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Kulturni standardy a jejich vliv na obchodni jednani

Souhrn

Predkladand bakaldiské prace je zaméfena na téma, které je bezesporu velmi aktudlni. Jedna
se o kulturni standardy a jejich vliv na obchodni jednéni. Aktudlnost tématu je podminéna
pfedevsim tim, Ze i pies globalizaci, rozvoj IT/IS a propojeni narodnich kultur stale existuji
vyznamné rozdily v kultufe jednotlivych narodii, dokonce i kdyZz se pohybujeme v rdmci
jednoho regionu. To vyvolava rozdily i v obchodnim jednani s pfedstaviteli jednotlivych

kultur.

Pro téely dané prace byly vybrany dvé zemé& — Cina a Ceska republika. Bakalaiska prace ma
vylozeng prakticky vyznam a jejim hlavnim cilem je uvést doporuceni pro jednani s manazery
v jednotlivych zemich. Na druhou stranu reflektuje bakalarska prace i teoretické poznatky

vztahujici se ke kultufe.

Cilem dané préace je provést rozbor chovani pfi obchodnim jednani ve vybranych zemich.
Krom¢é toho se vpraci pracuje i sdalSimi cili: provedeni literarni reSerSe, vytvoreni
doporuceni pro jednani v jednotlivych zemich, analyza stereotypti vztahujicich se k vybrané

kultute z hlediska obchodniho jednani.

Kli¢ova slova: kulturni standardy, kultura, obchodni jednani, stereotypy.



Cultural standards and their influence on the commercial
negotiations

Summary

The bachelor thesis is focused on a topic that is certainly very timely. This is cultural
standards and their impact on business negotiations. Topicality is conditioned mainly by the
fact that, despite globalization, the development of IT / IS and interconnection of national
cultures there are still significant differences in the culture of different nations, even if we
mean regional difference. This causes differences in business negotiatons with representatives

of different cultures.

For the purposes of the works were chosen two countries - China and the Czech Republic.
The work has strictly practical significance, and its main goal is to make recommendations for
dealing with managers in various countries. On the other hand, the thesis reflects and

theoretical knowledge related to culture.

The aim of the paper is to analyze the behavior at a business negotiations in selected
countries. In addition, work also works with other goals: performing a literature review,
creating recommendations for action in individual countries, analyzing stereotypes related to

the selected culture in terms of business negotiations.

Keywords: cultural standards, culture, business negotiations, stereotypes.
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1 Uvod

Teto bakalafskd prace se tyka tématu, ktefi je velice aktudlni. Jde tady o kulturnich
standardech a jejich vlivli na obchodni jednani. PfedevS§im témata aktudlni kvili tomu Ze i
behem globalizace a stale existuji vyznamné rozdily v kultuie riznych narodii, bez ohledu na
to bud' to mezinarodni vztahy neboli jednani mezi rezidenty jednoho statu. Této rozdily ma
vyznamny vliv na chovani pfi obchodnim jednéani s pfedstaviteli jednotlivych kultur. Z toho
diivodu mohou vzniknout problémy pii obchodnim jednéni, zejména kdyz této jednéani se tyka
ptredstavitelti riznych kultur. Vysledek toho jednani mize byt negativnim, ale kvtili neznalosti
kultury partnera a neschopnosti s nim domluvit. Ve vysledku i kdyz produkt bude kvalitni, ale

kviili nedostatku komunikace mohou vzniknout vyrazné problémy.

V dnes$nim hyperkonkurenénim svété je velmi dalezité nejen mit dobou cenu na produkt, ale
rovnéZ i1 naprosto dokonale zndt svého partnera. K tomu se mé vyuzit dikladny studium

jinych kultur, a halvné odli$nosti v jejich obchodnim chovéni a stylu jednani.

V teté prace jsou prozkoumany dvé zemé: Cina a Ceska republika. Cina patti do skupiny
rychlych rozvojovych zemé, a to diky svému vnitinimu trhu a nizkych cen na pracovni silu.
Do Ciny s kazdym dal§im rokem sméfuje vice zahrani¢nich investic, a jiz neni mozné ten stat
posuzovat jen s pohledii Ze je to misto jen pro vyrobu a prodej zbozi. Ceska republika byla
vybrina kvili tomu, Ze se jednd o zemi, kde je zpracovavana dana bakalaiska prace. Navic se
jednd o stat, ktery nezazil na rozdil od jinych zemi byvalého SSSR, respektive
komunistického bloku propad ekonomiky, rist nezaméstnanosti apod. A naopak dokdzal
prebudovat svou ekonomiku na nové trzni zaklady. Navic v dnesni dob& v Ceské republice je
oteviena celd fada pobocek zahrani¢nich spole¢nosti, které pozitivné hodnoti ptistup mistnich

lidi k préci a k pracovni odpovédnosti.

V teoretické Casti teto prace bude podrobné popsan pojem kultury a jeji vyznam z rtznych
hledisko. V praktické ¢asti bude dosazen hlavni cil bakalafské prace, kterym je - vytvoteni
modelii chovani s manazery jednotlivych zemi a popis odliSnosti jednani v uvedenych zemi
od jednani v zemich Evropy. Dana prace miize byt vhodna zejména pro vrcholové manazery,
kteti se chystaji k obchodovani na vybranych trzich. Diivod prace je tedy vylozené prakticky
— jednd se o doporuceni pro provozovani podnikdni na zahrani¢nich trzich, a to na ptikladu

dvou vybranych zemi.



2 Cile a metodika

2.1 Cile

Cilem dané préace je provést rozbor chovani pfi obchodnim jednani ve vybranych zemich.

Kromeé toho se v préci bude pracovat i s dalSimi cili:

* Provedeni literarni reSerse,
* Vytvoreni doporuceni pro jednani v jednotlivych zemich,

* Analyza stereotypt vztahujicich se k vybrané kultute z hlediska obchodniho jednani.

2.2 Metodika

Prace se skladd z tfi Casti. V prvni Casti, bude vytvofené literarni reSerSe zkoumané
problematiky. Zde je zdkladni provedeni analyzy pouzitych zdrojii. Dana cast bakalarské
prace zahrnuje pojednani o kultufe a obchodnim jednani. Prvni ¢ast je diilezitd z toho divodu,

ze je zakladem pro dal$i vyzkum.

Prace bude napséna pomoci ¢eskych a anglickych zdroji. Na zacatcich, bude vysvétlen pojem
“kultura™ a popsany jeji jednotlivé Grovné. Kromé pojmi kultury, tady budou uvedeny vse
definice, ktery s kulturou tizce spjaty. Narodni kultura je nevyznamnou slozkou teto prace,
proto v dalsi Casti, bude jeji vice podrobné vysvétleni z pohledl riznych védct. Dal budou
uvedeny tii riznych pfistupu pro vyzkum kultury. A na konci bude vysvétlen pojem "obchodi

jednani".

Co se tyka praktické Casti, ona také rozdélena do dvou cCasti. V prvni Casti, bude proveden
vyzkum a podrobné pifedstaveny vybrané zemi, popsany odliSnosti a zajimavosti v jejich
kulturach, tito odliSnosti budou slouzit zdkladem pro vysvétleni rozdilu chovani pii
obchodnim jednani. V dal$i ¢asti, budou provedeny fizené pohovory s manazery, ktery v
soucasné dobé neboli v minulosti pracovali v zvolenych zemich. Teto ¢ast, bude zaméfena na
analyz chovani podnikateld které se sklada pod tlakem evropskych a asiatskych kulturnich
standartu, a proveden syntéz tfi zemi uvedenych v uvodu podle jejich povahy a tradice.
DalSim krokem bude nejdulezitéjsi ¢ast, kterd obsahuje, shrnuti zavéru celkového prizkumu a
formovani doporuceni pro jednani v danych zemich. Jedna se o halvni vystup predkladané
bakalarské prace, ktery ma za cil vytvofit doporuceni pro lidi, kteti se chystaji podnikat nebo
obchodovat s prislusniky danych kultur. V priubéhu cele prace budou pouzity rizné metody,

mezi nimi patii analyza, syntéza, porovnani a analogie.
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3 Literarnireserse

Prvni ¢ast dané bakalaiské prace, bude zaméfena na vytvoreni zakladu pro dal§i samostatny
vyzkum v daném oboru. V ramci literarni reSerSe se bude mluvit vétSinou o kultufe a jejim
vyznamu jako o hlavnim pfedmét dané bakalarské prace. Posledni ¢ast teoretické cCasti

zamétena na obchodni jednani.

3.1 Kultura ajeji urovné
Ihned na zacatku je tfeba uvést, Zze neexistuje jednotného a obecné pfijatého vysvétleni
takového terminu, jako kultura. Pfic¢inou pro to slouzi velky rozsah zkoumané problematiky,

vzdyt’ kultura je vyznamnou soucasti lidského zZivota a neni mozné ten zivot bez ni predstavit.

V prace bude uvedeno nékolik Uplné riznych definovani kultury a jejich trovni, z toho
diivodu ze kazdy autor ma sviij vlastni pohled na interpretace téchto urovni a kultury celkem.

A bez uvedeni téchto definice problematika prace ne bude kompletné prozkoumana.

3.1.1 Definice kultury

Nejobecnéji je mozné kulturu vymezit jako protipol pfirod¢. Jednd se tedy o definici, ktera
zdarazije, ze ptiroda prislusi jenom lidskému jedinci, nikoliv zvitatim. Podle Cejthamra
kultura je,, Urcity souhrn zvyklosti, hodnot, politiky, divery a postojii, které vytvareji
podminky jednani a mysleni* (Cejthamr, 2010, s. 254). Jak je zfejmé, Cejthamr chapaje
kulturu hlavné prostfednictvim urcitého chovani a kultura pro ného hlavnim kritérii pro

hodnoceni nejen jednani, ale i mysleni jedince nebo kolektivu celkem.

Podle Kutnohorské kultura je: ,,Kolektivnim jevem, protoze je zc¢asti sdilena s lidmi, kteri Zili
ve stejném socidalnim prostiedi, ve kterém se s ni seznamili, kde ji prijali. Kultura je tedy
naucena a odviji se od socialniho prostredi* (Kutnohorska, 2013, s. 23). To znamena, Ze pro
ni kultura neni zalozena genetikou, ale rozvinuje se v ¢lovéku pod tlakem kultury, ktera je
typickou v prostfedi, ve kterém on se narodil, a jest¢ k tomu navic svij roli hraje vychova.
Kultura tady je jevem, ktery pfechazi od generace do generace a ktery se méni v prub¢hu

socializace jedince.

Muze to stat pri¢inou rtiznych problem a nepochopeni, pii setkani predstavitelu odlisnych

kultur. Jako ptiklad 1ze uvest odliSnosti ve stravovani, spojene s religiozny pohledy — tak v
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hinduismu krava je posvatnym zvife, proto uzivani hoveéziho masa k jidlu maji stejnou
povahu jako kanibalismus pro vSe ostatni religii. Totez nelze fict o Evropé nebo islamskych
zemich, kde hovézi maso je jednim z zakladnich komponenti spotrebniho kose. A takovych
ptikladu lze privest nekonecne mnoho: vepifove maso, ktere v islame vnimaji jako Spinave,

neboli zidy ktery stravuji koSer jidlem.

Z toho diivodu Ze kultura neni vrozena, nelze fict, Ze ona je nemennd a ve vSech doby zlstava
stejny pohled na to, co je Spatne, a co je dobre. Jeste nekolik stoleti zpatky, bylo neptijemne
ze slecna ve veku Sestnacaty let neni vdana a nemaji déti. Oproti tomu v dnesni dobé takove
predCasne snatke nejen odsouzeny vetejnosti, ale jsou trestany podle zakonu. Z toho vyplyva,

ze kultura se mize v urcitém Case menit, a pfizpiisobovat se novym pravidlam a trendim.

Vetsinou, pojem "narodni kultura" uz prestavaje existovat. Jenom pfisluSnici izolovanych a
nevyspelych narodnosti, vetSina z kterych je plemena, ptebyvajici v Africe, stale vychovany
jen vlastnimi tradicimi bez vlivu jinych celosvetovych kultur. Jinak feceno, maji Cistou
nesmisenou kulturu. U ostatnich narodnosti pfevazuje fenomen masove kultury. V prvni fade
kvuli rozvoju media a internetu. Pojem masove kultury dobre popsal Havlik: , Dochdazi k
rozsireni mody, temeér soubezné cetbé velkych nakladii novin, casopisii, knih, masovy poslech
rozhlasu, televize, radia apod. Predevsim je s tim spjaty masovy vliv na ndzory, postoje a

Jjednani lidi, vyrazné uplatniovany ve prospech trhu zbozi, sluzeb, ideji* (Havlik, 2015, s. 41).

Havlik take mysli o tom ze lidi chovaji jako stddo a trati svou individualitu. Lidi vymenili
realitu na virtualni mir. A vetSinou vydavaji zadane za skutecne. Ve vysledku hlavnim cilem
spolecnosti se muze stat nikoliv rozvoj, ale pasivni konzum. Ve vysledku lidskéd kultura

degraduje (Havlik, 2015, s. 41).

Podle  Bartonickové  kultura je:, Opakem prirody a  zahrnuje  vsechno  co
bylo vytvoreno clovekem. Nekdy se pro to, co bylo vytvoreno clovekem, pouziva vyraz
druhd priroda* (Bartoni¢kova, 2009, s. 3). Dana definice vychazi z toho, ze kultura je

prostiedim ktery vytvofil ¢lovék sam.

V tom spociva hlavni rozdil mezi lidmi a zvirata, jedni prizpusobuji k okoli, clovek oproti
tomu snazi zmenit prostredi podle svych potreb. Typicky prikladem slouzi umely rybniky,

vysazeny lesa, bydleni a tak dale.

Jako zavér teto kapitoly je moZzne uvést jednu z mySlenek Armstronga: ,,NemuzZeme tvrdit, Ze

jedna kultura je lepsi nez jina“. Kulturu nelze hodnotit konkretnym ptistupem, ale lze
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porovnavat odlisné kultury — tfeba postoj nekterych narodnich kultur k demokracii, viici

vztahll v rodiné apod. (Armstrong, 2015, s. 164).

3.1.2 Urovné kultury
Kulturu 1ze rozdélit do urcitych urovni, nejCastéjsi a nejrozsifenéjsi pfistup vychéazi z

nasledujiciho rozdéleni:

* Narodni kultura,
* Organizacni (firemni kultura),

e Kultura jednotlivee (Zuzdk, 2011, s. 125).

v

Prvni typ kultury je nejrozsifenc;si, jedna se v podstaté o piislusnost k urcité etnicke skupin¢,
ktera mé& sve nabozenstvi nebo jazyk (LukaSova, 2010, s. 13). Narodni kultura je
nejzékladnéj$im existujicim urovni kultury — pro vstup do narodni kultury lidi nemaji delat

nic, ¢lovek je soucasti teto kultufi jiz od okamziku sveho narozeni.

Firemni kultura podle Plaminka ptedstavuje: ,,Systém firemnich vztahi. Tvori vztahy uvniti
firmy i vztahy firmy (a jejich lidi) k jejimu okoli. Pro firmu jsou urcujici predevsim dva typy
vztahii, a to vztahy mezi lidmi a vztahy lidi k firemnimu okoli. Tyto vztahy tvori podstatu

firemni kultury* (Plaminek, 2014, s. 71).

V dne$ni dobé¢ stava aktualni problematika Skoleni pracovniki, z toho divodu ze fiditele
firmem spravné pochopili, ze pracovniky zamefene na vysledek je zakladem uspesneho
fungovani podniku. Proto pracovniky musi byt fizeni a motivovani podle urcitych pravidel,

které musi byt soucasti firemni kultury.

Jiz podle nazvu lze pochopit Ze posledni tiroven kultury se tyka jednotlivych subjektl, v prvni
fade zde je dulezite vnimat, ze kazdy ¢lovék se chova uplné jinak a nelze najit dvé osoby,
které by se chovaly v konkretni situace uplne stejnym zpusobem. Na jednotlivem urovni
kultury zékladni roli hraji takove vedy jak sociologie a psychologie, ktery pomaha zkoumat

tento jev.

Vyse uvedeny pojem "narodni kultura" jesté bude podrobnéjsi rozebran v ostatnich kapitolach
teoretické Casti dané prace. Ale pozornost jiz bude obracena ptedevSim jednotlivym
pfistupiim v hodnoceni narodni kultury, ktery je hlavnim pfedmetem vyzkumu prace — rozsah

narodni kultury podle Geertu Hofstedeho a FonseTrompenaarse.
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Kromé tiech vySe uvedenych kulturnich stupnu existuji i dalsi ptistupy v rozdéleni kultury.

Na pfiklad Cejthamr mé docela jiny pohled na Grovné kultury. On déli kulturu takovym

zpusobem:
. Artefakty,
. Hodnoty,

. Zakladni predpoklady (Cejthamr, 2010, s. 254).

Prvni arovein je podle ngj je takovym druhem kultury, ktery 1ze lehce rozpoznat pri prvnim
pohledu. Ve své prace Cejthamr mluvi o ni jako o: ,,Nejviditelnéjsim urovni kultury, tvorené
fyzickym a socialnim prostredim. To zahrnuje pracovni prostor a jeho usporaddani,
technologické zazemi, psani a mluveny jazyk a typické chovani clenu skupiny® (Cejthamr,

2010, s. 254).

Mimo historicke hodnoty kulturni artefakty mohou slouzit jako jeden z hlavnich stimulu pro
kulturni cestovni ruch: ,, Kulturni turismus jako specificka forma turismu ziskava stabilni
postaveni na trhu az koncem 20. stoleti, kdy narustajici nabidka kulturnich udalosti se stava
rozhodujici pri volbé k navsteve destinace, a to jak v kulturnim turismu, tak jako doplnék k

dalsim formam turismu * (Tittelbachova, 2011, s. 139).

Je vieobecne znamym faktum, 7e Ceskd Republika je mistem nahromadeni spousta
historickych pamatku. Proto vetSina turistu ktery jeji navStevi motivovany predevSim
kulturnim turismusem. Diky tomu muze kultura stit vyznamnym zdrojem zisku a zlepSeni
zivotni irovné obcanli zemé.

Dalsi uroven kultury je pfedstavena hodnoty. Pfitom podle néj se nejedna o vysvetleni toho,
CO je spravnym a co neni spravnym, ale vice o ur¢itém vnimani reality ¢len patiicich do dané
skupiny. Diky tomu ¢lovek piesné vi, jak si musi chovat v té ¢i jiné situaci. Cejthamr fika ze
hodnoty je: , ,Soucdsti koncepcniho reSeni, podle kterého se clenové skupiny chovaji a
jednaji*.

Posledni a nejslozitejsi uroven kultury ktery vnima Cejthamr: . /mplicitné vyjadrené
predpoklady, ktere Fidi chovani a urcuji, jak skupina mysli, vaimd a prijima véci. Slozitost
dané¢ho urovne spojena s tim, ze pro jeho hodnoceni, je tfeba hlubinné prozkoumat pticiny

chovani jedince (Cejthamr, 2010, s. 254).
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Ale to také neni poslednim pohledem na tirovni kultury. Lze uvest pfistup ve kterem kultura
rozdelena na SirSi a uzsi oblasti. Autorem toho pfistupu je Kutnohorska. Ona tadi: ,,Vsechno,
co vytvori lidska civilizace — tedy materialni vysledky lidské cinnosti (obydli, nastroje,
prumysl aj.) a duchovni vytvory jako je umeni, nabozenstvi, zvyky, politika, pravo apod.” -
mezi $irsi oblasti. I naopak uzsi aroven kultury je podle n&j zahrnuje v sebe: ,,Projevy chovani
vici lidem — tedy kulturou urcitého spolecenstvi lidi se mini jeho zvyklosti, symboly,

komunikacni normy, sdilené hodnotové systémy, predavané zkusenosti, zachovavana tabu aj.*

(Kutnohorska, 2013, s. 204).

3.2 Narodni kultura

Bez ohledu na rozvoj technologii a zjednoduSeni komunikace pies kontinenty, jak v
minulosti, tak v dnesni dobe, a nejspi§ v budoucnosti take, stale budou existovat odliSnosti

mezi predstaviteli jednotlivych narodu. Ktere 1ze popsat a analyzovat.

Jako narodni kulturu vetSinou rozumim takove jednani, ktere je tipicke pro dany narod. Navic
kazdy néarod vnima sve kulturu jako univerzalni a dokonalou, proto kazdy si snaze ptedat
tradici dalSim generaci, ktery ur€enuji chovani, mysleni a pocity jedincu techto zemi. Zacali

lidi to delat jiz od vzniku civilizace. (Lukasova, 2010, s. 41).

Sam proces tvorby narodni kultury je velmi slozity a dlouhy — charakteristické rysy ndrodni
kultury menili se béhem nékolika staleti. Pro kazdy narod je specifick¢ mit urcité kulturni
tradice, které pomahaji ¢lenem dané¢ho néroda rozpoznat svych krajan a orientovat v okolnim
svété. Hlavnimi slozky techto tradic muze byt jazyk, ndboZenstvi, vzory chovani apod. Na
zaklade uvedenych rysy byli formovany jednotlive narody, kazdy z kterych mél vlastni soubor

tichto vlastnosti.

V podstaté narodni kultura je urcitou strukturou neboli systémem, ktery spojuje spole¢nost a
chrani ji pfed vnéjSimi vlivy. Kazdy narod vytvaii svou vlastni kulturu, kterd se odliSuje od
jinych. Na druhou stranu je nutné uvést, Ze mnohé rysy narodni kultury jsou shodné, zejména
pokud jsou narody v neustéle interakci — tieba Cesi maji mnoho spoleénych rysti s némeckou
kulturou, Ukrajinci s ruskou apod. Je to zplisobeno predevsim castymi kontakty piisluSnikt

danych néarodt (Prtcha, 2009, s. 36).
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Je rovnéz nutné pocitat i s tim, zZe narodni kultura se miize v ¢ase ménit, je to spojeno hlavné
se smenou generaci. Naptiklad jesté pred 30-40 rodina bez déti byla v Ceské republice néim

zvlastnim, ale v dne$ni dobé¢ takova situace neni vyjimecnou.

Nérodni kultura se vyznacuje hmotnymi a nehmotnymi komponenty. Mezi hmotné prvky
patfi vlasnosti ktery lze prozkoumat vizualng, teto vlastnosti mohou mit podobu odévi,
architektury apod. V podstaté se jednd o urcité kulturni artefakty. Na rozdil od toho nehmotné
prvky jsou zastoupeny piedevsim hodnoty, ktery dany narod uznava za své a o jejich dosazeni
neustale usiluje. Podle Priichy se jednd dokonce o hlavni urcujici rys narodni kultury (Priicha,

2009, s. 36).

Velice zajimavym objektem nédrodni kultury jsou jednotliva kulturni dila, kterd nemaji autora,
ale jsou vysledkem narodni tvofivosti — jedné se naptiklad o narodni pohadky, narodni pisné¢ a

tance apod.

Podle Priichy tradi¢nost, kolektivnost a pasivnost jsou charakterné rysy pro narodni kulturu.
Tradi¢nost vychazi z toho, Ze do ndrodni kultury patii jiz pri narozeni a pak diky vychové
stdvame se soucasti kultury a spolecnosti. Jinymi slovy narodni kultura pfechazi na dalsi
generaci. Narodni kultura je klasickym jevem ktery ma kolektivni charakter — kultura v
narodnim pojeti patfi zpravidla jednomu urcitemu etniku, nikoliv jednotlivci. Pasivnost je
podminéna tim, Ze ndrodni kulturu vniméme zpravidla pasivné a zpravidla pfislusnici
jednotlivych narodl nemaji moc velky vliv na jeji tvorbu, coz nelze fict na ptiklad o firemni

kulture podniku (Priicha, 2009, s. 25).

Pasivnost v narodni kultufe je mozné popsat tak: ,, Jednotlivé narody sdileji a predavaji si z
generace na generaci urcitd zakladni presvedceni, hodnoty, normy a ustalené vzorce chovani,

které determinuji mysleni, citéni a chovani jejich prislusnikii** (Lukasova, 2016).

Rozdilné ptistupy ke kultufe a rozdilné kultury mohou vyvolavat urcité napéti mezi u€asnice
jednani. Diivodem jsou odlisné hodnoty a nepochopeni mezi piislusniky jednotlivych narodu
(Mikulastik, 2010, s. 284). Navic tyto rozpory mohou byt znasno zneuzit nepoctivymi politiky
k povzdbuzeni vzniku obc¢anské valky. Klasickou ukazkou je tfeba posledni valka

v Jugoslavii, kde proti sob¢ stali narody, které po delsi dobu zili v miru.

Pravé proto nikdy nelze mluvit o tom, ze jedna kultura je hor$i nezli druha. Jednotlivé narodni
kultury se maji pouze porovndvat bez zadnych subjektivnich hodnoceni ze strany

zkoumajiciho.
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3.3 Vyzkum Kkultury

Vyzkum narodni kultury zacal byt aktualnim jen po 70. letech, kdyz zacalo dochdzet k
oslabeni hranic mezi staty a rozvoju mezinarodniho obchodu, jinak feceno k masové
globalizaci. Nadnarodni spolec¢nosti se poprvé setkaly s problémy neporozuméni mezi svymi
jednotlivymi pobockami rozmisténymi po celém svété, v disledku ¢ehoz vzrostl zdjem o
studium odli$nosti jednotlivych narodnich kultur. V ramci dané kapitoly budou uvedeny tfi
Strodtbecka a nakonec Trompenaarse. Tyto tfi pristupy byly vybrany nendhodné — jedna se o

nejznaméjsi pristupy k vyzkumu néarodni kultury.

3.3.1 Pristup Hofstedeho

Z hlediska vyzkumu narodnich kultur hlavni roli v dneSnim svété hraje vyzkum Geerta
Hofstedeho, ktery doporucil provadét vyzkum jednotlivych nérodnich kultur dle téchto
hledisek:

* Velkému versus malému rozpéti moci,

¢ Individualismu nebo kolektivismu,

e Maskulinité nebo feminité,

* Vysoké mife vyhybani se nejistoté versus nizké miie vyhybani se nejistote,

* Kratkodobé versus dlouhodobé orientaci (Tureckiova, 2004, s. 151-152).

Rozpéti moci je podle n¢j predstuje hlavné moznosti uplatnéni dané moci. Pokud stat ma
velke rozpéti moci, lze fict, ze v praci vSichni vykaji svému $éfu a feditele obvykle nezajimaé o
svoje pracovniky a jejich osobni zivot. V téchto zemich. V pifipadé malého rozpéti moci
pracovnici danych zemi maji uzké vztahy se svymi fizeny..

Velke rozpéti je mozne popsat teto myslenkou Lukaskovi: ,, Znacné jsou platové rozdily mezi
Jjsou iniciovany pouze nadrizenymi. Podrizeni ocekavaji, Ze jim bude receno, co maji délat.
Idealnim vedoucim je v jejich ocich benevolentni autokrat nebo ,,dobry otec”. Vztahy mezi
nadrizenymi a podrizenymi jsou v organizacich tohoto typu casto vyrazné syceny emocemi, a

to kladnymi i zapornymi. Starsi vedouct jsou vice respektovani nez mladi* (Lukasova, 2016).
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Zemi s nizkym rozpétim ona popisuje jinak: ,, Nadrizeni a podrizeni se povazuji za sobé
rovné. Hierarchickd struktura organizace zde znamend pouze nerovnost roli zavedenou z
duvodu vyhodnosti. Role jsou pritom chapany jako néco, co miize byt lehce zméneno (,,kdo je
mym podrizenym, miuze byt zitra mym vedoucim*®). Organizace byvaji decentralizované,
Privilegia nadrizenych jsou v kulturdach s rozpetim moci odsuzovana — vsichni uzivaji stejna
auta, stejnd parkoviste, stejnou jidelnu. Podrizeni ocekavaji, Ze nadrizeni pro né budou
dosazitelni a Ze rozhodnuti, ktera se budou tykat jejich prdce, s nimi budou predem
konzultovana. Akceptuji ovsem, zZe vedouci je tim, kdo ma pravo konecného rozhodnuti*

(Lukasova, 2016).

Ve vysledku rozdilného piistupu ptislusnikd danych narodt k rozpéti moci, budou existovat
zcela odliSné pfistupu v fizeni firem. Cejthamr tfeba upozoriiuje, ze pro firmy z Francie,
Spanélska, Hongkongu nebo iranu, kde je velké rozpéti moci jsou charakteristické dominantni
styly fizeni. KdeZto naopak pro zemé& s nizkym rozpétim jako tfeba Velkd Britanie, Italie,

Nizozemi nebo USA plati spiSe participativni styl fizeni (Cejthamr, 2010, s. 250-254).

Podle Hofstedeho: ,,Individualismus je charakteristicky pro ty zemé, kde vztahy mezi
Jjednotlivci jsou volné: ocekava se, ze kazdy se bude starat predevsim o sebe a svou nejblizsi
rodinu. Kolektivismus jako opak individualismu je vlastni téem spolecenstvim, kde lidé jsou od
narozeni integrovani do silnych a soudrznych skupin, poskytujicich jednotlivci ochranu jako

protihodnotu za loajalitu “ (Lukasova, 2016).

Individualismus je klasickym prvkem evropskych zemi, kde se diraz dava na individualni
hodnoty a na osobni Uspéch: ,, V organizacich existujicich v ramci individualistickych
narodnich kultur se predpoklada, Ze pracovnici se budou chovat jako jednotlivci Fidici se
svymi individualnimi potiebami a ekonomickymi zdajmy. Vztah mezi zaméstnavatelem a
zaméstnancem je primarné vniman jako oboustranné vyhodnd obchodni transakce.
Predpoklada se, zZe prijimani a propousteni pracovnikii se bude ridit urcitymi pravidly a Ze

hlavnim kritériem budou schopnosti a dovednosti pracovnikii** (LukaSova, 2016).

I naopak pro asijské zemé je charakteristické spiSe mit vnimani svéta se zaméfenim na
kolektivismus: ,, V kolektivistickych kulturach zaméstnavatel neprijima pouze jednotlivce, ale
predevsim osobu, ktera bude patrit ke skupiné. Od zaméstnance se ocekava, ze bude vzdy
jednat v zajmu skupiny, a to i v pripade, zZe zajem skupiny neni v souladu s jeho osobnimi

zajmy. Prislusnost ke skupiné je zdrojem identity jednotlivce a vztah zaméstnavatele a
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zaméstnance ma silné moralni aspekty — podobd se rodinnému vztahu se vzajemnymi zavazky
ochrany a loagjality” (LukaSova, 2016). V téchto zemich je dulezité postaveni osoby

v kolektivu a vnimani kolektivem dané osoby — at’ se jedna o praci, rodinu nebo ptatelé.

Pravé proto tieba dodrzeni lidskych prav a svobod hraje naprosto zasadni roli v Evropé —
jedna se o klasické individualistické hodnoty, kdezto v Asii nejsou lidskd prava stredem

pozornosti.

Maskulinita a feminita jsou vztahy pfislusnikd daného ndroda k muzskym nebo Zenskym
hodnotdm. Pod muzskymi hodnotami se md na mysli odvaha, sila, ambiciéznost apod. Pro
maskulinni narodni kultury je charakteristické to, ze: ,, Maskulinita jako rys ndarodni kultury je
viastni tém spolecnostem, kde socialni role muze a Zeny jsou jasné odliseny. Od muzii se
ocekava, ze budou asertivni, houZevnati a zaméreni na vykon a materialni uspech, zatimco u
Zen se povazuje za relevantni skromnost, mirnost a orientace na kvalitu Zivota. Ve femininnich
spolecnostech se muzska a zZenska role prekryvaji; od muzii i od Zen se ocekava totéz: ze

budou skromni, mirni a v popredi jejich zajmu bude kvalita Zivota“ (Lukasova, 2016).

Pod Zenskymi hodnotami patii soucit, vzajemnd pomoc, hleddni konsensu atd. Pro kultury
s femininni kulturou je charakteristické to, ze: ,, Déti vychovavany ke skromnosti a solidarite.
Od manazerii je spiSe, nez rozhodnost ocekaviano hledani konsensu, konflikty se resi
kompromisy a vyjednavanim. Lide ,,pracuji, aby Zili“. Dominantnimi hodnotami jsou péce o
jiné a ochrana jinych. Vztahy jsou vaimadny jako velmi dilezité, odmeénovani v organizacich

smeruje k rovnosti “ (LukaSova, 2016).

Dalsi kritérium je zaméfen na vztah vaci tom, jak pfisluSnici daného naroda se stavi
k nejistoté, zda se j snazi vyhnout ¢i nikoliv. Pod pojmem nejistota se méa na mysli: ,, Mira, v
jaké se clenové kultury citi ohrozZeni nejistymi a neznamymi situacemi. Pocity ohroZeni
vznikajici pri vysoké mire vyhybani se nejistoté nemaji konkrétni pricinu a racionalni koreny.
Jsou ziskany a nauceny jako kulturni dedictvi spolecnosti, posilované prostrednictvim

zakladnich instituci, tj. rodinou, skolou, statem * (Lukasova, 2016).

Posledni kritérium znamend orientaci pfislusnikii daného etnika — jestli se jedna o
dlouhodobou nebo kratkodobou orientaci. Jinymi slovy, jestli chce pozadovanych vysledka
doséhnout v nejbliz§i nebo je pro preferenci spiSe dlouhodobé vysledky. Pricha o tom pise
nasledovné: ,, Dlouhodoba orientace v urcité narodni kulture vyjadiuje péstovani vlastnosti
lidi vztazenych k budoucim odménam, kvytrvalosti, k ochoté podrizovat se ve prospéch

dlouhodobych cilu. Kratkodoba orientace je zamérenost na blizké cile, na okamzite vysledky .
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V zapadnim mysleni tfeba pfevazuje orientace na rychly vysledek a na zisk, kdezto v zemich
s konfucianskou filozofii (naptiklad Cina, Japonsko, Hongkong) pievazuje spise dlouhodoba

orientace (Prucha, 2009, s. 36).

3.3.2 Pristup Kluckhohna a Strodtbecka
Dany pfistup vznikl v 90. letech. Tento piistup vymezuje pét kategorii, dle kterych se ma

hodnotit narodni kultura, jedna se o tyto body:

* Podstata Clovéka,

* Vztah k ptirodé,

e Vztah k Casu,

* Podstata lidské ¢innosti,

* Vztah jednotlivee k jinym lidem (LukaSova, 2010, s. 41).

Prvni oblast znamena zodpovézeni otdzky typu — je Clovék ze své podstaty dobry, nebo
Spatny. V kiestanstvi naptiklad ¢lovek se jiz rodi jako hiisnik a musi po cely svij zivot se
snazit zit podle pravidel uvedenych v Bibli. Dle dalsiho pfistupu se hodnoti to, jestli se ma
cloveék podfizovat pifirodé, zit s ni v harmonii, nebo naopak by ji mél pfimo ovladat a
pfizplsobovat svym potiebam.

Vztah k Casu je naprosto zdsadni, jelikoz se v dané oblasti hodnoti to, co je pro ¢loveka
odlisné¢ — tfeba v Evropé minulost nehraje moc velkou roli, kdezto tfeba v asijskych zemi
kazdy se zajima o vasi rodinu, o vas ptvod apod.

Podstata lidské Cinnosti vyplyva z toho, jestli se ma zastupce daného naroda orientovat na to,

aby zil a prozival, nebo naopak aby se rozvijel a né¢im se stal.

Posledni oblast hodnoti vztah jedince ke své spolecnosti, ve které zije. V podstaté se jedna o
zodpovézeni na otazku: ,,Mél by clovek byt nezavisly na spolecnosti a nechat dominovat své
osobni cile, nebo by se mél orientovat primdarné na cile a harmonii v ramci skupiny? “

(Lukasova, 2016)

Dany zptsob hodnoceni narodni kultury je specificky timto: ,, Dimenze, ktere identifikovali,

maji charakter kontinua, které mad dva obsahoveé protikladné poly. Pomoci prislusnych
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nastroji lze mérit pozici kazdé zemé na kazdeé jednotlivé dimenzi, coz umoznuje kvantitativné
zmapovat miru vyskytu dané charakteristiky v zemi a vzdjemné jednotlivé zemé porovnavat.
Na zadkladé kombinaci urcitych dimenzi Ize také zjistit, zda u urcitych zemi neexistuji shodné
kombinace nékterych kulturnich charakteristik, a odhalit tak skupiny zemi s podobnym

obsahem kultury“ (Lukasova, 2016).

3.3.3 Pristup Trompenaarse
Dalsi v potadi piistup vychazi z vySe uvedeného. Na rozdil od Kluckhohna a Strodtbecka
vSak tento autor pocitd jen s existenci tii skupin — vztah k lidem, k pfirod¢ a k casu. Na

zakladé téchto tii dimenzi je mozné vymezit sedm podskupin, kterymi podle né¢j jsou:

* Universalismus versus partikularismus,

¢ Kolektivismus versus individualismus,

* Neutralita versus emocionalita,

e Specifi¢nost versus difuznost,

* Orientace na pfisuzovani versus orientace na dosahovani,
* Orientace na minulost, pfitomnost ¢i budoucnost,

e Vztah k prostiedi (k ptirodé a okoli) (Lukasova, 2010, s. 42).

Prvi dimenze je charakteristickd naslednym: ,, Chovani univerzalistickych kultur je zaloZeno
na pravidlech a pevné zakotvenych normdach. Ty jsou dodrzovany i tehdy, kdyz neexistuje
nutnost je dodrzovat. Diilezitou soucasti Zivota jsou smlouvy a ditveryhodnou osobou je ten,
kdo je dodrzuje. Existuje pouze jedna pravda, a to ta, ktera byla dohodnuta. Smlouvy jsou
urcujici a vztahy jsou vedlejsi. Partikularisté nejsou na rozdil od univerzalistit orientovani na
pravidla, ale na pratelstvi a osobni vztahy. Pro blizké pratele udélaji i to, co pravidla
,,nedovoluji*. Na pravdu a realitu neexistuje podle nich jen jeden pohled, ale vice pohledii, a
to v zavislosti na kazdem ucastnikovi jednani. Pravni smlouvy jsou ochotne upravovany a
duveryhodnou osobou je ten, kdo akceptuje ménici se okolnosti. Obchody jsou zalozeny na

vztazich a dobry vztah je vice nez smlouva“* (Lukasova, 2010, s. 42-44).
Druha dimenze je shodna s ptistupem Hofstedeho, proto nebude predstavena.

Neutralita a emocionalita je dal§i dimenzi, jedné se o to, zZe: ,, Prislusnici neutralnich kultur
neodhaluji, co si mysli a co citi. Emoce ukryvaji a potlacuji, i kdyz cas od casu je necekané
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projevi. Obdivuji chladné a racionalni chovani, jejich projev byva monotonni. Vyrazna
mimika, gestikulace Ci jiné vyrazné projevy jsou pro né tabu. Prislusnici emocionalnich kultur
naproti tomu odhaluji své myslenky a pocity, a to slovné i mimoslovne. Svému napéti davaji
priichod a emoce projevuji prirozené a vehementné. K projevovani citit chovaji obdiv a jejich

vyjadrovani byva dramatické* (Lukéasova, 2010, s. 42-43).

Dalsi hodnoceni je nové a nebylo zminéné u ptedchozich autorti, jednd se o to, Ze:
., Prislusnici specifickych kultur byvaji primi, vécni a ucelovi. Jejich projev se vyznacuje
presnosti, strohosti, urcitosti a transparentnosti. Moralni zasady platici v jednani jsou predem
dany. Manazeri oddéluji pracovni vztahy od jinych druhii vztahii. Vedeni podiizenych je
charakteristické preciznimi a detailnimi instrukcemi. Management je realizaci cilii a
naplnovanim standardii. Prislusnici difuznich kultur jsou naopak neprimi a zdanlive
. bezcilni“. Piisobi dojmem vyhybavosti a dvojznacnosti. Mordlka je pro né vysoce situachni,
moralni aspekty jednani zavisi na osobdch a kontextu. Osobni a obchodni zdleZitosti se u nich
vzdjemné prostupuji. Instrukce jsou davany vagni a dvojznacné. Management je priitbéznym

procesem, zamérenym na neustalé zdokonalovani ““ (LukaSova, 2010, s. 42-44).

Nasledny pfistup je rovnéz novy a nebyl zminén u predchozich autord, jedna se o to, Ze:
,, Orientace na prisuzovani a orientace na dosahovani se tykaji toho, jak je v prislusnych
kulturach ziskdavan status. V kulturdach orientovanych na dosahovani je status a respekt
odvozen od toho, jaké ma dany clovek znalosti a jakych dosahuje vysledkit — ziskani statusu je
tedy spojeno s prokdazanim vykonnosti a uspéchu. V kulturach orientovanych na prisuzovani je
Status prisuzovan v souvislosti s vekem, spolecenskym piivodem, vzdeélanim, profesi, konexemi

apod. ** (Lukasova, 2010, s. 42-44).

Posledni dva stupné hodnoceni jsou identické s ptistupy Kluckhohna a Strodtbecka proto

nebudou zminény.

3.4 Obchodni jednani
V dalsi kapitole bakalatské prace se bude mluvi to obchodnim jedndni. Obchodni jednani je
nutné rozdelit do tii oblasti — pfiprava, samotné jednani a chovani po uskutecnéni jednéni.

Piiprava na jednani je naprosto zdsadni — zejména pokud se jednd o cestu do zahranici

(Gullova, 2013, 5. 9).
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Pii obchodnim jednani jsou podle Spacka zcela zasadni prvnich deset vtefin. Dle daného
autora se jedna o dobu, béhem které se vytvaii prvni dojem o své protistrané. Pfi¢emz je nutné
dbat na sviij vn¢jSek — oblek, make up apod. Pii prvnich vtefindch jednani je vhodné se bavit
o obecnych zalezitostech a snazit se, jak se fika v angli¢ting ,,to break the ice* (gpaéek, 2014,

5. 48).

Samotné jednani je nutné zacinat nejméné problematickymi otdzkami a postupné se pfesouvat
do problematickych mist. Pfi jednani je nutné “podle Khelerové takticky zdtiraznovat vyhody
nabidky. Je zapottebi dopfedu se pfipravit seznam Ustupkl protistrané, které lze podstoupit.
Dale Khelerova doporucuje ,, nejvetsi trumf ponechat na konec . Naprosto zasadni je pochopit
potieby protistrany. Navic jak spravné poukazuje Khelerova protistrana nechce slySet

vSechno, ale jen to, co potiebuje (Khelerova, 2010, s. 51).

Je nutné uvést, ze v dnedni dobé se obchodni stalo doslova uménim, zejména pokud se jedné o
obchodni jednani, kde na jedné stran¢ je kupujici a na stran¢ druhé prodéavajici. Divodem je
podle Carona to, ze: ,,Ekonomicky rist se zpomaluje, nabidky zbozi zacinaji prevysovat
poptavku. Zakaznici se tak jiz nekolik let ocitaji v pomérné pohodiné situaci, kdy si mohou

mezi velkym poctem moznych dodavatelii vybirat ta nejvhodnéjsi reseni*“ (Caron, 2012, s. 15).

Pochopitelné se jednd o vybornou situaci, pokud jsme na stran¢ kupujicich, avsak zcela jina
situace je, pokud jsme na stran¢ prodavajicich. Po zavéru jednani je vhodné shrnout klicové

body a domluvit se na dal$im postupu.
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4 Vlastni vyzkum

V dalsi ¢asti bakalarské prace bude proveden vlastni vyzkum zaloZeny na analyze obchodniho
jednani. Vyzkum bude vychazet predevSim z analyzy literatury vénované dané oblasti a
rovnéz i fizenych rozhovort s lidmi, ktefi jednali s pfislusniky danych narodii a v soucasné

dobé¢ pracuji v danych zemich.

4.1 Predstavenizemi

V ramci praktické &asti bakalatské prace bylo rozhodnuto zvolit dvé zemé — Cinu a Ceskou
republiku. Vybér téchto zemi neni nahodny. Cina byla vybrana z toho diivodu, Ze se jedna o
stat, ktery ¢im dale, tim vice pfitahuje pozornost investorti z celého svéta. Cina jiz prestava
byt levnou montovnou pro americké a evropské nadnarodni spolecnosti a postupné rozviji
svij vnitini trh a stdva se vyznamnym nejenom regiondlnim, ale i globalnim hra¢em. Zemé se
velice zajima zejména o nerostné suroviny a nejnovéjsi technologie, které maji poslouzit
k dalsimu rovoji. Ditkazem je tfeba HDP zemé, které je druhé nejvétsi po USA. Ceska
republika byla vybrana kvuli tomu, Ze autorka predkladané bakalaiské prace studuje v dané
zemi. Navic v Ceské republice plsobi celd fada zahrani¢nich firem a dana zemé hosti

relativné mnoho service shared center, které poskytuji sluzby celé fad€ spolecnosti.

Z hlediska Hofstedeho hodnoceni jednotlivych zemi podle jeho metodiky je nasledovné — viz

tabulka ¢. 1:

Tabulka 1. Analyza narodnich kultur podle Hofstedeho

Zemé Rozpéti moci | Individualismus | Maskulinita Dl.ouhodoba Vyhy.l.)anl y
orientace se nejistote

Cina 80 20 66 87 30

Ceska

republika 57 58 57 70 74

Zdroj: Hofstede, 2017.

Jak je ziejmé z tabulky, jiZ na prvni etapé mohou vzniknout problémy mezi pfisluSniky
jednotlivych kultur. Klasickou ukazkou je rozpéti moci. V Ciné dany ukazatel dosahuje téméf
80 bodtl, kdezto v Ceské republice je o téméF polovinu mensi. Jinymi slovy piislusniky &inské

kultury maji obrovské rozpéti moci v kolektivu a vedouci zaujimé daleko vétsi postaveni, nez
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je tomu v CR. Ve vysledku tfeba &insti manaZefi pracujici v Ceské republice budou po svych
podtizenych chtit obrovského respektu a nepipousti zddnou diskusi. I naopak ¢eSti maanzefi
pracujici v Ciné budou &elit tomu, Ze nebudou moc uznani ze strany Cifdnd, a to z toho
diivodu, ze se budou tykat se svymi podfizenymi, budou se pfili§ snazit zohlednit jejich

potieby a pfani apod. To vSechno se ale setka s nepochopenim v Ciné.

Podle Hofstedeho to znamena, ze lidé v Cing pln& véi, Ze rozdily mezi lidmi jsou zcela
ptirozené. Nelze se ale domnivat, Ze hierarchicka struktura spole¢nosti neni neobvykld pro
Ceskou republiku — podle Hofstedeho hierarchie v CR je velmi silna, avsak ne natolik, jak je

tomu v Ciné (Hofstede, 2017).

To samé plati i pro individualismus — v Ciné se viibec nejedna o Zadnou velkou hodnotu.
Mistni lidé se piiklanéji spise ke kolektivnimu rozhodovani a vSechno radi délaji v kolektivu,
individualismu pro né neméa moc velkou hodnotu. Pro Cinu je dilezity jenom kolektiv —
rodina, pratelé, spolupracvniky apod. V Ceské republice je tomu piesné naopak — zde je
patrny silny individualismus a nezavislost jedince na kolektivu. Cei tedy budou spise
pracovat individualnég, nezli v tymu a budou se snazit respektovat pfani jedincii. Mimochodem
kvili tomu lze velmi t&zko v Ciné vysvétlit pro¢ jsou pro Evropu natolik dilezité lidska
prava, demokracie, listina zdkladnich prav a svobod apod. Dtvod je snadnd — vSechny
ptedchozi skutecnosti davaji diiraz na individualni hodnoty, nikoliv na kolektivni. Kolektivu
je v podstaté jedno, jestli jsou dodrzovany prava jedince, coz rozhodné nelze fict o tomto
jedinci.

Podle Hofstedeho vysoka stupeil kolektivismu rovnéz tika 1 o tom, Ze v praci v piipad¢ tieba
povyseni jsou velmi dualezité osobni vazby a vztahy s vedenim. Dale Hofstede uvadi
zajimavou souvislost s nizkou trovni kolektivismu v CR — zde lidé podle n&j vibec

neocekavaji, ze se o n€ nékdo postara a spoléhaji se jen na vlastni sily (Hofstede, 2017).

Ve vysledku je tak ceskd spolecnost velmi nezavisla a lidi spiSe oCekéavaji, Ze by se méli
postarat o sebe vlastnimi silami — at’ se jedna o péc¢i o diichodce, pomoc rodindm s nizkymi
ptijmy apod. V Ciné lidé ogekavaji, e to za né udéla stat, respektive kolektiv. Pravé kvili

tomu jsou vztahy v Jihovychodni Asii natolik dtlezité.

V maskulinité nebo dlouhodobé orientaci nelze ovSem zjistit vyznamné rozdily. Jinymi slovy
ptislusniky obou narodi budou se snazit vybudovat dlouhodobé vztahy a pti obchodnich
jednanich budou pfevazovat spiSe muzské hodnoty. Je ziejmé z téchto vysledkd, jak ¢inska,

tak i Ceskd kultura maji stejnou hnaci silu — jedna se o uspéch a dosazeni vysledkt. Podle
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cey

Hofstedeho je tedy zcela b&zné, ze Ciflan Zijici na venkové opousti svou rodinu a jde
vydélavat do mésta. Navic jsou podle n¢j pro Cinské studenty velmi dilezité vysledky ve

Skole, které jim pozdéji umoziuji se prosadit v praci (Hofstede, 2017).

Ptislusnici obou narodu se tedy budou snazit dosdhnout uspéchu, vydélat vice penéz, prosadit
svlij nazor apod. Jednd se o rysy, které jsou bezesporu velmi vhodné pro ekonomicky rozvoj

statu, jelikoZ tento pfistup celou spolecnost posouva dal a méni situaci k lepSimu.

Zcela zéasadni rozdil je mozné vypozorovat na piipadu vyhybani se nejistoté. Zde je rozdil
stejn¢ velky, jak 1 v pfipadé rozpéti moci. Ve vysledku to bude mit zcela zasadni dopad na
smlouvani — Cesi maji velmi vysokou troveii vyhybani se nejistoty, coz bude mit za vysledek
to, ze Cesi se budou snazit za kazdou cenu se ji vyhnout, kdeZto Cilantim naopak to nebude
vitbec vadit. Cesi to budou fesit dikladnym popisem viech skute¢nosti — a to jak v zapisech
z jednani, tak i ve smlouvé. Navic pro Cechy bude dilezité jak tsti domluva, tak i pisemna
smlouva, jelikoz obé dv€ umoznuji se vyhnout nejistoté. K tomu je nutné dodat i jiny vztah
k &asu u piislusnikii obou narodi — v piipadé Ceské republiky je tento vztah obdobny
némeckému, kde se u obchodich jednani vazi kazda chvile. V Ciné je tomu jinak — zde se lidé
nechtéji natolik se vyhnout nejistoté. Zcela zasadni bod uvadi Hofstede — podle néj je tato
zvlastnost je v Cing pfimym disledkem samotného ¢inského jazyka, kde jedna fraze miize
znit zcela jinak — zalezi jak je vyloZena a pochopena. Néco takového pochopitelné neexistuje
v evropskych jazycich — zde smysl slov je jednoznacny a neposkytuje takovy prostor pro
zménu vyznamu. V piipadé Ceské republiky podle Hofstedeho u daného kritéria plati tvrzeni
,time is money*. Jinymi slovy Cesi si nejen vyhybaji nejistoté, ale pii tom vyhybani si velmi
ceni svého ¢asu. V Ciné je tomu piesné naopak — zde &as si ma hodnotu, avsak ne takovou,

jak je tomu v CR (Hofstede, 2017).

4.2 Analyza kultury ve vztahu k obchodnimu jednani
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o obchodnim jednéni v Cin¢ a Ceské republice.

4.3 Cina
Obchodni jednani v Cing se vyrazné 1isi od toho, jaky je pfijat v Evropé. Jak uvadi Gullova:

., Cinsti obchodnici jsou na rozdil od svych prudkych a nedockavych zapadnich kolegii velice
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trpelivi. Pojeti asertivity v ¢inském jednacim stylu je totiz ponékud jiné nez pojeti evropské
a americke. Vychazi z tradicnich viastnosti, jako je uzasna trpélivost, skromnost, slusnost a az
neuvéitelnd psychicka odolnost a hlavné vytrvalost. Cinsti partneri jsou zdvorili a skromni ve
vystupovani, totéz ocekavaji i od svych obchodnich protéjskii. V obchodnim styku Ciiiané
uznavaji také ohleduplnost, dodrzovani zabéhnutych pravidel a respektovani protokolarnich
zvyklosti* (Gullova, 2013, s. 43-44). Pravé proto se ma poéitat s tim, Ze jednani v Ciné
nebudou natolik rychld, jak je tomu v Evropé a budou trvat delsi dobu. Navic v Cing, jak bylo
vidét podle Gullové se ocekava diraz na protokoldrni zvyklosti a na dasledné dodrzeni
hierarchie, které¢ v Evrop€ nemaji zas az takovou roli. Evropané se mohou setkat s problémy
v trpélivosti, jelikoz v Cing je zvykem velmi dlouho naslochat sv protistrané a dlouho
smlouvat. Pravé proto je nutné neuspéchat jednédni, nikoliv se snazit jej zrychlit, aby se dostat

do ki¢ového bodu.

Pokud se jedna o pribéh jednani, tak Gullovéa uvadi nasledujici: ,, Ciiiané jsou povazovini za
jedny z nejtvrdsich vyjednavacii na svete. Tvrde prosazuji své pozadavky a jsou velmi dobre
argumentacné vybaveni. Za svym rozhodnutim si dokazi nekompromisné stat, jsou velice
tvrdohlavi a uzasné vytrvali. S ustupky rozhodne nespéchaji, pokud néjaky musi udélat, pak
vzdy az na posledni chvili. Na druhou stranu ale mohou byt pristupni logickym diivodiim *
(Gullova, 2013, s. 43-44). Pravé proto Cifiané se budou nékolikrat vracet ke stejné otazce a
snazit se vylepsit podminky, i kdyz smlouva jiz je podepsana. S tim se prost¢ ma pocitat.
Navic evropsky obchodni zastupce musi pocitat s tim, ze méa doptfedu pfipravit jasné a ziejmé

argumenty, které¢ by mély presvédcit ¢inského partnera.

Daéle Gullové poskytuje velice podrobny popis samotného predmétu jednani: ,, O Ciiianech se
rika, ze na rozdil od Evropani jednaji najednou o celéem baliku otazek, tj. ne o jednotlivych
bodech. K resenym navrhiim se nejdrive vyjadiuji jako k celku a potom teprve pristupuji
k jednotlivym castem. Vyzaduji podrobna vysvétleni, dotazuji se na detaily i technického
charakteru a casto se z ruznych pohledii vraceji k tomu, co jiz bylo probrano. Davaji prednost
jednani ve vétsich tymech. Proto je dobré vzit s sebou na jednani odborniky, kteri znaji
prislusné technické podrobnosti, abychom byli schopni vSechny dotazy uspokojivé zodpovédet.
Jednani tak byvaji casto zdlouhava, ale na druhou stranu si timto zpuisobem partneri vytvareji
vzdjemné vztahy a blize se pozndvaji* (Gullova, 2013, s. 43-44). Takze pfti jendani s ¢inskymi
partnerami se pfijde do styku s vétS§im tymem, nikoliv s jednotlivci. Dlivod je ten, ze kazdy

¢len ¢inského tymu bude nejspise odbornikem ve svém oboru.
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Jednani v Ciné probiha zpravidla na kolektivnim zakladu, je to rys, ktery vyplyva p¥imo
z asijské kultury — o tom jiz bylo zminéno v piedchozi kapitole. N¢kdy je ovSem pomérné
tézko identifikovat, kdo pfijimé rozhodnuti v ¢inském tymu, miiZe jit dokonce i o zdmérnou
snahu Cinskych partneri splést svého partnera. V tom je mozné vyuzit ndsledujici radu od
Cvejnové: ,, Pokud se jednani ucastni pocetnéjsi delegace, je zvykem, Ze slovo si berou jeji
vedouct. Zapojeni osob nizsiho ranku by Ciitany Sokovalo. Podrizeni mohou promluvit jen na
vyzvu Séfit, aby referovali o konkrétnim probléemu nebo vysvetlili detaily. Nejstarsi clen
delegace bude pravdeépodobné i jejim vedoucim* (Cvejnova, 2017). Takze je podle ni klicové
sledovat, kdo mluvi vtymu a kdo je nejstar§Si — ten bude s né&jvétsi pravdépodobnosti

rozhodovat o vSech vécech.

Naprosto zasadni je pii jednani v Ciné smlouvani o cené, ma se pamatovat to, ze v Ciné je
zcela bézné€ nenabizet piijatelnou cenu a domnivat se, Ze druha strana ji ptijme, ale postupovat
nasledovné: ,, Prvni nabidnuta cena se nikdy neprijimd, nebot byva vidy nadsazend. Cenova
jednani maji casto svij ritual a jejich soucasti mohou byt i drobné scénické vystupy vcetné
Zive gestikulace. Prvni nabidka je chapana jako prvni nezavazny test. Je lépe se usmdt
a nabidnout cenu podstatné nizsi. Postupem casu po dalsim handrkovani se vétsinou
dopracujeme ke kompromisni nabidce “ (Gullova, 2013, s. 43-44). Jedna se o pomérn¢ Castou
chybu ze strany evropskych manazeri, ktefi jsou zvykli jednat po evropsku — tedy nabidnout
svou cenu a presvédéit partnera vyhodnosti dané nabidky. V Ciné dana strategie viibec
neuspéje, jelikoz zde si budou myslit, ze delegace schvalné zvysila cenu, a proto Ciiané by

méli tuto cenu snizit.

Rovnéz se ma pocitat 1 s tim, Ze jinak budou jednat ¢inSti manazefi zvykli na jedndni se
zapadnimi partnery — zejména z pobiezni Ciny a v zvlastnich ekonomickych zoénach a jinak
vnitrozemni manazeti (Hebnar, 2017). V pobfezni Ciné¢ je totoiz velmi velky pocet

zahrani¢nich firem, které pochopiteln¢ maji vliv i na jendani mistnich manazera.

Stejn& jak i v ostatnich asijskych zemich je v Ciné velky diiraz divan na osobni vazby a
kontakty: ,, Obchodni partnerstvi tu vznika predevsim na zdkladé osobnich vztahi. Jejich
vybudovani neni snadnou zdleZitosti. Jsou potrebné casté schizky a jednani, zasilani
pozornosti, coz miize byt mnohdy pomeérné nakladné, a vysledek je pritom nejisty. Vse musi
stale doprovazet nas klid, vstricnost a srdecnost. Po podepsani dohody je vhodné udrzovat

dale pravidelny kontakt s cinskym protéjskem jako projev zajmu o dalsi spolupraci“ (Gullova,
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2013, s. 43-44). V Ciné tedy nelze se prosadit jinak, neZli jenom pies osobni vazby,

mimochodem dané tvrzeni plati i pro ostatni asijské zemé.

Cvejnova souhlasi s vy$e uvedenym a dodava, ze: ,, P obchodnim jedndni v Ciné zapomerite
na princip univerzalnich hodnot. Tamni obchodnici nezridka meni to, co jiz bylo dohodnuto,
cas pro né nehraje roli, zato symbolika a pratelstvi tu rozhoduji*. Pravé proto s Cifany se
doporucuje jednat az poté, co bylo obdrzeno doporuceni. Neni mozné zanedbavat rtzné
vecirky nebo pozvani od ¢inskych koleg, i kdyZ to na prvni pohled pfijde jako ztrata ¢asu, ba

naopak obyvatele Ciny velice peélivé sleduji reakci a chovani protistrany (Cvejnova, 2017).

O tom, e ¢as ma pro Cifany jiny vyznam pfi jednani, upozortiuje tieba feditel Skody Power
Musil: ,,Jednani s Cisiany trvaji podstatné déle. Jejich zdrzovaci taktika je pro netrpélivé
protejsky zcela zdrcujici. Na to je potreba se pripravit”. Jednd se o velmi slabé misto
evropskych obchodnikil pti jednani v Cing. Evropsti manaZefi nejsou na to viibec pfipraveni a
pocitaji stim, Ze obchodni jedndni slouzi jenom k upfesnéni pozadavki. Ve vysledku
manazeii z Evropy jsou velmi netrpélivymi, coz se nasledné¢ odrazi v pribéhu jednani

(Cvejnova, 2017).

Nejvétsim strachem pro Cifiana je tzv. ,,ztrta tvafe” — v ¢instiné mianzi, které pro Evropana
nema viubec Zzadny vyznam, do cCeStiny bychom dany pojem mohli pielozit jako ztratu
distojnosti. Furst tieba to popisuje nasledovné: ,, Smys! pro viastni diistojnost maji Cifiané
silne vyvinuty. Velmi se boji, aby neztratili tvar, coz by jim hrozilo zejména v pripadé
nedodrzeni subordinace ve vztahu ke starsim lidem, neschopnosti oviddnout své emoce, ¢i
nepohostinnosti*. Ciané jsou diky tomu velmi tvrdymi vyjednavaéi a jsou velmi psychicky
odolni. Totéz se ocekava i od protistrany. Je zcela nevhodné ukazovat znamky agrese
v ptipadé nespokojenosti pfi jednani. P¥i jednani v Ciné je nutné vzit v ohled i vék —zpravidla
plati, Ze v zemi je velmi velké ucta k star§Sim lidem. Proto tfeba Cvejnova piSe, ze: ,, Mladi
dynamicti obchodnici nemohou vidy pocitat s tim, Ze je okoli vezme vazné. Séf delegace by

proto mél byt clovek prinejmensim padesatilety *“ (Cvejnova, 2017).

Pro Evropany byva nékdy obtizné &elit tomu, ze Cifiané jednani povazuji za strategii win-win,
tedy nikdy nevyjadii svlij negativni vztah, respektive nikdy nepfimo neodmitnou nabidku. Ve
vysledku evropsky vyjednava¢ se bude domnivat, ze se dospélo ke koncensu, avsak realita
bude zcela jina — ¢insky partner odsouhlasil dany projekt jenom kviili tomu, aby neztratil tvar
a aby néukazal svym podfizenym, ze neni schopen plnit to, co od néj pozaduje evropska

protistrana. Pfitom Cinané to nepovazuji za néco negativniho, ale spiSe to vnimaji jako
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zdvotilost jako tfeba nabidnuti cigaret nebo spolecny obéd. Gullova to popisuje nasledovné:
., Typickym jevem p¥i jednani s Ciniany je snaha vyhnout se zejména negativni primé odpovédi.
Tento fakt souvisi s dlouholetou tradici, podle niz by se jedinec mel vyvarovat primé vymeny
ndzorii kviili moznosti negativni reakce partnera. Ciiiané se snazi sviij protéjsek respektovat
a vwhybaji se situaci, kdy by jej mohli uvést do rozpakii primou odpovedi. Z toho vyplyva, ze
neradi rezolutné vyjadruji konkrétni konecny ndzor a snazi se mit stdle oteviena ,,zadni

vratka“ (Gullova, 2013, s. 43-44).

Ma se poéitat, ze v Cin& je i nadale, pfes vétsinu vladnich reforem a pokrok ve vzdélavéani
velmi nizk4 znalost anglictiny, proto vlastni ptekladatel je doslova nutnosti. Navic se ma
pocitat s tim, ze ¢inStina neni jednotna — obyvatelé severu a jihu zemé¢ se mnohdy nerozumi,
zejména pokud se jednd o mluvenou fec. Proto je vzdycky zapotiebi mit prekladatele, ktery je
obeznamen s mistnim dialektem. I pfi pouziti anglictiny to neni zas aZz tak jednoduché a
nezajisti splnéni viech podminek— jak pise Stihauer: , Znalost anglictiny je (zejména u
starsich, vedoucich pracovnikii) v Ciné velice omezend, a i pokud ¢insky partner rozumi (nebo
se tak tvari), je treba davat velky pozor na skutecné pochopeni problematiky-miize to byt
predmétem budoucich velkych nedorozuméni* (Stihauer, 2017). V Ciné tedy na rozdil od

Evropy se ma pocitat s tim, ze nelze se uplatnit jenom se znlosti anglictiny.

Je dilezité rovnéz neplanovat pracovni schizky béhem statnich svatki, zejména bchem
oslavy ¢inského nového roku. Déle pii jednani je potieba se vyvarovat politickym tématim,
jak je naptiklad dodrzeni lidskych prav, otazka Tibetu anebo Thajwanu apod. Daleko lepsi je
zvolit neutralni témata, jako tfeba sport. Ciiané se rovnéz velmi radi bavi i o roding a o své
kultute a tradicich (Hebnar, 2017). Bezesporu v rozhovoru s ¢inskym manazerem je mozné

nalézt daleko vice spole¢nych témat a nebavit se jenom o politice.

4.3.1 Ceskarepublika
V Ceské republice je nutné poéitat s existenci stylu jednani, ktery pfipomind zapadni, aviak
ma nékteré svoje vlastni rysy, které jej vyrazné odliSuji od némeckého nebo amerického.

Jedna se o prirozeny disledek existence odlisnych kulturnich hodnot a nazora.

Ceska repiblika po celou dou svého vyvoje byla siln¢ ovlivnéna némecky mluvicim
obyvatelstvem a sousednimi némecky mluvicimi zemémi. Proto je zcela pfirozené, Ze

némecky styl jednani mél klicovy vliv na Cesky styl.
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Pii jednani v Ceské republice je nutné rovnéz mit na paméti naplanovani schiizky. Stejné jako
i v Cing nedoporucuje se planovat navitévu béhem statnich svatkii — zejména na Vanoce,
kdyz v kancelatich nepanuje moc pracovni atmosféra — Cesi se budou snazit tyto schizky
posunout na leden. Je rovnéz nutné se vyhnout sjednani dilezitych schlizek v patek
odpoledne, jelikoz mnoho Cechil se chysta odejit z prace o néco diiv a odjet odpodivat za
mésto, coZ zrovna neprospiva obchodnimu jednani a jejimu pribéhu. V Ceské republice je
velmi velky vyznam ddvan ¢asu, neni vhodné chodit na schlizky pozdé. Navic vztah k Casu je
extrémné dalezity — kazdy Cech si nesmirné vazi svého a vaseho asu. Z toho diivodu se pii
jednani bude bavit jenom o samotném predmétu jednani, nikoliv o dal§ich vécech, Cesi se
tedy nebudou snazit podlouzit dobu jednani. Angliétina je relativné dobie rozsitena v Ceské
republice, proto neni nutné na rozdil od Ciny mit vlastniho piekladatele. S uréitymi problémy
spojenymi s jazykovou vybavenosti manazert je mozné se setkat jen u starSi generace obcantl
(Guide To Czech Republic — Etiquette, Customs, Culture & Business. Kwintessential.co.uk,

2017).

V Ceské republice je vhodné na za¢atku jednani podavat ruku a rovnéZ se divat piimo do oéi
svému partnerovi. Déle na ivodnim jednéani se nejprve pfijde do styku s manazerem stfedni
linie, ktery jiz po svém uvazeni mlze pustit jednani dale na vyssi Groven. Vedeni jednéni je
v porovnani se zapadnimi zemémi o néco deli. Pro Cechy je dulezité si vybudovat diivéru ve
svého partnera a teprve potom navazat na danou divéru dlouhodobou spolupraci (Guide To

Czech Republic — Etiquette, Customs, Culture & Business. Kwintessential.co.uk, 2017).

Nedoporucuje se davat ptili§ drahé darky. Mnohé firmy maji totiz cenovy strop na piijeti
darkti a miize to byt povazovano za urcity uplatek, a proto ¢eSti manaZzeti jej musi odmitnout,
aby se zachovali v souladu s politikou spolecnosti. Proto je vhodné zvolit cestu spise
drobnych darki, které se tykaji pfedmétu vasi narodni kultury (Business etiquette. Passport to

trade, 2017).

Pii jednani s ¢eskymi manazery je nutné dbat na dodrzeni formalit a celé fady pravidel.
Cizinci si v§imaji, Zze pro Cechy je velmi dilezité dodrzet pravidla a to, na éem se dohodlo.
Pravé proto zde neni nutné pocitat s tim, ze CeSti manazefi, jako tieba Cinské, nebudou se
snazit zménit smlouvu, ktera jiz je podepsana. Déle Cesi velice radi ovéfuji viechny smlouvy
a podepisuji je jen za pfitomnosti pravnika a velice ¢asto nechavaji smlouvu pecist pravé

pravnikem (Czech Meetings. Worldbusinessculture.com, 2017).
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Je mozné si viimnout, ze v Ceské republice pievladaji dva styly vedeni jednani, a to
v zavislosti na véku osoby, kterd dané jednani vede. Prvni styl jednani je veden starSi generaci
manazerl, ktefi pracovali za komunismu. Dany styl jednani je charakteristicky pomalym
rozhodovacim procesem a naprosto chybéjicim prvkem agrese, v tomto stylu jednani se velky
diraz dava na vytvoreni pratelské atmosféry a vzdjemného pochopeni. Jednani jsou v tomto
pfipadé o néco delsi, nezli je tomu zvykem v zapadni Evropé. Druhy styl jednani je
uplatiiovan mladsi generaci. Tento styl jednani pfipominad spiSe zdpadni — manaZzeti dané
generace jdou rovnou do véci, nemluvi o krasech Prahy, nesnaZzi se vytvofit ptatelskou, ale
spiSe obchodni atmosféru apod. Druhy styl se vice pfiblizuje zdadnimu s jeho dirazem na
pfesnost a snahu vyfeSit podstatu problému, nezli jit cestou vzajemného porozumeéni

(Business etiquette. Passport to trade, 2017).

4.4 Rizené rozhovory s manazery

V ramci vyzkumu ochotu spolurpacovat vyjadfili celkem Ctyfi osoby, znichz dvé pracuji
v Cing a dvé v Ceské republice. Viichni manaZefi pred tim neméli z4dné zkusenosti s danymi
zemémi a pusobi v dané zemi nejmén¢ jeden rok. Jedna se tedy o dobu dostate¢nou pro

posouzeni kultury dané zemé a jejimu vlivu na obchodni jednani.

4.4.1 VysledKky rozhovoru s manazefi pracujicim v Ciné

Jaky vliv ma podle Vas narodni kultura na obchodni jednani?

Kultura mé podle manaZerti naprosto zasadni dopad na obchodni jednani. Diivodem je to, Ze
obchodni jednéni je tak ¢i onak ovlivnéno kulturou dané zemé a pfistupy obyvatel k feSeni

problému a rovnéz k hodnotdm. Manazeti tedy potvrdili to, co se uvedlo v literarni resersi.

Podle sdéleni respodenta doslova bibli kazdého ¢inského manazera je kniha legendarniho
poradce Sun-Tsy Uméni valky. V dané knize je tfeba uvedeno, ze ttoCit se ma tam, kde
nepfitel toho nejméné cekd. Valka je podle knihy nikoliv o stfetnuti, ale o vyuZiti situace ve

sviij prospéch. Podle toho jednaji dle respondentii i Cifiané.
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Jak byste popsal styl jednani v dané zemi? V ¢em jsou jeho odliSnosti?

Styl jednani v Cin¢ je velmi tvrdy, mistni manazefi jsou velmi pfipraveni na kazdé jednéani a
naprosto dokonale znaji svoje silné a slabé stranky, navic velice podorbné prozkoumali i

svého partnera a maji naprosto jasno v ¢em mohou ustoupit a v ¢em nikoliv.

Naprosto rozhodujici roli v ¢inském stylu jednani hraje hierarchie a kolektivismus. V piipadé
hierarchie se jedna o situaci, pii které pouze feditel ma hlasovaci pravomoc. Ostatni ¢lenové
plni spiSe funkci radce a nemaji ani pravo zasahovat do diskuse. Kolektivismus je spojen
s ¢inskou kulturou. V Ciné je tedy zcela piirozené, Ze prace neni pro mistni jenom mistem,
kde se vykonavaji urcité pracovni ¢innosti, ale jedna se o soucast jejich Zivota. V tom vyplyva
i hlavni odli$nost — Cifian tfeba nikdy nepochopi jak miize Evropan rozdélovat osobni a

pracovni zivot.

Je tieba podle repodentl pocitat s tim, Ze pii jednani, respektive po ném se ocekava obéd
v prostorach hostitele. Jednani mize klidn€¢ probéhnout i v restauraci béhem stolovani, coz je
zcela neobvykle pro Evropu. Diky tomu se snazi ¢inské partnery ,,rozmékéit” svého

evropského kolegu.

Rovnéz semd pocitat s naprosto obrovskymi rozdily v pfistupu mistnich manazerd, pokud se
jednd o geografické tizemi — zcela jinka budou jednat manaZefi z pbiezni Ciny nebo Hong
Kongu a manazeti z vnitinich oblasti zem¢. Dlvod je v tom, ze prvni skupina manazerii je
zvykld na zapandni styl, kdezto druhd skupina spiSe vyuziva tradicni Cinsky styl vedeni

jednani.

. we

Jaké triky vyuzivaji manaZeri pri jedna v dané zemi?

Klasickym pfistupem c¢inskych manazerii je prodlouZeni doby jednani formou nutnosti
zkonzultovat svllj postoj. Dand situace plati zejména v piipadé, Ze CinSti manaZetfi maji
infromaci o dob¢ pfiletu a odletu zahrani¢nich manazerti, proto by se mélo pfesn¢ vyvarovat

jakéhokoliv informovani protistrany.

Velice ¢asto Cinlané se snazi ukazat partnerovi, ze je vliibec nezajima dana zakazka a ze jiz
maji sjednano s dal§im partnerem. Neni nutné tomu véfit — jedna se o trik, ktery ma za cil

ovlivnit partnera.
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Cinany nikdy podle respondentil neza¢nou jednani prvnimi, ale budou se snazit k tomu vyzvat
svoje partnery, aby nedaly najevo svoje zdjmy a potieby. Neni viibec zvykem, jak je tomu
v ptipadé evropskych zemi, aby zdkaznik popsal svou situaci a posléze ¢ekal na odpovéd

dodavatele — Cifiané se snazi spise ¢ekat na to az dodavatel sam odhali jejich potieby.

Obyvatelé¢ Ciny se snazi za kazdou cenu vyuzit chybu v jednani ze strany svého partnera.
Pravé proto je zapotieba byt velmi pfipravenym a omezit moznost vzniku chyb na naprosté
minimum.

Vzdycky je zapotiebi byt ve stfehu pii jednani s ¢inskymi partnery — vSichni se budou
usmivat, snazit se vyhovét vasim potfebam, avSak je nutné pocitat s tim, Ze se jednd o urcity

trik.

Existuji genderové nebo jiné zvlastnostni pri jednani s manaZery dané zemé?

Genderové zvlastnosti jsou opravdu velmi vysoké — v Ciné je velmi silné nastavena
maskulinni spolecnost a je velmi tézko potkat Zenu jako hlavni manazerku. Zeny v Cing plni

spiSe pomocnou funkci — sekretarky, prekladatele apod.

Jak byste ti'emi slovy chaakterizoval manaZery dané zemé?

Prvni manaZer uvedl: neustaly tlak, snaha za jakoukoliv cenu dosdhnout svého cile a

kolektivismus.

Druhy manazer zminil: diiraz na spolecenské postaventi, trpélivost a vyznamem obiadi.

Co je podle Vas zakladem uspéchu pri jednani s manaZery dané zeme?

Hlavni z4sadou je byt flexibilnim, avSak neustupovat ihned jakmile ¢inskéd strana vyjadii sviij
pozadavek. Je zapotitebi dopiedu pfipravit oblasi, u kterych lze ustoupit a u kterych se to

nepovazuje za vhodné.

Ujednani o cené je naprosto zadsadnim bodem pii jednani s Cindny. PtisluSniky dané kultury
maji radi povéstné asijské smlouvani, proto neni nutné striktné¢ dodrzovat cenu, spiSe je

vhodné&jsi cenu na zacatku urcit vysoko a teprve potom béhem jednéni snizit.
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Ma se poéitat, ze Cifané velmi silné dbaji na sviij vngjsek a totéZ pozaduji i po svych
partnerech. Drahé hodinky, kabelky nebo telefon je velmi diilleztym pfedmétem pro hodnoceni
ze strany ¢inského partnera. V Ciné neni viibec mozné, aby feditel jezdil do prace MHD, coz
je zcela bézné v Evropé. Takze v ptipadé prvniho jednéni, pokud hostitel nema vhodné

prostory je zcela mozné si zarezervovat misto v drazs§im hotelu.

Hlavnim zakladem pro tspéch v Ciné je ale podle respodenti znalost mistniho partnera, je
zapotiebi aby vas n¢kdo predstavil a doporucil. V opaéném piipade Gspéch jednani je zcela

minimalni, v Cin€ neni mozné, jak je tomu v EU jen tak otevfit podnik a zacit pracovat.

Co byste doporucdil pri jednani v dané zemi?

V Zadném piipadé by se nemélo sdélovat ¢inskému manazZeru informace o ptiletu a odletu —
miZze to byt zneuzito protistranou. Déle je zapotiebi byt piipravenym na jakékoliv otazky, je

vhodnéjsi vzit s sebou specialisty na rizné obory.

Naprosto zasadnim doporucenim je mit vlastniho pfekladatele. BohuZzel znalost anglictiny je
v Cin¢ naprosto mnimalni, zejména u starSich manazeri.

Podle manazeri se pfi jednani v Ciné hodné¢ ptecenuji kulturni odliSnosti. Ciidné jsou stejni
lidé jak i v Evropé¢, pozaduji dosazeni urcitych cilli za co moznd nejmensiho Usili. Navic
kazdé¢ jednani je zaloZeno na interakci v podnikatelskych otazkach, které jenom malokdy jsou

zalozeny na narodnostni kultute, ale spiSe vychéazeji z potteb podnikéni.

V zadném ptipad¢ by se nemél ostie kritizovat postup ¢inskych manazert v ptipad¢ odhéaleni
problému. V Ciné je totiz velmi dilezitou oblasti je tzv. tvaf, coz v &esting lze chapat jako
urcity zpusob vniméni osoby neboli respekt ze strany jeho kolegli a podiizenych. Ztrata tzv.
tvéare je nejhorsi, co se muze stat ¢inskému partnerovi. Dal§im dopoucenim by mohlo byt tzv.
— davat tvar ¢inskému partnerovi. Jednd se o pochvélu anebo uznani své protistrany. Pfitom
s timto se rozhodn¢ nema Setfit. Praveé kviii tomu drobné darky pted obchodnim jednénim jsou
naprostym zdkladem pro préci s ¢inskym partnerem. Z vySe uvedeného divodu je nutné
diikladné ovéfit, jestli ¢insky partner skutené je schopen splnit smlouvu, se kterou se zavazal.
Bohuzel je nutné pogitat s tim, ze Cifidn se miize k né¢emu zavazat, avsak nebude schopen to

splnit, ale pfed o¢ima svého partnera, aby neztratil tvaf, odlouhlasi smlouvu.
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Je nutné byt podle respodentii velmi trpélivymi a nesnazit se uspéchat jednani. Cinsky partner
to mize vnimat jako urCitou urdzku. Dale neni mozné podle respodentl spoléhat jenom na

emailovou komunikaci — v dne$ni Ciné naprostym zékladem je osobni kontakt.

V Evropé je vSechno zaloZzeno na dohod¢ a na smlouvéach, kdezto v Cin€é zakladem pro
podnikéni jsou praveé osobni vazby. Proto je zcela vhodné se snazit vybudovat diivétivy postoj
ze strany Cinského partnera. Navic neni vhodné ménit osobu, kterd jedna s ¢inskou stranou,

pravé z vyse uvedeného divodu.

4.4.2 Vysledky rozhovoru s manazefi pracujicim v CR

Jaky vliv ma podle Vas narodni kultura na obchodni jednani?

I dle danych dvou respodnentli kultura ma naprosto zdsadni vliv na obchodni jednéni.
Manazeti tfeba upozornili na to, Ze v ¢eském jazyce poradi slova ma pfedem danou sekvenci

a nelze prednét ménit s podnétem. To samé plati i pro Ceské manazery.

Jak byste popsal styl jednani v dané zemi? V ¢em jsou jeho odliSnosti?

Styl jednani je veden klasickym zdpadnim zpisobem — formou vymezeni spole¢nych bodl a

diskuse kolem nich.

Bohuzel podle manazeri ¢eskym vedoucim zaméstnanciim podle respodentli né¢kdy chybi
dlouhoodby pohled na véc. Pravé proto nékdy se stava, ze ¢esky manazer nebude se zajimat o
zakazku, jelikoz jemu se bude zdat, Ze dany obchod nepfinese vysledek, ackoliv se jedna o

obchod, ktery ptinese vyseldky az v del$im ¢asovém horizontu.

Podle nich Cesky styl je zlaoZzen pfedevSim na uplatnéni jiz existujicich a pfijatych norem a
pravidel. Pro ceské manazery je podle respodenti klasické upaltnéni pravidel a norem.
Klasickym ptfikladem jsou zplsob psani jména — v anglicky mluvicim svété neni vibec
obvykle dopliiovat ke svému jménu akademicky titul, v Ceské republice je to ale zcela b&zng.
Vétsina Ceskych manazerd pfi své praci a jedndni uplatiiuje demokraticky styl — béhem

jednani je zcela bézné, Ze se vyjadiuji mnozi clenové skupiny.
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Jaké triky vyuzivaji manaZeri pri jedna v dané zemi?

Respondenti neuvedli zadné zvlastni triky, které vyuzivaji Ceské manazeti pii jednani se
svymi partnery. VSechny triky jsou podle nich vyuZzivany i v jinych zemich — jednd se o
zdtraznéni na vyhody spoluprace s danym partnerem a presvédceni formou upozornéni na

silné stranky a reference podniku.

r__r

Existuji genderové nebo jiné zvlastnostni pri jednani s manaZery dané zemé?

V ptipadé Ceské republiky neni mozné podle manazeri vypozorovat vyznmané zvlasnotsti pii

jednéni. V Ceském prostiedi je zcela bézné, ze tym je veden zenou.

Jak byste ti'emi slovy chaakterizoval manaZery dané zemé?

Oba dva manazefi vymezili naseldujici tii slova, kterd dokazi podle nich nejl=pe vystihnout
podstatu jednani s ¢eskymi manaZery: presnost, pravidla a &as. Ce$ti manaZefi podle nich maji
radi pravidla a pfesnost. Navic podle respondenti psand a mluvend dohoda maji stejny
vyznam. V Asii je tieba tomu zcela opatné. Cesti manaZefi i velmi vazi svého Gasu a asu
partnera,proto nejradéji jdou rovnou k véci a nemluvi o vSeobecnych otdzkach. Mize to ale
n¢koho ze zacatku zarazit — zejména kdyz ocekava, ze ze zacatku se povede jednani ve stylu

,,to break the ice®.

r 7

Co je podle Vas zakladem uspéchu pri jednani s manaZery dané zeme?

Naprosto nezbytné nutné je vyznat se vylozené v technickych aspektech fizeni a podnikani.
Naprosta vétSina soucCasnych Ceskych manazeri ma bud technické, nebo ekonmoické
vzdélani, které je zlaoZeno praveé na techncych znalosetch. Podle manaZerti neni viilbec mozné,
aby manazer byl GspéSny, pokud se nevyzna v technické strance. Na druhou stranu u ¢eského
managementu neni mozné vypozorovat vliv jedné silné osobnosti na rozhodovani. Je zcela

bézné, ze na rozhodovaci proces maji vliv vSichno ¢lenové tymu.

Cesky styl managementu je zalozen na disciplin€, ale na druhou stranu je vidét, ze Cesti
manazefi jsou velmi otevieni ndpadim pochédzejicim od tadovych pracovnikl. Podle
respondentl v asijskych zemich je ale situace opacna — zde tadovi ¢lenové na obchodnim

jednani se dostanou ke slovu az na povel svého nadtizeného.
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To ale nelze fict o pfistupi Ceskych manazerti k zaméstnancim zde management se moc
nezajima o osobni Zivot svych podfizenych a velice striktné se oddéluje osobni a soukromy
zivot. TakZe neni mozné na zacatku jednani pokladat Cechovi oosbni otazky tykajici se tieba

jeho osobniho Zivota.

Co byste doporucdil pri jednani v dané zemi?

Pii jednani s Ceskymi manazery se ma pamatovat piedev§im to, Ze jednani velice silné
pfipomind némecky styl - diiraz na ptesnost, kvalitu a presné dodrZeni toho, na Cem se
domluvilo. Psana a nepsand pravidla maji stejnou vahu. Znalost ¢eStiny neni nutnd — zde
existuje velmi dobréd znalost angliCtiny, a to na nejnizsich pozicich. Naprostym zakladem je

podle manaZerti nutnot mluvit pfimo o dané véci a nesnazit se protahnout ¢as jednani.
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5 Diskuse
Vyzkum jednoznaéné poukdzal na vyznam narodni kultury na podnikatelské jednani. Jedna se
o zcela pfirozeny dusledek — do kultury patfime jiz okamzikem svého narozeni. Ve vysledku

socializace pfenaSime svoje zvyky i do obchodniho jednani.

Pravé proto je nutné pocitat s tim, Ze klasické rysy narodni kultury bude mozné potkat i pfi
obchodnim jednani. Pravé proto znalost narodni kultury mtize byt velice ndpomocna, zejména

ve fazi nutnosti osobn¢ jednat s pislusniky dané kultury.

Provedend analyza upozornila na celou fadu odli$nosti pii jednani s pfislusniky ceské a ¢inské
kultury. VétSinu téchto odliSnosti je mozné najit ve vyzkumech narodni kultury provedenych

tfeba Hofstedem.

Jinymi slovy tvrzeni uvedena v teoretické ¢asti prace byla dolozena v praktické ¢asti. Vyzkum
prokézal nutnost doptedu se piipravit na jednani s pfislusniky dan kultury, aby se vyvarovalo

negativnimu dopadu.

Je nutné rovnéz uvést, ze obchodni jednani na rozdil od obycejné konverzace vzdycky sleduje
jeden cil — uzavieni obchodu. Pravé proto obé dvé strany se snazi vyvinout usili, aby byli
schopni docilit aspéchu. Pochopitelné ve smiseném manzelstvi, kdy manzel a manzelka patii

do jinych kultur, by byla situace zcela jind a dochdzelo by k ¢astéjsim nedorozuménim.

Ma se rovnéz pocitat s tim, Ze v kazdé zemi jsou jind eticka pravidla a vzory chovéni. Ve
vysledku se mlze stat, Ze s na obchodnim jendani dostaneme do nevhodné situace. Nejlépe to
bylo vidét na piikladu Ciny. V Evropé psané a mluvené slovo maji stejny vyznam, kdezto
Cinané ke smlouvam se stavi zcela jinak a jim ned&la zadné etické obtiZze neustale se vracet ke

stejnému tématu, které jiz bylo rozebrano.

Navic znalosti kultury a mistnich tradic pomou jak fik4d v anglictin¢ ,,to break the ice®.
Pochopitelné neni vhodné pocitat s tim, Ze po rozhovoru s ¢inskym partnerem o dob¢ vlady
Cchin S'-chuang-ti lze dostat vyraznou slevu, aviak diky tomu Ize zaslouZit respekt ze strany
¢inskych partnerti. Timto se davéa najevo, zZe vam nejde jenom o podnikdni, ale vyjadiujete
svij zajem o ¢inskou kulturu, coz pro ¢inského partnera znamena, ze mate predev§im o rozvoj

dlouhodobych vztahtl.
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6 Zavér

Dftive nebo pozd¢ji kazda firma musi pocitat s konkurenci nejen v rdmei domaciho trhu, ale i
v mezinarodnim méftitku, diivod je snadny — staci zajit do nejbliz§itho obchodu a ujistit se, ze
na regalech je mozné najit zbozi z celého svéta. Neni mozné se domnivat, ze globalizace a
propojenti trhil je fenoménem jenom dnesni doby, prvotni globalizaci bylo mozné zaznamenat
jesté v 16. stoleti v souvislosti se vznikem kolonidlnich stati. Dnesni globalizace se 1i$i od
ptedchozich pfedevs§im formou a podstatou — v dne$ni dobé€ hlavni hybnou silou globalizace

je soukromy sektor, nikoliv stat jak tomu bylo pted tim.

Praveé z divodu vyse zminéného soukromého sektoru jednou z dilezitych otazek v soucasném
svété je obchodni jednani mezi piislusniky riznych kultur. I pies veskeré zmény v ekonomice,
vyvoji anglictiny jako svétového obchodniho jazyka apod. kulturni odliSnsoti stale hraji svou

roli.

Na obchodnim jednéni je nutné pocitat s ur¢itymi kulturnimi odliSnostmi, které je nutné vzit
v potaz a posléze vyuzivat ve svlj prospéch. Velmi vhodné se jevi dopfedu nastudovat

zakaldny mistni kultury, zejména pokud jste pozvani na ur¢itou narodni oslavu.

Na zéklad¢€ vySe uvedenych argumentl je mozné se domnivat, Ze cil pfedkladané baklaarské
prace - provést rozbor chovani pfi obchodnim jednani ve vybranych zemich — je mozné
povazovat za splnény. V ramci bakalarské prace byl dikladné prozkoumén rozbor kulturnich

odlignosti v chovani Ciny a Ceské republiky.

Prvni cil bakalafské prace byl splnén v rdmci prvni €asti prace, kde se pozornost zaméfila na
zhodnoceni nazord jednotlivych autort na narodni kulturu a odli$nosti v obchodnim jednani,

které vyplyvaji z rodilného ptistupu lidi.

Dale bakalarska prace obsahovala i doporuceni pro jednani s piisluSniky danych kultur.
Jmenovité se jednalo v ptipadé Ciny o: nesdélovani infromace o délce pobytu, zejména pokud
je pobyt v Ciné omezen, mit vlastniho prekladatele, nekritizovat ¢inského partnera pied jeho
kolegy a podiizenymi, byt trpélivym na jednani a pocitat s tim, ze se jednani protadhne a snazit
se vybudovat osobni vztahy s ¢inskym partnerem. V p¥ipadé Ceské republiky $lo o: diiraz na
presnost, kvalitu a pfesné dodrzeni toho, na ¢em se domluvilo a nutnot mluvit pfimo o

pfedmétu jednani.
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Nelze se ovSem domnivat, Ze i znalost mistni kultury a stylu obchodniho jednani dokonale
zaru¢i Gspéch na daném konkrétni obchodnim jednani. Ba naopak - diiraz by mél byt dan
spiSe na znalost svého produktu, které je zcela mozné doplnit pravé znalosti kultury a
mistnich zvykd.

NS4

znat svoje silné a slabé stranky, stejné jak o silné a slabé stranky konkurence. Znalost kultur je
spiSe vhodnym dopliikkem, ktery pomiiZze se vyvarovat negativni situace. Navic je nutn pocitat,
ze lidé jdou na samotné obchodni jednani s ur¢itym cilem a dopiedu pocitaji, ze bude potieba
jednat a prizpiisobovat svoje pozadavky, nikoliv jdou na obchodni jednani s cilem ukézat na

odliSnosti své kultury.

Ma se rovnéz pamatovat, Ze neexistuji dobré a Spatné kultury, na kazdou kulturu se ma
pohlizet jako na jedine¢ny prvek nasi civilizace. Navic se m& pamatovat, ze neni mozné
kulury hodnotit, spiSe je lepsi je porovvnavat, tedy zjiStovat co je pro danou kulturu klicové a

co nikoliv.

Krom¢ toho bakalatskd prace obsahovala i relativné podrobny rozbor stereotypi, které se
vztahuji k vybrané kultute, dospélo se k jednoznacnému zavéru, Ze stereotypy stale plati,
zejména se to tyka Cinského stylu jednani — diiraz na koelktivismus, obava o ztratu respektu
ze strany podfizenych apod. Pravé proto s tim je nutné pocitat béhem jednéani s ¢isnkyim

partnery.
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Prilohy

Dotaznik

Jaky vliv ma podle Vas narodni kultura na obchodni jednani?

Jak byste popsal styl jednani v dané zemi? V ¢em jsou jeho odliSnosti?

Jaké triky vyuZzivaji manazefi pii jednd v dané zemi?

Existuji genderové nebo jiné zvlastnostni pii jednani s manazery dané zeme?
Jak byste tfemi slovy chaakterizoval manazery dané zem¢?

Co je podle Vas zédkladem Uspéchu pii jednani s manazery dané zeme?

Co byste doporucil pfi jednani v dané zemi?
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