o stoly pro hosty, kde
musi byt vZdy udrZovany poradek a tim zajistén komfort pro hosty. Proto nelze fici,
Zze jde o Cisté samoobsluzny zplsob stolovani, dochazi k prolinani s klasickou
restauracni obsluhou, kdy hosté €asto od stolu zadaji o doplnéni napojl, doneseni

priborl, debarasovani, a dalSi. Stoly musi vypadat vzdy Cisté a elegantné.

2.2.4 Oficialni obéd a vecere

Svym nazvem naznacuje tato spoleCenska udalost svou formalnost. Obdobné jako
na recepci a banket i na oficialni obéd ¢&i vecefi je nutna pisemna pozvanka.
Z pohledu oficialit se za vyznamnéjSi povazuje vecCefe. Tento spoleCensky podnik
muze byt pofadan i pozdéji, nez je standardni doba pro tyto udalosti (obéd i kolem
14. hodiny, vecefe i po 21. hoding). Vzhledem k oficialnimu pozvani byva zasedaci
pofadek pfedem stanoven podle spoleCenskych vyznamnosti. Je nezbytné jej
dodrzet. Téma zasedaciho poradku bude rozvedeno v kapitole 3.1.1 Pfichod

do restaurace.

Cas uvedeny na pozvance je nutné dodrzet. Cas pfichodu se stanovi napf. na 13:15
nebo na 21:15, a hostitel tak vytvofi patnactiminutové okno, kdy se pfedpoklada

4 Servirovani na specificky zvolené talife (i kamenné podlozky, dfevo, misky) podle druhu jidla.
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seznamovani hostl a jejich nezbytny small talk® pfed zahajenim. Poté teprve
dochazi k jednotnému usazeni. Jedina osoba, u které se toleruje malé zpozdéni, je
hlavni host udalosti. Na néj se vzdy vycka a az v jeho pfitomnosti se mohou hosté
usadit. Dal8i prabéh je jiz individualni a vzdy v reZii hostitele a hostitelky. Bézné
byva az pétichodové menu spojené s naslednym pfesunem do salénku pro
podavani kavy a digestivu, kde se muzZe konverzovat libovolné — nikoliv jako u
tabule pouze se sousedy, jelikoz u vétSich stold jen téZko budeme plynule
konverzovat se vSemi spolustolovniky. Koufeni bé&hem platnosti protikurackého
zakona neni mozné ani v soukromych saldénech a plné rezervovanych restauraci.
S timto musi pfitomni hosté i hostitelé pocitat a svou cigaretu &i doutnik si uzit
pfedem nebo aZ po skonceni akce. Bylo by nevhodné zkouSet pfemluvit obsluhu

o vyjimku a prohfeskem, faux pas, snazit si zapalit v salonku €i v jiné mistnosti.

2.2.5 Cise vina

Opakem velkych podniku je glass of champagne, tedy €iSe vina. Jedna se o kratké
pozdraveni s hosty, se kterymi chceme pohovofit na téma, které se vaze k jiné,
formalnéjSi udalosti. Pfikladem muUze byt povySeni, zména pracovisté, blahoprani
k narozeninam a dalsi. Jelikoz mlze jit o vyznamnou udalost, ktera v§ak trva pouze
chvili, je dalezité i pro hosty pfijizdéjici z daleka pfipravit dalSi program, vazany
pravé na sklenici vina, popf. jinych, i nealkoholickych napoju. Ten nam poskytne
vice ¢asu a moznost si se vSemi popovidat. Projevime tak svou vdécnost za jejich

ochotu ucastnit se, byt tak kratkého spoleCenského programu.

2.2.6 Koktejl

Rozsahem mala spoleCenska akce je i koktejl. Vaze se na dalSi spoleenskou
udalost a pofada se v prfedvecernich nebo naopak vec€ernich hodinach — muze byt
povazovan za udalost zahajujici nebo naopak ukoncCujici jiny program. Béhem
koktejlu se podavaji rizné michané napoje, lehka vina, likéry a nealkoholické
napoje. JelikoZz po koktejlu muize nasledovat oficialni velefe, nepocita se
s obCerstvenim. Naproti tomu, pokud se porada ve vecernich hodinach jako udalost

ukondujici jinou, formalni akci (koncert, vernisaz, kfest), muzeme se setkat i

5 Podle aktualniho (2018) znéni z www.chovani.eu tzv. maly, v podstaté bezvyznamny hovor na
obecné pfijatelné téma, €asto jakou soucast seznameni na recepci, obchodnich jednani a
firemnich vecircich.
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s podavanim kanapek. Dress code je vétSinou dany tim, na jakou udalost se koktejl

vaze. P¥ijit i odejit muzeme kdykoliv béhem stanovené doby.

2.3 Stolovani jako forma obchodniho jednani

Obchodni jednani se neodehravaji pouze v kancelafich a manazefi vyuZivaji rizné
podniky pro realizaci obchodnich kontraktd a upeviiovani obchodnich vztahu.
Z tohoto predpokladu bude ve vyzkumné casti této bakalarské prace vychazet i
specificky okruh otazek rozhovoru se sou€asnymi manazery. Zde jsou uvedeny

alespon zakladni druhy stolovani jako forma obchodniho jednani.

2.3.1 Obchodni snidané, brunch

Oblibenym setkanim s moznosti prodiskutovat nezavazné pracovni téma se mulze
stat pracovni snidané. V rychlém pracovnim tempu dnesSni doby je sloZité planovat
obchodni obédy, které mohou trvat i dvé, tfi hodiny béhem pracovni doby. Snidané
ma nékolik vyhod — neformalnost, rychlost a dostupnost. Bistra a kavarny, kde je
mozné se pohodiné a také kvalitné nasnidat je stale vice, nemluvé o moznostech
hotelovych restauraci. Neformalni prostfedi a ranni doba umoZznuji projednavat
kazdodenni, nikoliv slozita a atypicka pracovni témata od za¢atku sezeni. Pokud je
cela diskuze moderovana spravné, po desaté hodiné uz mohou byt manazefi

v kancelafi a vyuzit zbytek vytéZované dopoledni pracovni doby.

Pro obchodni snidané volime podle urovné formalnosti svétly oblek, popf. sako
a kosili bez kravaty. Pro damy svétly kostymek, kalhoty a svetfik nebo kratké Saty.
Urover formalnosti se odviji od nasi znalosti spolupracovnikii a dle toho jsme i
pfedem schopni odhadnout, jaka nalada bude u stolu panovat a jak se na dané

setkani obléci.

Dalsi variantou dopoledniho setkani je brunch, tedy pozdni snidané spojena
s brzkym obé&dem (odvozeno od slov breakfast a lunch). Za&ina pozdéji, az kolem
desaté hodiny, a mlize trvat i hodinu a pll. Dopoledni buffet poskytne nejvice
pohodli, kazdy z pfitomnych si zvoli své vlastni tempo stolovani a bude se naplno

vénovat pracovni diskuzi.

2.3.2 Obchodni obéd

Business lunch (obchodni obéd) je vy$Sim stupném pracovniho setkani spojeného

se stolovanim. Obdobné jako u obchodni snidané i zde je zamérem projednat
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pracovni zalezitosti, popf. se seznamit s novym obchodnim klientem ¢i partnerem
nebo upevnit jiz existujici obchodni vztahy. Rozdil je ve stupni formalnosti a také
v nasi pfiprave.

Pro pracovni obé&d plati podle Spacka (2017) nékolik zakladnich pravidel:

e \ybér restaurace neni nahodny - jsme zodpovédni za uroven

poskytovanych sluzeb.

e Vychazime vstfic pfanim a preferencim naseho hosta (typ kuchyné, ¢asova

dostupnost).

¢ Volime klidnou restauraci, kde bude mozné projednavat obchodni zalezitosti

Vv soukromi.

¢ Roli hostitele naplfiujeme jak pfi objednani, pfipadnych stiznostech, tak pfi

placeni.

e V poradi a pocCtu polozek menu se podfizujeme nasemu hostovi, nehledé
na cenovou hladinu. Tu je mozné nastavit poukazanim na polozky menu,
které nas zaujaly, atim vyslat signal o cenové relaci. DalSi moznosti je

nechat pfipravit vytiSténé menu bez cen a usnadnit tak hostovi vybér.

e Béhem stolovani konverzujeme o tématech spoleCenskych, ¢as pro pracovni

konverzaci pfichazi az po hlavnim chodu — nej€astéji u dezertu a kavy.

o Uget vyrovnavame v Ustranni, neni tfeba v nasem hostovi vzbuzovat pocit

dluznosti.

Cilem pracovniho obéda je mimo jiné upeviiovani nasich obchodnich vztahd.
Ktomu se vaze i formalnost daného setkani. Pokud jedname s nami znamym
klientem ¢&i partnerem, Iépe odhadneme jeho osobni preference, dress code a také
zpusob jednani. Vytvofime tak daleko vice odlehenou atmosféru otevienou
dobrému pracovnimu vysledku. Pokud v8ak jedname s pro nas novym obchodnim
kontaktem, je dulezité se pokusit pfedem zjistit alespori zakladni informace o jeho
zalibach, oblibené kuchyni a stylu jednani. | pouhy telefonat se sekretarkou dokaze

mnoho napovédét.

S ohledem na vyznamnost sezeni je bézné, Ze pracovni obéd domlouvame

s Casovym predstihem az dvou tydnu. V restauraci je bezpodminecné stul
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rezervovat. V den jednani je slusnosti telefonicky si potvrdit danou hodinu setkani.
Vroli hostitele se predpoklada pfichodi o015 minut dfive pro kontrolu

rezervovaného stolu a prostfedi, kde budeme stolovat.

2.3.3 Kavarna - nova kancelar

Migwivs

s klienty a obchodnimi partnery. Jejich kazdodennost mize sméfovat k urcité
laxnosti a ztraté pozornosti pfi pfipraveé a jednani. Vyvoj spoleCenské etikety i etikety
obchodniho jednani umoznil v poslednich letech pfesun z kancelafe do komfortniho
prostfedi domova a kavaren, kde se kazdy den odehravaji a domlouvaji obchody
za miliony. | diky zméné prostfedi proto bézné schlizky zaslouzi vice pozornosti

a pfiprava byva peclivéjsi, nez pokud pouze pfijimame hosty ve své kancelafi.

Hostitel vybira vhodnou kavarnu a diky tomu ziskava vyhodu ,domaciho” prostiedi.
S tim jsou ovSem spojené povinnosti vychazejici z etikety stolovani, které byly
zminény v kapitole 1.2.2 Hostitel. Formalni uroven je dana vztahem s naSim
hostem. Pokud se jedna o schlizky s novym obchodnim kontaktem, je naSi
povinnosti jasné astruéné se predstavit, predat svou vizitku apar slovy
okomentovat nasi spolecnost. | pokud by byla protistrana pfipravena a informace
znala, stru¢né predstaveni naznacuje nasi skromnost. Pokud jedname v pfitomnosti
zeny, plati pfednost spoleCenské etikety, a proto vystupujeme jako gentlemani
a damé pomahame z kabatu, s usedanim i s naslednym odvozem Ci zavolanim taxi.
Schiize a stolovani probiha v ramci etikety stolovani s tou vyjimkou, Ze je obvykle
méné formalni, na stole mame vSechny potfebné pracovni potfeby (notebook,
zapisnik, mobilni telefon) a kava je v tomto pfipadé spiSe symbolicka a obsluha by
neméla odnaset dopité Salky. Na stole tak vzdy néco zustava a tim nevznika tlak
na hosty objednavat si podruhé &i urychlovat tempo nasi schizky, ktera probiha
s dirazem na uplatnéni osobniho kouzla, nikoliv pouhé konstatovani fakt naseho

obchodniho jednani.
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3 Stolovani

Doposud se tato prace zabyvala situacemi a podniky, pfi kterych manazer uplatiuje
vedle zasad obchodniho jednani také zasady etikety stolovani. V této kapitole
podrobnéji zkoumame teoreticky ramec psanych i nepsanych pravidel stolovani,
které je nutné znat pro uspésny prubéh spoleCenského podniku, a pfedevsim pro

sebejistou reprezentaci firmy a sebe samotného.

Stolovani je jednim ze zakladnich spoleCenskovychovnych ukonu. BEéhem vyvoje
lidstva se kolem n&ho vyvinuly jisté obfadnosti, nékteré jiz mezitim zaniklé (Stastny,
2005). Pravidla se vyviji v rytmu pfirozeného vyvoje spole¢nosti a spoleCenského
chovani. Nyni, vtechnologicky vyspélé dobé avcasto velmi hektickém,
uspéchaném dennim rezimu, se stava stale béznéjsSi zvat své kolegy, obchodni
partnery anové obchodni kontakty na pracovni obédy, veclefe ¢&i formalni
spoleCenské podniky. Nikoliv vSak dlouhé, mnohahodinové sezeni, ale pfedem
Casové a obsahové vymezené. Nas uspéch vjednani pak nezavisi pouze
na obsahu a pfedmétu jednani, ale také na jeho formé&. Jsme posuzovani mimo jiné

na zakladé toho, zda umime stolovat.

Pravidla i nepsané zvyklosti, stejné jako ,drobné maliCkosti“, které stolovani
zahrnuje, v8ak nejsou praktickou dovednosti vSech manazer(. Lidé se témito
pravidly zacinaji zabyvat az v okamziku, kdy si s nimi nevi rady (Smejkal, 2011).
Mimo hlavni pravidla stolovani, ktera zUstavaji neménna v pribéhu Casu, tedy
prozkoumame i vyvojové trendy v etiketé stolovani, které ovliviiuji naSe chovani

prave v této dobé.

3.1 Zasady stolovani

V kapitole 2.1 Spole€ensky styk jsme si pfipomnéli pojmoslovi z této oblasti, tedy
predevS§im slusnost, zdvofilost, takt a uctu. Tento vSeobecné pfijatelny zpusob
chovani clovéka je bezpodminecnou soucasti naseho vystupovani i béhem

stolovani.

Z pohledu samotného stolovani muZeme podle Dunckelové (1997) za hlavni
povazovat napfiklad tato pravidla:

¢ NezacCiname jist, dokud hostitel nepokyne nebo nezacne sam.

¢ Nejime s otevienymi usty.
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e Nemluvime s plnymi usty.

e Do ust se vkladame jen takové mnozstvi jidla, které je pohodIné polknout,

nikoliv zdlouhavé kousat.
e Chléb a pecivo se lame, nikdy neukusujeme z celého kusu ani nekrajime.

e Polévku nalzici nabirame smérem od sebe, talif naklanime stejnym

smérem. Nefoukame.

Byt jen cCasteCny vycCet téchto zasad naznacCuje rozsah celé problematiky.
z hlediska €asové souslednosti stolovani je proto kapitola rozdélena na samostatné
okruhy pravidel — pfichod do restaurace, vybér menu a napojli, prubéh udalosti
a ukonceni sezeni a odchod. Kazdy okruh je specificky pro dany spoleensky
podnik. V této ¢asti abstrahujeme od rozliSnych podminek podniki a zaméfujeme
se naplatna aploSné aplikovatelna pravidla vztahujici se ke stolovani

v restauracich v Ceské republice bez G&asti mezinarodnich hosttl.

3.1.1 Prichod do restaurace

s wawvs

a pokud chceme vypadat sebejisté, je dobré si uvédomit, Ze i samotny pfichod
do restaurace a zpusob, jak uvedeme své obchodni partnery ke stolu, hraje

dulezitou roli v celkovém dojmu.

VSeobecné plati, ze na neznama ¢i nebezpecna mista jako prvni vstupuje muz —
ve spojeni se stolovanim — hostitel. Nelze v dnesni dobé fici, Ze restaurace se
povazuje za nebezpelné misto. Povazuje se vSak za misto, které zna muz di
hostitel Iépe, a proto je to on, kdo otevira dvefe a vstupuje jako prvni. Za nim
vstupuji jeho hosté. V pripadé, Ze hostitelem je Zena, mize ona vstoupit do podniku
jako prvni, jelikoz v obchodnim svété se cCasto prolina etiketa obchodni
a spoleCenska. Po nahlaseni rezervace se jménem bychom méli mit moznost
odlozit si svrchni dily obleCeni a destniky do Satny. Tuto chvili ddamy mohou vyuzit
k odchodu na toaletu, ostatni hosté v€etné hostitele seCkaji a az vSichni spole¢né
vykro¢i smérem ke stolu. V lepSich podnicich pujdou za obsluhou, ktera je uvede,

a teprve na poslednim misté pUjde hostitel, muz.

Pro stanoveni zasedaciho poradku slouzi tfi zakladni kritéria — sténa, okno, dvere.

(Smejkal, 2011) SpoleCensky vyznamnéjSi osoba by méla mit moznost sedét
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na nejvice bezpeéném misté, tedy zady ke sténé. Jako hostitel bychom tak méli
dovolit pfitomné zené, popf. starSimu Ci nadfizenému, sednout si na takové misto.
Pfi bézné navstévé restaurace se malokdy na zasedacim pofadku domluvime
pfedem, nicméné u stolu bychom méli umét situaci nenucené a s eleganci vyresit
tak, Ze s usmévem naznacime, které misto jsme nejvyznamné;jSi osobé vyhradili.
Pokud sedime v prostoru, nikoliv u zdi, dalSim kritériem je usazeni smérem k oknu
a jako posledni je vyhled na vstupni dvefe, to jsou mista ur€ena vyznamnéjSim
osobam. (Spadek, 2017) U vétsich a formalnich ob&did a vedefi jsou nejéestnsjsi
mista vzdy po pravici hostitele a hostitelky. Tam budou usazeni €estni hosté, vzdy
ve dvojici — muz a Zena. Cilem takového zasedaciho poradku je mimo jiné rozdélit
jednotlivé pary a dat tak vSem moznost poznavat se Iépe s ostatnimi. Pfi obdobnych
akcich je vhodné vyuZzit pfesného placementu, ktery bude umistény pfed vstupem
do restaurace ¢i salénu, a bude doplnén i ojmenovky u kazdého mista. Tim

predejdeme vétSiné nedorozumnéni a faux pas pfi usazovani.

JelikoZ s sebou ¢asto nosime business tasku, messenger bag nebo v pfipadé damy
kabelku, pfi usazovani bychom méli védét, kam si tasku odlozit. V lepSich
restauracich nam po usazeni nabidnou malé stolicky, na kterych mizeme mit své
tasky odlozené béhem celé doby stolovani a zaroven je tak mit pfipravené pro
pouziti, jakmile se dostaneme k obchodni ¢asti naSeho setkani. DalSi variantou jsou
hacky, které mohou byt umisténé na spodni ¢asti stolu. V pfipadé damské kabelky
je mozné polozit ji na zidli za sebe, jelikoz dama sedi vzdy zpfima na predni tfetiné
Zidle. Je chybou obsluhy, pokud by nas nechala odlozit taSky na zem a nenabidla
jinou variantu. Stejné tak je vSak neslusné a kvuli omezenému mistu stejné
nemozné odlozit si taSku s osobnimi vécmi na stdl. Na toaletu mizeme odejit
kdykoliv potfebujeme, alespori pokud v dany moment nepfichazi obsluha, v ten
moment by bylo vhodné setrvat na misté a nezdrzovat tak objednani menu pro

celou nasi spolecnost.

3.1.2 Vybér menu a napojt

S ohledem na ucel stolovani a ¢asové moznosti nas i naSich hostl je dulezité se
pfedem zamyslet a domluvit na slozeni a Sifi menu, které budeme objednavat.
Zalezi na tom, zda opulentné pojime, rychle se nasytime, Ci jdeme pouze posedét
ke sklence vina. (Smejkal, 2011) RozliSujeme nékolik zakladnich druht chodl —

studeny predkrm, polévka, teply pfedkrm, hlavni chod, dezert — v tomto sloZeni se
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jedna o zakladni banketni menu, které muze byt rozSifené o dalsi chody. Dale se
v restauracich setkdme s pojmy jako couvert, amuse bouche, amuse bouche sucré,
petit four® a dalsi. Kazdy podnik pracuje s rozliSnymi vstupnimi surovinami s riznym
dlrazem na kvalitu a misto puvodu. Trendem modernich restauraci je bezesporu
Cerstvost, lokalnost a znalost puvodu ingredienci. | proto stale Castéji naleznete
v jidelnim listku na prvni pohled prosté suroviny, chody stroze ale vystizné
nadepsané bez zplUsobu upravy i jiného prikrasleni, a také celkové mensi pocet
nabizenych pokrmU0. Naproti tomu se rozSifuje nabidka vin a napoju, kterymi Ize
obohatit dané menu. Parovani jidel a napoji je zazitkem, za kterym lidé cestuji
a vyhledavaji restaurace majici tuto moznost ve své nabidce. Formalni stranka
vybéru a objednani menu je popsana v kapitole 1.2.2 Hostitel. Nyni je prace
zaméfena na sloZzeni menu a druhy napoju. Pro detailnéj$i znazornéni nasleduje

prehled polozek menu:

Aperitiv — napoj, ktery slouzi k navozeni chuti k jidlu a také dobré nalady. Kazdy
Clovék ma jiné chutové preference, nejde jednoznaéné vymezit, co do této kategorie
spada. Klasickym alkoholickym aperitivem je Sumivé vino (at uz champagne,
crémant, sekt €i prosecco). Mezi dalSi patfi bezesporu vermuty, kofenéné destilaty,
koktejly, ale i portské nebo sherry. U nealkoholickych napoju bychom presné
vymezeni hledali jeSté obtiZznéji, do této kategorie Ize fadit vSechny koktejly bez
alkoholu, ovocné stavy, bylinné i ovocné Sumivé napoje (Crodino) a v tuto chvili

jesté ne zcela rozSifena Sumiva vina bez alkoholu.

Studeny predkrm — leh&i, mensi porce za studena podavaného pokrmu, ktery vSak
mohl byt pfedem zpracovan jakymkoliv zplisobem. Casto byva ovlivnén dostupnosti
sezoénnich ingredienci a kuchyni, kterou dany podnik preferuje. Muze se jednat
o zeleninové chody (nakladana, syrova, predem tepelné upravend), ryby a morské
plody, lehké upravy masa v malé porci, ale i kaviar €i tatarak. Pfed pfedkrmem muze
obsluha donést tzv. amuse bouche, tedy malé jednohubky, které jsou pozornosti

kuchyné a které funguji jako chutovy aperitiv a degustacni vzorek.

AT & &4

soucast rodinnych hostin. | dnes zastava duilezitou roli v jidelnim listku, ale jeji

obmény a variace jsou prakticky nevycCerpatelné. Hlavnimi druhy jsou vyvary

6 Francouzské vyrazy pro ruzné komplimenty od $éfkuchare — pecivo, malé jednohubky, sladké
bonbony a jiné pochutiny.
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(bujony) a krémy. Z jakych surovin, pfi jaké teploté a s jakym ucelem (zda jako druh
predkrmu Ci hlavni chod) je polévka servirovana, uz zalezi na daném podniku.

Predevsim v asijské kuchyni zastava Casto pozici hlavniho chodu.

Teply predkrm — entrée, které by mélo vyzyvat k ochutnani hlavniho chodu. At uz
kvuli stale CastéjSim alergiim a intolerancim na rdzné druhy alergenu (laktéza,
lepek, vejce atd.) nebo kvlli smérum stravovani jako vegetarianstvi a veganstvi by
mél byt k dispozici nejen vybér z masa a ryb, ale i zeleniny nebo hub. Lehka varianta
hlavniho chodu je vhodna pfedevsim pfi volbé celého menu, kdy tak hosté ziskavaji
moznost ochutnat rdzné ingredience a upravy jidel bez toho, aniz by se
cokoliv v menu opakovalo (at uz zpisob Upravy masa a zeleniny nebo ingredience

samotné).

Hlavni chod — pro vétSinu z nas také duvod navstévy dané restaurace. V paméti
nejspise uvizne vzpominka praveé na hlavni chod a zazitek s nim spojeny. Obdobné
jako u entrée i u hlavniho chodu musi hostitel vSe planovat a pfemyslet o podniku,
ktery nabizi stejné moznosti jak pro klasické stravniky, tak pro osoby s omezenim
ve svém jidelni€ku. V souCasné a moderni gastronomii najdou uplatnéni predevsim
lokalni a Cerstvé suroviny, popf. suroviny exotického charakteru (v€etné morskych

plodu) vzdy s maximalni Cerstvosti.

Vg wiwv s

V CR je zvykem podavat dezert sladkého charakteru, mouénik, ktery odkazuje
na nasi bohatou historii pe€eni, cukrafiny a také pfistup k rGznym druhiim Cerstvého
ovoce vhodného k vyuziti pravé v kombinaci se sladkym. Méné Casto budete mit
moznost jako dezert objednat syry, i pfestoZze se jedna o druhou nejrozSifenéjsi
variantu dezertu. Fromage, franouzsky syr, v nejlepSich restauracich vyzZaduje

specialistu, ktery se zabyva syry stejné jako sommelier viny.

Konkrétni vybér poloZzek menu zalezi na kazdém z nas, alespon pokud se jedna
0 udalosti a podniky s moznosti vybéru, a nikoliv s pfedem stanovenym banketnim
menu. Pfi obchodnich jednanich spojenych se stolovanim zalezi na vzajemné
domluvé a na pfani hosta, ktery vtomto sméru uruje Sifi objednaného menu.
S ohledem na kvalitu jednotlivych chodd musi i napoje splfovat urcita pravidla, diky
kterym Ize ze spoleCného parovani vytvofit nezapomenutelny zazitek. Pokud se

ocitnete v roli hostitele, jste zodpovédny za uroven poskytovanych sluzeb
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a nepfimo budete spojovan s pfipadnym nenaplnénym ocCekavanim ze strany
hostl. S pfibyvajici spoleCenskou dulezitosti podniku rostou naroky jak
na preciznost servisu a obsluhy, tak na dodrzovani etikety a prestize. (Gullova,
2011) Je tedy pochopitelné, Zze béhem oficialniho banketu i formalni veCefe bude

apelace, jméno vinafe a ro¢nik vina hrat daleko vétsi roli nez pfi koktejlu.

U spolecenskych podnikl pfetrvava duraz pfedevsim na tyto napoje — vino, pivo
a voda. Diky bohaté historii a tradici je z hlediska spotfeby (v objemu Cistého lihu)
podle statistik Ceského statistického Gfadu (dale CSU) z roku 2018 v CR stale
nejpopularnéj§im alkoholickym napojem pivo. Dalsi neodmyslitelnou soucasti
hostin je vino, které doprovazi vSechny vyznamné udalosti jiz od pocatku jeho
vyroby a rozSifeni — nejprve v fecké kultufe v druhé poloviné 2. tisicileti pf. n. I., poté
ve stfedni Evropé diky kultufe fimské, které stalo za nejvétSim rozvojem vinarstvi
od 3. stoleti pf. n. I. (Dominé, 2015) V této Casti abstrahujeme od dalSich druhu
napoju azaméfime se predevSim navino jako najeden z nejuSlechtilejSich
a zaroven nejbéznéjSich alkoholickych napoju na svété. Vyhodou hostitele je znat
pravidla snoubeni vin a pokrm0 a uplatriovat je tim spiSe, ¢im bohatSi chce hostliim

nabidnout zazitek.
Mezi obecné zasady parovani jidla a vina se fadi tyto:
e Kuvalita vina musi odpovidat kvalité pokrmu.

e Jednotliva vina a chody musi postupné gradovat od jednodusSich po plna

vina, pokud to menu dovoluje.
e Chutové kombinace by mély byt zaloZzeny bud na harmonii i na kontrastu.
¢ Anivino ani jidlo by nemélo vyrazné dominovat jedno nad druhym.

Stale pretrvavajici a hojné rozsifena doporu€eni o parovani bilych vin k rybam
a bilym masim ¢&i vina Cervena ke steakim a zvéfiné nejsou vzdy aplikovatelna.
Chutové kombinace, které lze v jednotlivych chodech hledat, jsou mnohem
plati pro komplexnost a rafinovanost chuti vin. Pro hostitele bez hlubSich znalosti je
tedy mnohem snazSi a elegantnéjSi pfi vybéru pozadat o pomoc sommeliera

a spole¢né se domluvit na variantach parovani, které by mohlo uspokojit vétSinu
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hostl. Na obrazku ¢. 1 je vidét dvoustranka vinného listku Café Savoy’ obsahuijici

pouze dvé odrudy (Ryzlink a Veltlinské zelené) a to pouze z Rakouska.

CAFL SAVOY

—— 0
e Vellner Sculicaberger Pt 2017 g B5KE
e \eltiner Vom Ligestein 2017 T £75 K
ke Vehiner Alte Beben 2016 ng 1165 Re

Obr. 1 Vinny list

Trendem ve svété zazitkové gastronomie jsou v poslednich letech vina naturalni
a vina oranzova, kdy pojem naturalni vina je pojmem nadfazenym a zahrnuje mimo
jiné i kategorii oranzovych vin. Pod oznacenim pfirodnich vin hledejme produkty,
které jsou vyrobené se snahou o minimum zasahU lidské ruky do pfirozeného
procesu péstovani hroznového vina, fermentace mostu a zrani vina. Ve sklence si
poté muzete pfivonét k nefiltrovanym, zavojem zahalenym vindm se stopami
sedimentu, které v8ak spliuji oCekavani i narocné klientely. V pfipadé oranzovych
vin se pak jedna o bilé odrldy, které pfi delSim kontaktu se slupkami (a tedy dlouhé
dobé macerace — louhovani) ziskavaji pravé naoranzoveély odstin, ¢asto podporeny

zranim v hlinénych nadobach ¢&i sudech.

Moznosti, jaké vino k dané prilezitosti vybrat, je mnoho. Cil vSak zlstava stejny —
obohatit menu pro dany spoleCensky podnik a zvyraznit tak chutovy zazitek.
Vzhledem ke stoupajici oblib& a spotfebé vina v CR (viz aktudlni statistické udaje
zroku 2018 na strankach CSU) je mozné, Ze pravé tyto kvality Vasi hosté,
spolupracovnici €i obchodni partnefi oceni a budou vnimat jako pfidanou hodnotu

dané udalosti.

7 http://cafesavoy.ambi.cz/cz/
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3.1.3 Prubéh udalosti

Pravdépodobné az v moment, kdy jiz mame vybrané menu a napoje, se zatneme
vice zajimat o servis a nacini, které mame k dispozici. Stejné jako vybér restaurace
a konkrétniho menu je i kvalita servisu plné v kompetenci hostitele. Dil€im
pochybenim obsluhy (nespravny talif, nevyleStény pfibor, skvrna na ubrousku)
samoziejmé hostitele nepfipravujeme o Cas, takové maliCkosti vyfizujeme vzdy
s obsluhou sami. (Stastny, 2005) Celkovy dojem z pfipravy tabule a Grovné podniku
uz v8ak nas nazor na spoleCenskou udalost ovlivnit mohou. V této casti je
poukazano na zakladni aspekty prlibéhu stolovani pfi bézné navstéveé restaurace

s obchodnim partnerem.

Kromé Cisté praktické stranky slouzi prostirani stolu i k navozeni estetického
dojmu a reakce na dany podnik. Za naprosty zaklad Ize povazZovat Cistotu a vhodné
aranzma. (Gullova, 2011) V podnicich vySSi cenové kategorie Ize i v dnesni dobé
oCekavat bilé ubrusy, mnohdy podlozené plsténou podlozkou (tzv. molton). Vybér
kvality latky samoziejmé zalezi na podniku, ale pokud uz takovou variantu podnik
vidanou variantou je holy stll, bez ubrusi a napron®. Pokud je dobfe zvoleny
material a povrchova Uprava stolu, usetfi danému podniku Casté vymény ubrusu,
a pfitom neztrati nic na eleganci a komfortu stolujicich. Na druhou stranu vS$ak
vyzaduje vétsi péci o Cistotu stolu béhem provozu. Jednoduchym prvkem na stole
se muze stat kvétina, idealné Cerstvé fezana, ktera ladi s konceptem podniku, je
bez pfilisné vané, ktera by ruSila vini pokrmU, a nebrani vyhledu na ostatni
spolustolovniky. Stejné pravidlo jako pro kvétiny plati i pro svicky, které ale vétsi

dojem udélaji na spole¢ny par nez na obchodni partnery.

Pfi stolovani se vyuzivaji dva druhy zalozeni jidelnich pfibord — anglicky
a francouzsky zpUsob. V bistrech, kavarnach s obcerstvenim a restauracich pro
kazdodenni pohosténi se vyuziva spiSe zpusob francouzsky, pfi kterém se zaklada
pouze jedna sada pfiboru v jeden okamzik (Izice, n0z a vidlicka). Na ubruse spociva
obvod IZice, resp. hroty vidlicky, ostfi noze sméfuje k talifi. (Gullova, 2011) Toto

pravidlo uz v8ak v praxi vymizelo a jen malokdy se s nim setkame.

8 Vrchni, mensi ubrus, ktery mize byt z kvalitnéjSiho materialu a pestrych barev, tvofi ozdobny
motiv tabule.
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Obr. 2 ZaloZeni pFiboru

Druhym zplUsobem je anglicky, kdy jsou na stole zaloZzeny maximalné tfi sady
priborl a postupné se odebiraji z vnéjsi strany. Takovy zpusob prostirani je bézny
pro restaurace, ve kterych se ocfekava objednani kompletniho menu,
a nikoliv pouze rychly obéd. Uprostfed se muze nachazet klubovy talif, ktery béhem
stolovani slouzi jako podklad pro talife se servirovanymi chody a na kterém je
zpocatku slozen latkovy ubrousek. Pecivovy talif bude umistén vlevo nad pfibory,
zvlast doplnény o ntz na maslo. Vpravo sklenice vyskladané bud v fadé (zprava
v poradi, jak budeme napoje pit) i v trojuhelniku, ve kterém se zvysSuji od hosta
po stfed stolu. Nad klubovym talifem se nachazi moucnikovy pfibor v pozici

k pfesunuti vedle dezertu (vidlicka vlevo, I1zice vpravo).

Obr. 3 Pribor jako soucdst pokrmu

Pravé popsany zpUsob zalozeni stolu je pouze modelovy a vyuzivaji jej restaurace,
které chtéji navodit atmosféru luxusniho a komfortniho podniku. V dnes tak ¢asto
navstévovanych bistrech a restauracich pro obchodni schliizky kazdodenniho razu

takto zaloZené stoly spiSe nenajdete (viz obrazek €. 2). Zbyte€na dodatecna uprava
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stolu a odebirani prakticky vSech sad pfibora by byla jak plytvanim ¢asu hosta, tak
samotnym nacinim. V nékterych pfipadech probiha zakladani vybranych soucasti
pfiboru pfimo na talif servirovany hostim, mozno vidét na obrazku ¢. 3, kdy se

nejedna pouze o pfibor, ale také skleniCku umisténou na talifi jako sou€ast chodu.

Nyni se zaméfime na jednotlivé kroky a uplatnéni pravidel etikety stolovani v pofadi,

v jakém budeme nejspiSe jednotliva pravidla vyuzivat.

Ubrousek — latkovy ubrousek patfi na klin. Jedna se zaroven o signal obsluze, zda
budeme Ci nebudeme stolovat. Panové by méli ubrousek rozlozit cely, rubovou
stranou na nohy. Damy jej rozlozi pouze z poloviny, jelikoz vnitini skryta rubova ¢ast
poslouzi k otfeni Ust (a nejspiSe i rténky). Papirovy ubrousek je ponechan na stole,

nejCastéji po levé ruce slozeny do tvaru trojuhelniku.

Pecivo — pfed prvnim chodem se nam nejspiSe dostane pozornosti podniku a jako
couvert bude pfipraven chléb s maslem, popf. olejem. Bez ohledu na spoleCenskou
vyznamnost muzeme zacit s konzumaci. Pelivo vzdy lameme a vkladame
jednotlivé do ust. Maslo ze spole¢né nadoby nejprve ukrojime a polozime na nas
pecivovy talif, az z n&j mazeme na jednotlivd sousta. Couvert je soucasti celého
menu a odnasi se az pred dezertem, obsluha jej ve vétSiné pfipadd bude sama

dopliovat.

Voda — k osvézeni, probuzeni chutovych poharkl a k neutralizaci chuti slouzi jako
nejlepSi zprostfedkovatel. Je velmi dullezité si pfed kazdym napitim otfit usta
do latkového ubrousku a nezanechat na ¢irém skle nelichotivé mastné skvrny. Toto
pravidlo plati pro vSechny napoje, ovSem u sklenic na vino a vodu, které jsem

nejCistSi a nejtenci, jsou skvrny nejvice vidét.

Pfibor — pokud mozno jej vzdy drZzime nizko u stolu. Konce stfenek se opiraji o stfed
dlané a jejich konce jsou skryté. Hroty a ostfi mifi prakticky celou dobu k talifi, dolu.
Tlak na nuz i vidlicku vyvijime vzdy ukazovacky. Tento zpUlsob drzeni pfiboru je
mozné vidét na obrazku €. 3. V pfipadé, ze na vidlicku nabereme sousto podobné
jako na Izici, oto€enou hroty nahoru pfimo viozime do ust, konce tfenek stale ukryté
v dlani. U chodd, kdy se pouziva vidlicka samotna, je mozné drzet vidlicku stejné
jako lzici v ruce prave. Lokty méjme vzdy u téla, abychom svym pohybem nerusili
spolusedici po nasich stranach.
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Obr. 3 Drzeni priboru

Polévka — at’ uz krém Ci bujon, talif s polévkou nikdy nenaklanime, abychom dojedli
i posledni Izici. Do polévky se taktéz nefouka, pouze pomalu micha. Lzici samotnou
drzime v nasi silnéjSi ruce a vkladame pfimo do ust, nefoukame na ni a nesrkame
z ni (viz obrazek ¢&. 3). V pfipadé bujonu mizeme po vyjedeni zavarky Ci vlozky
zbytek bujonu vypit, pokud je servis v bujonové misce, bez ohledu na to, zda ma ¢i

nema ousko. Z bujonové misky na obrazku €. 4 (prava ¢ast) bychom bujon vypili.

Obr. 4 Servis polévky

Odkladani priboru — tedy alespori po dojedeni daného pokrmu, je vZdy stejné.
Snazime se polozit vSechny pfibory (jak pouzité, tak i ty, které jsme z vlastniho
presvéd€eni nepouzili) na pozici 16 hodin, hroty vidlicky a hranou Izice nahoru,
ostfim namifenym k nam. Pokud se jedna o bujénovou misku i s podSalkem,
pokladame lzici na podSalek — toto pravidlo plati i pro podSalky kavové a ¢ajové —

nikdy nenechame Izici uvnitf misky i Salku. Na obrazku €. 5 je mozné zleva doprava
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vidét odlozeni IZzice po dojedeni polévky a pfiboru po dojedeni hlavniho chodu.

Na pravé strané je znazornéno odlozZeni pfiboru se zamérem jidlo pozdéji dojist.

Obr. 5 Odlozeni priboru

Pripitek — pfi slavnostnich veCerech nezbytna soucCast hostiny, stejné tak pfi
vyznamnych pracovnich zménach a oslavach dosazenych vysledkd. Je nezbytné
jej vzdy pronést ve stoje, zpaméti, zpravidla pfed nebo po hlavnim chodu. Od hostu
i obsluhujiciho personalu se oCekava naprosty klid. Je neslusné cokoliv jist Ci pit,
dokud pozvednutym pfipitkem nepokyne fecnik. (Gullova, 2011) Napojem k pfipitku
je mozné pfituknout si pouze v maximalnim poctu 4 osob. Pfi vétSim poctu uz jen
pouze gestem naznaCime. Neplést s aperitivem, tento napoj by mél byt vzdy

servirovan zvlast béhem zacatku udalosti a neslouzi k proneseni pfipitku.

Dezert — moucnik &i syr, vzdy jime specialnim pfiborem. At uz moucnikovym
(vidlicka a IZicka), pfedkrmovym nebo pomoci syrového noze. Pokud se jedna pravé
o moucnikovy pfibor, drzime vidliCku v levé a 1Zi¢ku, ktera plni funkci noze, v prave.
Toto pravidlo je zachyceno na obrazku €. 6. Do ust mohou pfijit oba pfibory.
Nikoliv v8ak pfedkrmovy nebo syrovy nlz. V pfipadé, Zze chceme pouzit pouze

jeden ze zminéného paru dezertniho inventare, drzime jej v nasi silnéjSi ruce.

Obr. 6 Dezertni pfibor
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Vino — spole¢né se sklenicemi na stole tvofi nejuslechtilejSi soucast hostiny. Sklu

se v restauracich vénuje patfiéna pozornost a alespori stejna se o¢ekava i od hostu.

Obr. 7 Drzeni skleni¢ky — bilé vino

Sklenice ve spole¢nosti drzime vzdy za stopku. U ¢ervenych vin mizeme na jeji
vrchni ¢asti, jelikoz sklenice je nejobjemnéjsi a nejlépe udrzime stabilitu. U bilych
vin a sektl drzime sklenice ve spodni Casti stopky (viz obrazek &. 7), abychom
neohfivali pfedem temperované vino a abychom zachovali eleganci stihlé siluety
sklenky. Je velmi dulezité udrzovat télo sklenice (kalich) Cisté, ai z toho divodu
vzdy pouzivat ubrousek k utfeni ust pfed napitim. Pouze pfi koktejlu, rautu i jiné
prilezitosti, kdy ve spole¢nosti musime stat a pohybovat se, je mozné sklenici drzet
mezi prsty na dlani, abychom tak pfedeSli mozné katastrofé pfi srazce s jinou

osobou.

Pracovni konverzace — pokud je soucasti planovaného obéda ¢i veclere, a jedna
se tim padem o pracovni jidlo, mé&la by v ramci CR probihat az po skonéeni menu,
popk. po hlavnim chodu. Ve vyjimeénych pfipadech po prvnim chodu. (Stastny,
2005) Béhem pracovniho jidla je nepfipustné objednavat alkohol. Zapisniky
a notebooky se mohou polozit na stul az po dojedeni menu, jelikoz do té doby hrozi
nebezpeci uspinéni a znehodnoceni, ale vzdy zalezZi na domluvé s ostatnimi hosty.
Stal neni uren krozlozeni ,domaci kancelare®, zvlast pokud nanéj kromé
zakladniho servisu nelze nic vic polozit z ddvodu menSich rozméra. Vzdy jde tedy

prfedevsim o praktické hledisko a konkrétni domluvu.
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Odchod od stolu — ob¢as nezbytny ¢&i okolim vynuceny, vzdy s eleganci. Plati
pravidlo, Ze pfi slavnostnich udalostech hosté od stolu nevstanou, dokud tak neucini
hostitelka Ci Zena hostitele. V obchodnich jednanich nastésti tak pfisna pravidla
nemame, minimalni slusnosti je se srozumitelné a dostateCné nahlas omluvit.
Ubrousek odlozime na stul, idealné Cistou stranou k moznému publiku. Pokud pfed
sebou mame pokrm, ve kterém hodlame pokraCovat, pfibory zkfizime na talifi
(ostfim vzdy smérem k nam) nebo opfeme o kraj talife (vypouklou stranou nahoru,

ostfim k sobé).

Kava, digestiv — na zavér kazdého menu je mozné podavat kavu a digestiv, tedy
napoje, kterymi zakonCime nase stolovani a zaroven ustalime nasi chut po nékdy i
velmi naroném a chutové pestrém menu. Kava lze podavat v riznych obménach
espressa, ale vdnesni dobé se stile Castéji setkame s alternativnimi® druhy
pripravy. Jako digestiv muzeme volit uSlechtilé vinné destilaty typu cognac
a armagnac, brandy, popf. portské vino nebo sherry. Stejné tak midzeme zvolit

destilaty a eau-de-vie, palenky, napf. slivovice, grapa nebo calvados.

Doutniky — od poloviny roku 2017, kdy ves$el v U¢innost zakon'® hovorové nazvany
jako ,protikufacky zakon“ omezujici koufeni v restauracich a obdobnych
prostorach, doutniky a dalSi cigaretové produkty z nabidky podnikd uplné vymizely.
Zvyk zakoncit stolovani v salénu s doutnikem v ruce je minulosti. Na tomto misté je
vhodné zminit, Ze odbihat béhem menu od stolu pry¢ z restaurace kvuli zapaleni si
cigarety je neslusné a vUci ostatnim spolustolovnikim rusSivé, pach cigaret lehce

prekryje vani dalSiho chodu a aroma napoju, které budou servirovany.

3.1.4 Ukonceni sezeni a odchod

Pokud dopijime kavu a slovné jsme si potvrdili nové smluvené podminky obchodu
¢i dohody, je vhodné, aby hostitel/hostitelka taktné naznacili ukonceni sezeni a poté
pozadali o uget. PFi obchodnich jidlech plati ten, kdo zve. Zena by méla platit pouze
v pfipadech, kdy ona sama schuzi iniciovala. (Smejkal, 2011) Jelikoz pracovni
obédy a veCefe maiji pfispivat k upevnéni vztaht s kolegy nebo partnery, je stale

popularngjsi po pfijatém pozvani sam nabidnout druhému pozvani k dalSimu

° Priklady alternativnich zpUsobu pfFipravy kavy — V60 filtr, aeropress, frenchpress, coldbrew.
10 Zakon €. 65/2017 Sb., o ochrané zdravi pfed Skodlivymi uc¢inky navykovych latek.
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setkani. Pokud se jedna o obéd mezi kolegy ze stejného oddéleni Ci stejného

postaveni, pfedpokladem bude, Ze utratu za sebe hradi kazdy sam.

S placenim je spojené i spropitné. V CR neexistuje psané ani nepsané pravidlo
ohledné jeho vySe. Pfikladem muze byt sazba pohybujici se od péti do patnacti
procent ceny utraty. Spropitné neni samoziejmosti, nejprve si musime polozit
otazku, zda personal restaurace odvedl natolik uspokojivou praci, a az poté se
zamyslet nad pfipadnou vysi. Ve vétsiné restauraci Vas nejprve poprosi o zpusob
uhrady (kartou/hotové) a ucet posléze donesou na specialnim podnosu, v malych

deskach, popf. ruzné tvarovanych krabi¢kach. Pfikladem je doneseny ucet v Café

Savoy na obrazku €. 8.

Obr. 8 Uéet

Platite-li v hotovosti, cely obsah odnesou a do posledni koruny pfeplatku vrati, az
poté zanechate pfipadné spropitné. Pfi odchodu, pokud je obchodni ¢ast schuze
uzaviena, muzeme nabidnout Zenam pomoc s naviéknutim do kabatu a zeptat se
na moznost odvozu. Nejedna se o0 povinnost, jelikoZ jsme stale v pracovnim styku,
ale o volny pfesun mezi obchodni a spoleCenskou etiketou, jejiz hranice se €asto

prolinaji.

3.2 Priprava na obchodni jednani

Popis prabéhu stolovani ajeho obecné platné zasady, které jsme proSli
v pfedchozich kapitolach, jsou zaméfené pouze na stolniCeni samotné, ovSem
nezabyvaji se okolnostmi, které nas vedli kzaméru spojit obchodni jednani
s navstévou restaurace ¢i obdobného podniku. Luxusem dnesSni doby je leZérnost
a neformalnost, kterou nam davaji kavarny a bistra i v Cisté kancelarskych Ctvrtich

a tim umoznuji prolinani obchodniho a spoleCenského svéta. Pokud jsme se
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rozhodli nase obchodni jednani odlehdit a chceme vice poznat svého klienta Ci

obchodniho partnera, restaurace je jedna z moznosti, kam jej pozvat.

3.2.1 Uéel schiize ve vybraném podniku

Jak jsme jiz v kapitole 1.2.2 Hostitel nastinili, v roli hostitele ziskavame vyhodu
vybéru mista, kde se naSe schuze bude odehravat, a z toho i jistou kontrolu nad
celkovymi podminkami a zpusobem, jak se setkani bude odehravat. S touto
vyhodou je v8ak spojena i povinnost zajistit dostateCné vhodné a reprezentativni

prostory. Nase pozice a role v jednani musi byt jasna.

Pokud planujeme setkani kazdodenniho charakteru, mdZeme zvolit kavarnu, bistro,
popf. hotelovou restauraci, kde nabizeji snidané. V takovém prostfedi neni nutné
trvat na formalnostech a asto postaci svétly oblek nebo sako s koSili bez kravaty,
pro damy svétly kostymek Ci kalhoty se svetfikem. Jednani se bude tykat
kazdodennich pracovnich zaleZitosti a neméla by padnout zadna vazna rozhodnuti.
Naproti tomu jednani s nami jeSté ne zcela znamym klientem ¢i obchodnim
partnerem bude probihat formalnéji. Dle toho musime volit i misto setkani.
Restauraci, kam svého hosta pozveme, musime znat a védét, jaka je uroven
obsluhy a nabizenych sluzeb. Celkova atmosféra nesmi byt ruSiva, jelikoz
potfebujeme na dany obchod klid — nesmi se jednat o turisticky oblibenou
restauraci, pocCet stoll by mél byt spiSe mensi, hudba by méla mit pouze ambientni
charakter a obsluha by méla vzdy respektovat soukromi a potfebny prostor hostu.
Pfedem bychom si méli zjistit informace o druhé jednajici strané a vyuzit ve svij
prospéch. Pokud je druha osoba vegetarian, nepujdeme do steakové restaurace
a pokud je vyznavacem klasickych oblekl, nepfijdeme oble€eni ve stylu casual

dressil,

V pripadé, Ze cilem naseho jednani ma byt dohoda ¢&i kontrakt, musi se na misto
setkani acely prubéh jednani soustfedit cela naSe pozornost. Od terminu,
pozvanky, vybéru restaurace, odvozu namisto urCeni, jednani samotného,
po zpusob, jak pfipadny uspéch s nasim spolujednajicim stvrdit a kdy pokracovat
v jednanich. Pro tento typ jednani mimo kancelar bychom méli zvolit restauraci vyssi
urovné, kde klidné i nékolik dni dopfedu vytvofime rezervaci a uroven podniku

osobné zkontrolujeme. Tento typ restaurace splriuje nékolik kritérii — celkové maly

11 Obleéeni, které je zbaveno formalizujicich znaku.* (Spacek, 2017, s. 135)
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pocet mist k sezeni, omezeny vybér pokrmU, excelentni vinna karta, a pfedevsim
podfizeni se pranim hostl. Béhem schize se predpoklada komplexni znalost
etikety stolovani a z pohledu obchodniho jednani pfedevSim znalost fakticka. Dress

code se bude fidit denni dobou a bude se pocitat s minimalné s oblekem.

3.2.2 Prabéh a cil jednani

Jakkoliv jsou riizna jednani a jejich formalnost rozdilné, méli bychom dle Smejkala
(2011) dodrzovat vzdy urcita pravidla a zvyklosti. Existuji dle néj tyto faze jednani:

e Otevfeni rozhovoru

e Hlavni ¢ast obchodniho jednani

o Faze rekapitulaéni

o Zaveér
V prvni fazi bychom si méli vyménit obecné a zakladni informace. Je slusné
a zaroven skromnost projevujici, pokud predstavime svou osobu a firmu, to i
v pfipadé, Zze nas host je s informacemi seznamen. Zjistime tak, jak na nas druha
osoba reaguje apomoci neutralnich témat rozhovoru navodime uvolnénou
atmosféru. Béhem této doby bychom si méli objednat napoje a pfipadné i jidlo,
pokud byl tento zamér predem avizovan. K hlavni &asti obchodniho jednani se
obvykle dostaneme az po skonceni hlavniho chodu, popf. poté, co dojime sladkeé.
Bylo by nevhodné jesté béhem prfedkrmu Ci polévky zalit probirat vazné téma.
Jelikoz tato hlavni ¢ast mize zahrnovat predkladani navrhd a argumentaci, bude
vSechna nasSe pozornost potfeba vénovat pravé tématu a nikoliv jidlu. Ve fazi
rekapitulacni bychom méli vSe potiebné znovu druhé strané zopakovat a uijistit se,
Ze tyto body respektuji oba jednajici. Na zakladé toho lze vyvodit zavéry, které
nemaji pouze zopakovat jiz rekapitulované body, ale pfedevSim zhodnotit
uspésnost setkani a to, v jaké atmosféfe a duchu probéhlo a zda i v budoucnu tento
model jednani aplikovat. (Smejkal, 2011) Obé faze probihaji jiz s objednanou kavou
¢i Cajem a nebylo by slusné snazit se je urychlit. Obdobné pravidlo plati i pro jiné
spoleenské akce — pokud vite, Ze se nemuzete zdrzet az do ¢asu podavani kavy,

je lepSi se z davodu Casoveé vytizenosti omluvit.
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3.3 Nehody a faux pas

Za urcity druh pfipravy lze povazZovat i praktickou dovednost a znalost, jak reagovat
pfi nehodé, zplsobené Skodé ¢&i faux pas. V praxi se témto situacim nelze vyhnout

a je vhodné znat zplsob, jak tyto situace svym chovanim fesit a vice nekomplikovat.

3.3.1 Nehody

Zakladnim pravidlo chovani pfi spoleCenském podniku zni, Zze v situacich, kdy
zpusobime nehodu (vylité piti, spadlé jidlo, rozbita skleni¢ka), neodchazime
od fedonoho mista. Vzdy vyCkame pfichodu v§imavého personalu, popf. pozadame
druhou osobu, aby obsluhu upozornila a dostalo se nam pomoci. V pfipadé, ze
upustime jidlo na zem a upozornime obsluhu, stale jesté nelze z mista odejit —

vy&kame navratu obsluhy a aZ poté smime misto opustit. (Mathé, Spacek, 2005)

Pokud se vySe zminéna nehoda odehraje u stolu, taktné se pokusime situaci vyresit
— po ruce mame vzdy k dispozici papirovy ubrousek a men$i Skody dokazeme
napravit. Pokud nam tedy spadne ¢ast jidla do klina, pouze jej zabalime
do papirového ubrousku a nechame leZet, dokud nebude probihat debarasovanil?,
béhem kterého jej dame na odebirany talif. Nehody, které nelze vyfesit u stolu
(skvrna na kravaté, rozepnuty zip, roztrzené puncochy), vyfeSime na toaleté. Pfi
zamazani ubrusu Ci pfevrzeni sklenice s pitim je vhodné zachovat klid, jelikoz
prudkym trhnutim téla mdzeme zplsobit Skody daleko horSi. V€asna reakce se

oCekava predevsim od obsluhujiciho personalu, ktery situaci vyfeSi za Vas.

DalSi druh nehody uz vyzaduje vice naSi snahy a pozornosti, a to v pfipadé, kdy
béhem nehody zpusobime ujmu druhé osobé. NejCastéji se jedna o rozlité piti
na Satech Ci obleku. At uZ jste vinikem ¢i poSkozenym, ve spole¢nosti bychom
na sobé neméli nechat znat zlost ¢i svymi vyroky vycitat druhé osobé tuto
neSikovnost. Neni pfipustné ubrousky zmatecné Cistit druhému oblek, nicméné je
nezbytné mu usnadnit co nejrychlejSi pfesun k toaletam ¢&i nabidnout pomoc
s napravou Skody, pokud je mozna. Samoziejmosti je uhrada uctu za Cistirnu,
v pfipadé nejhorSim finanéni vyrovnani za nakup nového, obdobného obleku &i

Sata.

12 Odklizeni a odneseni nepotfebnych soucasti servisu (prazdné talife, sklenicky, napouzité
pribory, a dalsi.)
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Nehody se mohou stat druhym osobam bez naseho pfiinéni a je nasi povinnosti je
na né upozornit, pokud oni sami tuto nehodu nezaznamenali. Skvrny na oblec€eni,
nedopnuté knofliky, rozepnuté Saty — otom vSem musime dotyCnou osobu
informovat — vzdy diskrétné a bez emoci. V pfipadé intimniho problému je vhodné
poprosit o sdéleni této informace osobu, ktera doty¢nou osobu zna, a zameazit tak

nevhodné &i ostudné situaci.

3.3.2 Faux pas

Za druh nehody se povazuje i poruSeni spolecensky pfijatelného chovani, faux pas,
doslovné podle aktualniho znéni (2018) elektronického vyznamového slovniku
spoleCnosti Lingea ,chybny krok v jednani, spoleéensky poklesek, omyl,
nedopatreni. Neznalost spoleCenské etikety se Uzce prolind s neznalosti etikety
stolovani a etikety obchodniho jednani. Lze tak konstatovat, Ze faux pas muize
vzniknout prakticky pfi kazdé spoleCenské udalosti a v jakykoliv moment.
S ohledem na téma této zavérecné prace se zaméfime na nékolik ¢astych situaci,

faux pas, ktera vznikaji pravé pfi stolovani (Mathé, Spadek, 2005):
e Béhem pfipitku neni mozné pit ¢i jist.
e Couvert ani pecivo jako soucast chodu nikdy nemazeme celou plochou, vzdy

az odlomeny kus.

e Drzi-li kdokoliv dietu a neupozornil pfedem hostitele na pozadavek upravy

jidla, neupozoriiuje ostatni v moment, kdy jidlo nesplfiuje jeholjeji pfedstavy.
e K talifi a smérem k navrSené Izici Ci vidli€ce se nikdy nesklanime.
e Nepfipustné je olizovat jakykoliv pfibor, stejné jako vyuzit naz k nabodnuti
jidla.
e Srkat a foukat horkou polévku je nepfijatelné.
o LziCka ilzice nesméji zUstat v Salku €i misce, vzdy je odlozime na podsalek.

e Spadly ubrousek nechavame vzdy lezet na zemi, nesbirame a znovu jej

rozhodné nepouzivame.
e Brambory na talifi nikdy nemackame.

e Drabezi kfidélka nebereme do ruky a neokusujeme.
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e Smrkani ani kychani neni mozné smérem ke spolustolovnikim, musime se

otoCit, popf. odejit od stolu, a pouzit vzdy vlastni kapesnik.
e Béhem stolovani si rukama neohmatavame obliCej ani nos.

e Talif po dojedeni neposouvame smeérem od sebe.

Za faux pas je povazovana nadmira konzumace alkoholu.

Vyvarovanim se téchto chyb, pohotovou reakci pfi jakékoliv nehodé a uménim
vtipné konverzovat i v téZzkych chvilich upevnite své postaveni a nehoda nijak
negativné neovlivni nazor na Vasi osobu. V ramci obchodnich jednani neztratite

na své dlveéryhodnosti a prokazete svou schopnost reagovat na nenadalé udalosti.
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4 Vyzkumna ¢ast

Nasledujici kapitolu tvofi prakticka Cast bakalarské prace. V ramci vyzkumu role
etikety stolovani v obchodnim jednani je dliraz kladen na to, jak vnimaji soucasni
obchodni manazefi ajednatelé firem danou problematiku. Snahou bylo provést
vyzkum a zjistit pomoci néj aktualni stav informovanosti, o kterém v dobé tvorby
tohoto vyzkumu nepojednavaly Zadné dalsi zvefejnéné prace. Snahou bylo mimo
jiné ziskat validni a reliabilni*® data, na které bude mozno v budoucnu navazat

rozSifenym vyzkumem.

4.1 Vybér respondentu

Pro vyzkum byl jednim ze ztéZejnich vychozich bodl vybér respondentu. S ohledem
na povahu vyzkumu bylo potfeba volit takové osoby z rlznych odvétvi a sluzeb,
u kterych byla znama jejich zkusenost s obchodnim jednanim na kazdodenni bazi.
| z toho duvodu byly pro participaci na vyzkumu poptany osoby z autorova okruhu,
o kterych bylo toto znamo. Maly vzorek spole¢nosti nemél pfinést vysledky plosné
aplikovatelné na celou spole¢nost, ukolem bylo kvalitativné prozkoumat nazory

a pfistup jednotlivych respondentl k tématu.

Délka
Pohlavi Vék pracovniho Pozice Spolec¢nost
vztahu
Muz 35 5 Obchodni manazer Hotelova spole¢nost
Mu3 55 6 Jednatel Konzultacni zvdravotnlcka
spole€nost
Dodavatelska spole¢nost
Muz 60 20 Obchodni manazer zdravotnické a
gastronomické techniky
- . . Vyrobni podnik
Zena 32 2 Manazer nakupu . . s
strojirenského primyslu
Muz 45 12 Obchodni manazer Dodav’atelslfa spolecnost
vyrobku ze skla

Tab. 1 Pfehled dotazovanych

4.2 Vymezeni cile a predmétu vyzkumu

Cilem vyzkumu bylo zjistit, jaky vyznam pfikladaji manazefi etiketé stolovani
v ramci obchodniho jednani. Vyzkumnou otazkou bylo zjistit, zda etiketa stolovani

ovliviiuje jejich nazor na spolujednajici osoby, potazmo uspéch Ci neuspéch jejich

13 Validni data — méfi a vyjadruji to, co je zajmem vyzkumu a co je tfeba zjistit. Reliabilni data —
data spolehliva vzhledem k opakovani vyzkumu v €ase. (Foret, 2012)
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obchodniho jednani. Snahou bylo pokusit se objevit dosud neexistujici, nezavislé

poznatky a mit moznost na né v budoucnu navazat dalSim, rozSifenym vyzkumem.

Predmétem vyzkumu byli manazefi a jednatelé malych a stfedné velkych firem
v CR. Vyzkumny vzorek sestaval z péti osob, z ehoZ &tyfi osoby zastavaly pozici
manazera a jedna pozici jednatele konzultaéni spole¢nosti. Vybér respondentu byl
zamérny. Jednalo se o osoby autoru znamé, jejichZz pracovni pozice odpovidala
potfebam vyzkumu. Polet osob pro rozhovor byl omezen z divodu Casové i
obsahové naro€nosti metody kvalitativniho vyzkumu a z didvodu oborové specificky

orientovaného tématu.

4.3 Vztahovy ramec

Jako soucast pfipravné faze vyzkumu byl nejprve metodou brainstormingu'# sepsan
vztahovy ramec a faktory, které souvisi s tématem etikety stolovani v obchodnim
jednani a mohly by mit vliv na rozhodovani jednotlivych obchodnich zastupcu.
Cilem bylo mimo jiné stanoveni tématickych okruht, jejichz rozbor pomoci

kvalitativniho vyzkumu dokaZze pfinést validni a reliabilni vysledky.
Do vztahového ramce byly zahrnuty nasledujici pojmy:
e povédomi o pojmu etiketa stolovani
e znalost etikety jako zpusob reprezentace firmy i sebe samotného
e spoleCenské podniky jako soucast obchodniho jednani
e odlisné role ve spoleCenském styku
e rozlieni rlznych spoleCenskych vyznamnosti
e vztah mezi urovni spole€enského jednani a uspésnosti obchodniho jednani

Zajmem bylo zjistit, zda jsou obchodni manazefi pfi svych obchodnich jednanich
ucastniky spole€enskych podnikll a zda vystupuiji v roli hosta €i hostitele. Dale zda
maji zakladni povédomi o etiketé stolovani a jestli i diky dodrzovani etikety posuzuji
a formuji svUj nazor na druhé osoby, popf. formuji nazor na celou spolecnost, kterou
dotyCny reprezentuje. V souvislosti s tim bylo potfeba zjistit i to, jaké zkusenosti (i

negativni) s etiketou stolovani v praxi maji.

14 Skupinova tvorba co nejvét§iho mnozstvi faktorl a pojmu, které se vazou na zvolené téma.
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4.4 Stanoveni predpokladt

Pfi tvorbé predpokladd se vychazelo ze subjektivnich odhadu. Odborné terminy
a teoreticky ramec byly stanoveny na zakladé literatury zaméfené natéma
obchodni etikety, spoledenské etikety a taktéz etikety obchodniho jednani. Uzkou
a specifickou disciplinou zahrnutou vtéto teorii byla i etiketa stolovani.
Ze vztahového ramce byly tvofeny predpoklady, na které se v dalSim pribéhu
vyzkumu hledala odpovéd. Z divodu €asovych i realizaCnich limitd prace bylo
stanoveno pét predpokladl (oCekavani), které bylo mozné objektivné potvrdit Ci
vyvratit nazakladé vzajemné porovnatelnych odpovédi. OcCekava se, Ze

dotazovani:

e vyuzivaji mimokancelarské prostory, v€etné kavaren, bister Ci restauraci, pro

kazdodenni obchodni jednani.

e jsou vramci obchodniho styku ucastniky spoleCenskych podnik( alespor
jednou mésicné.
e utvari si prvni dojem i na zakladé dodrzovani pravidel etikety stolovani.

e rozliSuji hloubku pfipravy k obchodnimu jednani na zakladé své role
(host/hostitel).

e jsou schopni rozpoznat spoleCenské faux pas a porudeni pravidel etikety.

Jednotlivée prfedpoklady se jiz nespfesfiovaly a po nasbirani dat se vychazelo
z analyzy obsahu, kdy se z prepist rozhovorl hledaly souvislosti mezi predpoklady
a fakty. Stanoveny rozsah predpokladll, vyzkumného vzorku, okruhl otazek a cil

vyzkumu byly vedouci prace shledany jako vyhovuijici pro vyzkum této urovné.

4.5 Reserse literatury

Role etikety stolovani v ramci obchodniho jednani je téma opirajici se o teorii
vychazejici ze spoleCenské etikety, stejné jako z etikety obchodniho jednani.
K teoretickému podkladu prace poslouzila dila od prednich €eskych autord
(Smejkal, Schelova Bachrachova, Stastny, Spadek, a dal$i) zaméfena na etiketu
obchodniho jednani, spoleCensky protokol a etiketu stolovani. Absence
jakychkoliv pfedeslych vyzkumu na obdobné téma, alespori téch pro verejnost
dostupnych, znamenala vstup na malo prozkoumané pole znalosti a informaci.

Vztahovy ramec i nasledna literarni reSerSe predurcily volbu metody vyzkumu a
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techniky sbéru dat. Vysledky tohoto vyzkumu mohou v budoucnu slouzit jako
zakladni vstupni informace pro rozSifeny vyzkum na obdobné téma, popf. pro
interni potfeby zaméstnavatell ke vzdélavani svych zaméstnancu. V tom pfipadé
uz by jisté bylo mozné v ramci literarni reSerSe hledat i interni praktiky v oblasti

vzdélavani a rozvoje zaméstnancu.

4.6 Metoda vyzkumu

Vyzkum této bakalarské prace se fadi do kategorie kvalitativnich vyzkumd, které
"umoZznuji hlubSi poznéani motivi chovani lidi, odhaluji povahu a souvislosti jejich
nazord, preferenci a postoju, pfipadné se snaZzi najit jejich priciny.“ (Foret, 2012,
str.13). Metoda vyzkumu byla tzv. monograficka, Slo tedy o zaméfeni pouze

na jeden zakladni cil v ramci odborného a specifického tématu — etiketé stolovani.

Jako technika sbéru dat byl zvolen rozhovor, tedy osobni dotazovani neboli face-to-
face interview (F2F). JelikoZ cilem bylo zjistit aktualni stav poznani a to, jak vnimaji
dané téma sami dotazovani, byl zvolen hloubkovy rozhovor, jehoz vyhodou byla
moznost se daleko podrobnéji zajimat o jednotlivé pfiCiny a motivy jednani
respondentl a také snizeni rizika Spatného pochopeni otazek. ,Tazatel se také
muze prizpasobit situaci — navazat kontakt s dotazovanym, zmirnit jeho ostych,
dovysvetlit, éemu nerozumi, ukazat pfedmét (napfiklad etikety ¢i obaly produktd,
fotografie), onémz se hovofi, u choulostivéjSich otazek pdjcit karticky
s pfedepsanymi kody variant odpovédi apod.“ (Foret, 2012, s. 57) Konkrétné se
jednalo o rozhovor individualni, pouze mezi tazatelem a respondentem, a
nestandardizovany, ktery podle Foreta nemusi dodrZovat pfesné pofadi a formulace
otazek. Je veden tak, aby byl podobny volnému rozhovoru, ale zaroven se drzel
urCitého pfedem promysleného schématu. Vzhledem k technice sbéru dat a cili
vyzkumu bylo pfedem stanovené, Ze vysledkem sbéru dat budou tzv. softdata, tedy

subjektivni vypovédi, nazory a jejich vnimani dané problematiky. (Foret, 2012)

4.7 Predvyzkum

Pro ovéfeni spravnosti formulace zakladnich otazek a obsahové stranky rozhovoru
byl proveden pilotazni rozhovor s jednatelem konzultaéni zdravotnické spole¢nosti,
ktery je v kazdodennim kontaktu s klienty a schiize jsou nejobvyklejSi formou jeho
obchodniho jednani. Vzhledem k pfibuzenskému vztahu probéhl rozhovor

v pifedem domluveny den v misté jeho trvalého bydlisté. Na zakladé predvyzkumu
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byly upraveny vybrané formulace otazek a pfedevsim pojmy, které nemusely byt
sémanticky jednoznacné'®, zejména z oblasti etikety spoleCenského kontaktu
a stolovani. Na zakladé tohoto zjisténi byly béhem pokladani otazek v samotném
vyzkumu vybrané pojmy doprovazené i praktickym pfikladem k vysvétleni
a spravnému porozumeéni — napf. co vde zahrnuje pojem spolecensky podnik, jak
Ize interpretovat spoleCenské faux pas nebo jaké situace Ize pfiradit k hostitelské
rozliSeni situaci, kdy obchodni manaZer zastupuje roli prodavajiciho a kdy roli

kupujiciho. VSechny navrzené zmény byly ve vyzkumu aplikovany.

4.8 Sbér a zpracovani dat

Misto realizace osobniho rozhovoru v ramci vyzkumu, bylo domluveno pfedem
s kazdym respondentem. Ve vSech péti pfipadech se jednalo o kancelaf daného
respondenta. Pro rozhovor by bylo optimalni prostfedi neutralni, avSak zvolené
misto (krasné a decentné zdobena kancelaf s dennim svétlem a pohodinym
sezenim) bylo respondentim vyhodou jim znamého prostfedi a celkové se mohli
citit vice uvolnéné. Termin setkani byl dan predevsim jejich moznostmi a dennim
harmonogramem. Ani v tomto ohledu tedy nebylo mozné podminky unifikovat. Pfi
dotazovani bylo vyuzZito pouze pfedem pfipraveného a vytisténého zaznamového
archu (pfiloha €. 1 Zaznamovy arch) a zapisku tazatele, nebylo pouzito zadné
pomocné médium a jednalo se tedy o zprostfedkovany rozhovor, velmi spontanni a

a blizky pratelskému rozhovoru.

Jelikoz soucasti rozhovoru byly i komplikovanéjsi otazky s moznosti vybéru, byl
tento arch poskytnut v kopii k nahlédnuti i pro respondenta. Po skon&eni rozhovoru
byl arch se zaznamenanymi odpovédmi podan k nahlédnuti respondentovi a doslo
k odsouhlaseni zpracovani téchto odpovédi spolecné s poznamkami, které si autor

béhem rozhovoru zapisoval.

Mezi jednotlivymi rozhovory byl autorem pfedem subjektivné stanoven odstup
v délce trvani alespori dvou dni, aby doslo k logické kontrole zaznamenanych dat a
k zachovani objektivity autorova pfistupu k jednotlivym respondentiim, a tim

zachovani reliability celého vyzkumu. Nasbirana data z rozhovor( byla zpracovana

15 Sémanticky nejednoznacné — vyznam muze byt interpretovan rlizné.
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a analyzovana jednotlivé a poté prevedena do méfitelné a relevantni podoby pro

vyvozeni vysledku vyzkumu.

4.9 Vyhodnoceni vysledku

Na pojem etiketa stolovani byla sméfovana vzdy prvni Cast rozhovoru
s respondenty. Uvodni a filtraéni otazky nebyly pro tuto techniku sbéru dat a
vyzkumny vzorek potfebné, a proto od nich bylo abstrahovano. Rozhovory vzdy
zacinaly nékolika vétami o pribéhu studia, popf. zaméstnani jak na strané tazatele,
tak na strané dotazovaného. U vSech péti dotazovanych se ukazalo, Ze pojem jako
takovy jsou schopni logicky okomentovat a odvodit jeho obsahovy vyznam. Tato
otazka slouzila spiSe jako motivacni otazka, kterou byl nastinén smér naseho
rozhovoru. Zajimavosti bylo, Ze i pfes to, ze byli vSichni respondenti pfedem
informovani o tématu rozhovoru, obchodni manazer hotelové spole¢nosti pres to
projevil urcité obavy ze svych udajnych neznalosti a ironizoval svou znalost této

discipliny etikety.

V navaznosti na téma etikety stolovani se pokrocCilo ktomu, Vv jakych
mimokancelariskych prostorach a za jakych podminek probihaji jednotliva
obchodni jednani respondentu. Zde je na misté zminit, Ze v obsahu odpovédi se pfi
zpétné analyze zaCaly nachazet pomérné velké rozdily — pfedevSim z divodu
obchodnich roli nakupujici/prodavajici a klient/poskytovatel sluzeb. Obchodni
zastupce dodavatelské spoleCnosti zdravotnické a gastronomické techniky
zduraznil, ze jelikoz on je ve vétSiné svych jednanich poskytovatelem sluzeb, a
nikoliv klientem, vZzdy se podfizuje klientovi ohledné mista a Casu setkani. Stejny
nazor vyslovili i ostatni respondenti. Zde tedy bylo rozvinout otazku a zajimat se
o to, jaké mimokancelarské prostory preferuji dotazovani pfi svych jednanich, jsou-
li v roli hostitele. Panovala shoda ohledné vyuZiti prostor kavaren a restauraci, které
usnadnuji obéma stranam dopravu na dané misto a Setfi ¢as (z ddvodu vybéru
mista na pul cesty mezi sidly obou firem), a také z dlivodu vétsi miry neformalnosti
pfi jednani, coz shodné vSichni povazovali za pfinos pro vysledky obchodniho
jednani. Na druhou stranu kancelar v sidle firmy jako misto jednani muze pusobit
pozitivné ve smyslu viditelIného a hmatatelného dukazu stability a existence firmy,
proto dochazi k prolinani obou zplsobu vybéru mista jednani. Touto sérii otazek
byl povrzen predpoklad €. 1 — respondenti vyuzivaji mimokancelarské prostory,

v€etné kavaren, bister Ci restauraci, pro kazdodenni obchodni jednani.

51



Dale se rozhovor ubiral smérem k jednotlivym spole€enskym podnikiim. Hlavni
otazka, ktera byla planovanou otazkou v zaznamovém archu, sméfovala
na zkusenost s témito udalostmi. Otazka byla polytomicka vyctova'® a respondenti
méli moznost si preCist zadani i jednotlivé moznosti na své kopii zaznamového
archu. Z odpovédi vyplynulo, Zze 4 z 5 dotazovanych méli zkuSenost s obchodnim
obédem Ci vecefi, naopak pouze 2 z 5 méli zkuSenost s obchodni snidani Ci
brunchem. | pfesto, Ze se jedna o pomérné neformalni a moderni zalezitost, firmy
dotazovanych pry nepreferuji tuto variantu jednani, jelikoz neni zcela jasné
definované, zda pfinese vysledky a zda jednani bude pro spole¢nost uzite¢né (a
nikoliv pouze naklad na reprezentaci z pohledu ucetnictvi). DalSi zkuSenosti byly
predevsim v oblasti rautl pfi pfilezitostech prezentace novych produkta ¢i znacek a
CiSe vina, ktera podle jednatele konzultantské spoleCnosti pravidelné doprovazi
navazani novych partnerskych vztahu &i slouzi pro interni zpusob oslav. | pfesto byl
predpoklad €. 2 (respondenti jsou v ramci obchodniho styku ucastniky
spoleCenskych podnik( alespon jednou mési¢né) zamitnut, jelikoz pouze 3 z5
respondentl potvrdili, Ze Cetnost jejich ucasti na takovych spolecenskych akci je
pravidelna alesponn 1x mési¢né. Manazer nakupu vyrobni firmy se sice ucastni
takovych udalosti, ale pravidelné pouze 2x ro¢né rautu spojeného s prezentaci firmy
na veletrzich, ostatnich spole¢enskych podnikl se u€astni nepravidelné. Obchodni
manazer firmy dodavajici sklo a vyrobky ze skla se sice ucastni pravidelnych
obchodnich jednani v kavarnach a restauracich, ale sam by je neoznacil za
obchodni obéd &i velefi. Vzdy jde o neformalni navstévu a neformalni jednani

pouze s dlouhodobymi obchodnimi partnery a klienty.

DalSim okruhem otazek, ke kterému se tazatel cilil pravé po okruhu otazek o
spoleCenskych podnicich, bylo téma prvniho dojmu. Otazky byly smérovany
predevSim na to, jakou roli u nich hraje dodrzovani etikety stolovani v ramci tvorby
nazoru na druhého Clovéka a co dalSiho nejvice ovliviuje tento nazor. DoSlo
ke shodé vtom, Ze prvni dojem je pro dotazované velmi dulezitym faktorem
uspéchu jednani. Stejné tak fakt, Ze dodrzovani etikety stolovani je faktorem, ktery
ovliviuje jejich prvni dojem na druhou osobu. Tim byl potvrzen predpoklad €. 3 —
dotazovani si vytvari prvni dojem i na zakladé dodrzovani pravidel etikety stolovani.

Jako signifikantni faktory byly jeSté jmenovany napf. osobni hygiena, dress code,

16 Druh uzaviené otazky, kdy z danych moznosti mizeme zvolit nékolik variant. (Foret, 2012)

52



taktni vystupovani nebo i dikladnost pfipravenych tisténych materialt. Tazatelova
otazka zkoumajici, jaké z vybranych faktorl nejvice ovliviiuji respondenttv prvni
dojem z druhé osoby (polytomicka s vybérem pofadi variant), nebyla pochopena
vSemi respondenty na poprvé a byla pomérné slozitd k zodpovézeni, jelikoz
z pohledu respondentll existuje pfili§ mnoho faktorl ovliviiujicich tento nazor.
Panovala shoda pouze na tom, Ze nejdulezitéjSim muze byt taktni vystupovani a
jasné vyjadfovaci schopnosti. Zajimavé vsak bylo, ze mlady obchodni manazer (35)
uvedl, Ze upfednostriuje jednani s osobou, ktera na ného plsobi velmi pozitivnim
prvnim dojmem. Oproti nému starSi obchodni manazer (60) byl toho nazoru, zZe se
pokousi nebyt ovlivnény prvnim dojmem, jelikoz preferuje dlouhodobé obchodni
vztahy, které vychazi z divéry a poznani. Zde by mohl vzniknout prostor pro
rozSifeni této otazky s ohledem na délku trvani prace na dané pracovni pozici a
v daném oboru, nicméné kvlli omezenému rozsahu, ¢asu a vymezeni tohoto
vyzkumu bylo od této moznosti abstrahovano. Mohlo by se vSak jednat o podnét pro

budouci praci, ktera by se opirala o teoretické zaklady psychologie.

Ohledné pripravy k obchodnimu jednani v riznych rolich — host/hostitel,
klient/partner, nadfizeny/podfizeny — se vSichni respondenti shodovali ve svych
odpovédich. VSech pét uvedlo, ze diferencuji svlj stupen pfipravy s ohledem
na svou roli na daném jednani. PfedevSim v roli méné spoleCensky vyznamné
(hostitel, poskytoval sluzeb, podfizeny) se vzdy snazi naplno vyjit vstfic pfanim a
potfebam osobé spoleCensky vyznamnéjsi (host, klient, nadfizeny). Zahrnuje to
podle nich vybér vhodného mista schlize, kdy €asto vyuzivaji jim znamé kavarny
v centru hlavniho mésta. Podle obchodniho manaZera dodavatelské firmy
zdravotnické a gastronomické techniky (sidlo v Praze), ktery na sva jednani jezdi
po celé CR, je vhodna volba klidné restaurace na pual cesty mezi sidly obou
jednajicich firem (zvoli napf. navstévu restaurace v Jihlavé, pokud ma domluvenou
schlzi s klientem z Brna). VzZdy ale zalezi na €asovych moznostech a nejedna se o
pravidlo. V takovém pfipadé pry kvuli ohledu na klientiv €as vyjizdi klidné i
s hodinovym pfedstihem, jelikoZ vymlouvat se na potiZze s dopravou na D1 je podle
néj v dnesni dobé drzosti. Respondenti se v tomto bodu jednoznacné shodovali —
Cas je podle nich hlavnim motivem v pfipravé k obchodnimu jednani a nikdo si
nedovoli nechat své klienty cekat. DalSim zpusobem pfipravy byl podle

dotazovanych také odhad a znalost prostredi firmy, z jaké klient pfichazi — i podle
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informaci z internetu — a tomu pfizpasobené podklady pro jednani a dress code.
Podle obchodniho manazera hotelové spoleCnosti dochazi i k rozliSeni dress codu
v zavislosti na misté domluvené schlize a délce trvani obchodniho vztahu, pficemz
uvedl, Zze si dovoli nosit i smart casual v pfipadé, ze se nejedna o prvni schizi
s klientem nebo kdyz se schize odehrava ve vybranych kavarnach. V roli hosta
naopak takovou snahu a zpusob smysleni o€ekavaji od svych hostitell, ale vé¢nou
stranku jednani nepodceriuji nikdy. Predpoklad €. 4 (respondenti rozliSuji hloubku

pripravy k obchodnimu jednani na zakladé své role) byl potvrzen.

Spolecenska faux pas a poruseni pravidel etikety byly pomérné obsahlym okruhem
otazek, pfi kterém se tazatel zaroven snazil oveéfit znalost etikety stolovani
jednotlivych respondentl. PFi otazce, jaka rGzna spoleCenska faux pas jsou si
schopni dotazovani vybavit ze své obchodni praxe, si 2 z 5 dotazovanych vzpomnéli
na situace, kdy druha osoba méla problém s dress codem a osobni prezentaci —
konkrétné se jednalo o viditelné Spinavé a nezehlené obleCeni a také o rozepnuté
knofliky na kosSili. DalSi ze vzpominek sméfovaly k neomluvenym opozdénim na
jednani a také na nevhodna témata hovoru béhem jednani. Zajimavosti byla
vzpominka, kdy si pfi jednani v kancelafi klienta jednoho z obchodnich manazeru
dovolil onen manazer pochvalit fotku vnoucat klienta. Ukazalo se, Ze se nejednalo

o vhoucata, nybrz o déti.

Ohledné faux pas spojenych se stolovanim uz pfiklady z praxe nebyly tak
rozmanité. Kazdopadné byl uveden pfiklad s pfemirou alkoholu béhem neformaini
obchodni vecere, také problém s olizovanim pfiboru po dojedeni jidla a neznalost
postupu pfi objednani menu. Host obchodniho jednani v restauraci si zacal bez
predeslé domluvy objednavat jidlo i piti sam. Dal8im uvedenym pfikladem byla
situace, kdy po uzavieni obchodni smlouvy nasledovalo pozvani na obéd a
spolecné utvrzeni v jednotlivych podminkach o budouci spolupraci. Az kdyz doslo
na objednavani jidel, jeden z pfitomnych hostll se omluvil, Zze ani nema chut jist.
Tady se jednalo nejen o faux pas, ale pfedevsim o chybu v komunikaci, kdy hostitel
mél takové situaci pfedejit. Pfredpoklad €. 5 byl potvrzen (respondenti jsou schopni

rozpoznat spoleCenské faux pas a poruseni pravidel etikety).

Po provedené analyze obsahu |ze konstatovat dosazeni stanoveného cile vyzkumu.
Bylo zjisténo, Ze respondenti pfikladaji vyznam etiketé stolovani v ramci svych

jednani a jsou ovlivnéni dodrzovanim etikety stolovani opirajici se o spoleCenské
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chovani. Nejedna se vSak o hlavni faktor uspésnosti jejich obchodniho jednani,
pouze o jeden z mnoha. Cilem vyzkumu nebylo mimo jiné zkoumat hloubku znalosti
etikety stolovani jednotlivych respondentd, o Eemz by mohl vypovidat jiny vyzkum,
nicméné bylo prokazano, Ze jsou schopni rozliSit zakladni pravidla a pfestupky této
discipliny etikety a Ze etiketa stolovani ovlivhuje jejich nazor na spolujednajici

osoby.

4.10 Vlastni doporuceni

Jelikoz vyzkumnym vzorkem byl pouze maly vzorek spole¢nosti a vyzkum samotny
byl zaméfen na osobni postoj a pfistup jednotlivych dotazovanych, neni mozné
vysledky generalizovat a zobecnit jejich platnost na celou spole¢nost. Na zakladé
zjisténého vyznamu, ktery jednotlivi manazefi prikladaji etiketé stolovani v ramci
obchodniho jednani, v8ak Ize doporucit nasledujici. Manazefi a jednatelé, tedy
osoby ucastnici se obchodnich jednani pfi kazdodennim vykonu prace, by méli
ovladat zaklady spoleCenské a obchodni etikety, resp. etikety stolovani. Minimem
by mélo byt nastudovani teoretického ramce z odborné literatury. DalSim
vhodnym krokem by mohla byt u¢ast na vzdélavacich kurzech v ramci obchodni
a spoledenské etikety, které se pravideln& poradaji po celé CR. Pfikladem
poskytovatelll odbornych vzdélavacich sluzeb mohou byt Vzdélavaci centrum
ACZ', akreditované vzdélavaci centrum i s nabidkou akreditovanych kurzi MPSV,
a dale Ladislav Spagek!® jako jeden z pfednich &eskych odbornik(i na toto téma,
v souCasnosti nabizejici jeden akreditovany vzdélavaci program a mnoho dalSich
kurzud. Poslednim doporu€enim je domluva se zaméstnavatelem a vyuziti internich
zdrojii z oblasti vzdélani a rozvoje zaméstnancu. Pravé interni vzdélavaci
systém v oblasti obchodni etikety by mohl pfinést pozitivni ohlasy na spoleCenské
vystupovani jednotlivych manazer( a jednatelu, a tak v jistém sméru zlepSit obraz

firmy z pohledu stakeholder(*®.

4.11 Casovy harmonogram

Pripravna faze vyzkumu zahrnujici stanoveni zakladniho vztahového ramce,

predpokladu a okruhu otazek probihala béhem 10. mésice roku 2018. Jako soucast

17 http://www.acz-kurzy.cz/
18 http://www.ladislavspacek.cz/
19 Zajmové skupiny.
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pripravné faze se uskutecnil pilotazni rozhovor. BEhem pfipravné faze jiz bylo nutné
domlouvat s jednotlivymi dotazovanymi termin realizace rozhovoru, jelikoz byl
predpokladano jejich pracovni vytizeni. | s ohledem na hloubku rozhovoru a jeho

C¢asovou naro¢nost nebylo mozné planovat realizaci ze dne na den.

Jednotlivé rozhovory probihaly od 12. listopadu 2018 do 30. listopadu 2018.
V prumeéru trvaly 45 minut a byly realizovany béhem riznych pracovnich dni a rizné
denni doby, jelikoz bylo nutné se pfizpasobit asovym moznostem dotazovanych.
Mezi jednotlivymi rozhovory byl vzdy dodrzen odstup minimalné 2 dni. Zpracovani

a analyza obsahu kazdého rozhovoru trvaly minimalné v délce jednoho dne.

4.12 Rozpocet vyzkumu

Teoreticka €ast vyzkumu vychazela z odbornych publikaci, knih a ¢lankd bézné
dostupnych verejnosti v knihovné €i na internetu. Prakticka ¢ast vyzkumu formou
rozhovorll probihala napfedem vybranych mistech, pFfedevSim v sidlech
jednotlivych spolecnosti v Praze. Autor si uvédomuje, jaka je v realnych vyzkumech
vySe nakladu spojena s osobnim dotazovanim (nabor a Skoleni tazatelt, ¢asova
naro¢nost na strané tazatell i respondentd, naro€nost zpracovani dat), nicméné
ve vyzkumu této bakalaiské prace nebylo takovych nakladd potfeba. Realné
naklady byly spojené pouze s osobnim Casem a cenou dopravy na dana mista,
nicméné vSechny tyto cesty byly spojeny i s Cisté osobnimi zajmy a naklady proto

byly nulové.

4.13 Limity prace

Autor si pIné uvédomuije limity této prace. Ukolem bakalafské prace bylo predevsim
prozkoumat zadané téma a zjistit, jak k etiketé stolovani v obchodnim jednani
pfistupuji sou€asni obchodni manazefi a jednatelé, pro které je obchodni etiketa
kazdodenni zalezitosti, stejné jako pro vSechny z nas etiketa spoleCenska. Pfi
literarni reSersi se téma ukéazalo byt dosud malo prozkoumané a v Ceské republice
ne zcela zmapované a jisté by si zaslouzilo vice pozornosti. V ramci ¢asovych
a realizaCnich moznosti vSak bylo snahou naplno se zorientovat, analyzovat
a prezentovat alespon tuto uzce specifickou oblast spoleCenské a obchodni etikety

z pohledu vybranych respondentu.
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Zaver

Bakalarska prace byla zamérena na téma etikety stolovani, spoleCenského kodexu
a obchodniho jednani. Cilem prace bylo zjistit, jaky vyznam pfikladaji manazefi
etiketé stolovani v ramci obchodniho jednani. Prace se délila na ¢ast teoretickou a
vyzkumnou. V teoretické c¢asti byly vymezeny =zakladni pojmy z oblasti
spoleCenského kodexu a prezentovany hlavni pravidla etikety stolovani. Teoreticka
vychodiska se opirala o odborna a nauc¢na dila pfedevsim Ceskych autoru, protoze
zamérem autora bylo popsat obecné& platna pravidla v ramci jednani v Ceské
republice, ze kterych by méli manaZzefi pfi své praci vychazet. V praktické ¢asti byl
kladen ddraz na nazor a motivy chovani vybranych manazeru pfi svych obchodnich
jednani a vramci udalosti spojenych se stolovanim. Jednalo se o kvalitativni
vyzkum, pro ktery byla jako optimalni technika sbéru dat zvolen hloubkovy osobni
rozhovor. Jako vyzkumny vzorek bylo stanoveno pét dotazovanych, manazerd a
jednatell z malych a stfednich podnikl, ktefi pfichazeji k obchodnim jednanim i
stolovani v ramci obchodnich jednani na kazdodenni bazi. Ukolem nebylo méfeni a
porovnavani znalosti etikety stolovani a vycisleni pozitivnich dopadl znalosti této
discipliny, ale spiSe hledani motivl jednani a aspektl, na jejichz zakladech si

manazefi tvofi nazor na spolujednajici osoby.

Na zakladé vyzkumu této bakalarské prace bylo zjiSténo, Ze jednotlivi manazefi
prikladaji vyznam etiketé stolovani v ramci obchodniho jednani na takové urovni, Ze
ovliviiuje jejich nazor na dalSi ucastniky jednani a maze tak mit vliv na uspésnost
konkrétnich obchodnich schizi. Dale bylo zjisténo, Zze pro dotazované je béznou
soucasti jejich kazdodennich jednani vyuzivani mimokancelafskych prostor,
do kterych Ize mimo jiné zahrnout i kavarny, bistra a restaurace, kde aplikuji
konkrétni pravidla a zasady etikety stolovani. Navic jsou u€astniky i spoleCensky
vyznamngjSich podniku, pfi kterych se naopak dostava do popfedi pravé samotné
stolovani a rozvinuti osobnich vztahu, do pozadi se naopak dostava samotny obsah
obchodniho jednani. DalSim zasadnim bodem vyzkumu bylo rozliSeni hloubky
pfipravy na obchodni schize podle role, do kterych se uc€astnici jednani dostavaji
— zda do role hosta nebo hostitele, klienta nebo poskytovele sluzeb, tedy nakupuijici
¢i prodavaijici. Bylo zjisténo, ze z praktickych duavodu je v rolich spole¢ensky méné
vyznamnych vzdy dulezité pocitat s asovou rezervou a drzet se jedné ze zasad

spoleCenského chovani, dochvilnosti. Naopak bylo potvrzeno, Ze etiketa stolovani
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sice je jednim z faktoru ovliviujicich prvni dojem a mozny uspéch obchodniho
jednani, nicméné stale existuji podstatnéjSi argumenty pro uspéch — samoziejmeé
samotny obsah jednani — ale dale pfedevsim taktni jednani a obecné pfijatelné

vystupovani.

Cilem prace vSak nebylo vyzdvihnout a povysit téma etikety stolovani v ramci
obchodniho jednani nad dalSi slozky obchodniho a spoleCenského kodexu, ale
poukazat na jeji vyznam a podstatu pfi vystupovani a sebeprezentaci manazerq,
stejné jako na faktor ovliviujici nazor na manazerem zastoupenou spolecnost.
Z toho dlavodu byly navrzeny doporuceni, jak v praxi pfistupovat k etiketé stolovani,

aby se zmirnily dopady moznych poruseni téchto pravidel a pfipadnych faux pas.

V budoucnu by se autor rad zaméfil na prohloubeni téchto znalosti z okruhu
obchodni a spoleCenské etikety, stejné jako ze specifické discipliny obou okruht —
etikety stolovani. Tato bakalarska prace by mohla byt vychozim vyzkumem pro
vytvoreni a aplikovani vzdélavacich seminaru pro firemni klientelu. Z akademického
hlediska by bylo pfihodné praci rozsifit a zabyvat se i vySe postavenym protokolem

diplomatickym.
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ZAZNAMOVY ARCH
rozhovoru k vyzkumu bakalarské prace:
,Role etikety stolovani v ramci obchodniho jednani manazera®“
Autor: Michal Hruby

Datum:
Tazatel: Michal Hruby
Dotazovany:

1. Co si pfedstavite pod pojmem etiketa stolovani?

2. Z uvedené nabidky spol. podniku vyberte ten (ty), se kterym(i) mate zkuSenost:

] Banket

Raut

Recepce

Obchodni obéd/vecere
Obchodni snidané/brunch
Koktejl

Cise vina

(N O O A O

3. Byl jste jiz nékdy v roli hostitele podobného podniku? ANO / NE

4. Ugastnite se obchodnich jednani ve spojeni se stolovanim? Pokud ano, jaky
z téchto podnikd Vam nejvice vyhovuje a pro¢?

5. Do jaké miry ovliviiuje chovani a znalost etikety stolovani Vas prvni dojem
z jednani s Vasimi klienty &i partnery?

6. Co dle VaSeho subjektivniho nazoru nejvice ovliviuje Vas nazor na osobu, se
kterou jednate?
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7. Které z nasledujicich pojmu spoleCenského styku nejvice ovliviuji Vas nazor na
jednani s obchodnim klientem ¢&i partnerem? Sefadte prosim pojmy podle
vyznamu, ktery jim pfikladate, od nejvyznamnéjsiho (1) po nejméné vyznamny (5).

Dochvilnost

Taktni vystupovani

Dodrzovani zasad etikety stolovani
Dodrzeni dress-codu

Jasné vyjadrovani a artikulace

8. Pokud planujete schuzi s klientem ¢&i partnerem, je soucasti pfipravy také vybér
restaurace/kavarny a tomu pfizpusobeny €as schuze, dress code, rezervace
urc€itého stolu?

9. Jaké faux pas jste pfi obchodnim jednani €i stolovani zazil? DokazZete takové faux
pas pfimo pojmenovat a popsat?

Poznamky:
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