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Vliv Asijské kultury na podnikani

Pripadova studie ¢inské kultury

Souhrn:

Tato prace je zamétfena na popsani vlivu asijské kultury na podnikani, se zamétenim
na Cinu. Analyzuje kulturni rozdily a poukazuje na dilezitost kultury v podnikani.
zkracené definovano, co to kultura viibec je, jaké jsou jeji elementy a jaké jsou rozdily mezi
kulturami samotnymi. Podrobné&ji jsou pak rozepsany kulturni dimenze podle Geerta
Hofstedeho, vyznamného holandského védce zkoumajiciho rozdily interakce mezi riznymi
narodnimi a organiza¢nimi kulturami.

Prakticka Gast je pak uz piimo zaméfena na kulturu Ciny a priibéh obchodovani s ni.
Je zde detailné rozepsano, co obnasi takové “obycejné jednani”, které za€ina studiem ¢inské
kultury, pokraduje piiletem do Ciny a sezndmenim s obchodnimi partnery. Poté teprve
nasleduje slozity prubéh celého jednani, spole¢né se vS§emi nezbytnymi tradicemi a pravidly.
Jsou zminény i spoleéenské koncepty, které jsou pro Cinu velmi dileZité, stejné jako jeji

historie a filozofie, kterd ovliviiuje cely jejich Zivot.

Kli¢ova slova:

kultura, podnikani, komunikace, Asie, trh, ekonomika



The influence of the Asian culture on doing business

Case study of Chinese culture

Summary:

Topic of the thesis is to explain the influence of Asian culture on doing business,
specifically focused on Chinese market. It analyses cultural differences and points out the
importance of culture in business. In the theoretical part, the most important factors as well as
all cultural influential factors are mentioned. Definition of culture itself is presented together
with basic cultural elements and differences among cultures. Further on, cultural dimensions
of Geert Hofstede, one of the eminent world culture-scientist, are described, specifically
focused on interaction among different cultures and organisational cultures.

Practical part then puts more emphasis on the Chinese business culture itself. Topics
such as business negotiation differences are starting the practical part, followed by behaviour
patterns after coming to China and meeting future business partners with Chinese roots. After
explanation of all the basic differences “on the first sight”, author goes more into detail and
explains detailed differences connected with traditions, rules and all other necessary
information about how to behave in the Chinese business environment. Thesis focuses on all
formal collective behaviour concepts, which are very important in the Chinese culture as well
as its history and philosophy, which influences both their personal and professional life every

day.

Keywords:

culture, business, communication, Asia, fair, economy, enterprise
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1. UVOD

Je pry¢ doba, kdy si jednotlivé kultury zachovavaly svou vlastni identitu a branily se
prolinani cizich zvyku a tradic. Soucasny zpusob Zivota naopak vede k jejich vzajemnému
propojovani, piesto si ale kazda kultura zachovava sva specifika. Je pro nas vyhodné se v nich
alespon trochu orientovat, at’ uz chceme v zemi s jinou kulturou podnikat nebo jen cestovat.
historii, ktera je zndma svou rozmanitosti.

Posledni dobou se o Ciné zadind vice mluvit. Je jednou z nejvice ekonomicky se
rozvijejicich zemi a na konci roku 2014 po témét 150 letech vystiidala Spojené staty v roli
nejvétsi svétové ekonomiky. Cina nam dava velice p¥iznivé podminky pro podnikani, at’ uz to
jsou nizké naklady na vyrobu, nebo velky trh pro odbyt vyrobku a sluzeb. Na druhou stranu
jejich kultura a chovéni jsou na tolik odlisné, Ze je n€kdy tézké jim porozumét. Avsak pro
podnikatele ¢ manaZery je to velmi daleZité, pokud maji v planu do Ciny vycestovat. Vétsing
nedorozuméni a nepochopeni se da predejit predbéznym studiem jejich kultury.

Prakticka &ast vychdzi ze samotného vyzkumu a vyzdvihuje vyjimeéné a pro Cinu
charakteristické projevy kultury. Je zde popséano, jak vypada takova cesta na obchodni jednani
do Ciny, co je dulezité si pfipravit a jak bude nejspis takové jednani probihat. V druhé &asti
jsou také zminény odliSnosti ve zvycich, na které je tfeba si dat pozor a tradice, které je nutné
dodrZzovat. UzZ jen takové predani vizitky neznamena ji vyndat z kapsy, vyménit si ji a uklidit
zpét do kapsy. Pro nas je to naprosto automatické, ale v Cin& to takhle nefunguje. Kdyz si
normalni ¢lovék pfedstavi pracovni vecefi, tak ho nenapadne, Ze to bude vecefe o 10ti
chodech, kde za kazdym chodem bude nésledovat ptipitek a cely veCer bude mit piesn¢ dana
pravidla, které je neslusné jakymkoli zplisobem narusit.

Posledni dobou oblibenost Ciny roste a vice a vice firem se snazi proniknout na jeji trh
a zacCit s ni obchodovat. Otevira se nam zde trh plny moznosti, ktery v Evropé nenajdeme.

Atraktivnost ziskava jak u velkych firem, tak i u menSich.



2. CIL A METODIKA PRACE

Cilem diplomové prace je poukdzat na dilezitost kultury v obchodovéani. Kultura
ovlivituje jak konzumni chovani spotiebitell, tak poptavku po zbozi i koupi produktu. Proto
proniknuti do kultury zahrani¢niho partnera byva zacatek uspéchu. Prace bude sledovat
kulturni faktory, které ovliviiuji mezinarodni obchod. Hlavnim cilem bude zaméfit se na
analyzu vlivu asijské kultury na podnikani, konkrétnéji na cinskou kulturu tak, aby byly

zfejmé a jasné rozdily v kulturach a nedoslo pak k nedorozuméni mezi jednateli.

Metodika zpracovani teoretické Casti vychazi ze shromazdéni potiebné literatury a
nasledného studia z knizek, ¢lankti a dalSich zdrojt, at’ jiz tiSténych nebo v elektronické
podobé. Pro dané téma neni typické statistické ¢i matematické zpracovani dat, proto byla
pouzita metoda kvalitativniho vyzkumu. Diplomova prace je rozdélena na ¢ast teoretickou a

analytickou. Teoreticka ¢ast obsahuje reSerSi, kde jsou vysvétleny zékladni pojmy. V

vvvvv
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3. LITERARNI RESERSE

3.1 Definice Kultury

Slovo kultura vzniklo z latinského “colere”, které znamenalo vzd€lavat se, péstovat.
Pivodné bylo mysleno v zemédélském smyslu, az pozdéji ho do nové perspektivy uvedl
Marcus Tullius Cicero, kdyz oznacil filozofii za ‘“kulturu ducha”. Odtud pak vznikl pojem
vymezujici oblast lidského vzdélavani. (Srongk, 2001)

Do moderniho pojeti antropologického vyustila odliSnd dimenze pojmu na konci 18.
stoleti diky Gustavu Fridrichovi Klemmovi. Nastal tak vyrazny zvrat v pouZzivani pojmu
kultura ve specialnich védach. Jeho vymezeni kultury I1ze povazovat za prototyp klasickych
definic kultury: “ Usiluji o to, abych prozkoumal a urcil postupny vyvoj lidstva od jeho
nejneumélejsich prvnich pocatkd az po organické vytvareni narodt ve vSech ohledech, to jest
to, co se tyka zvykd, znalosti a obratnosti, doméciho a vefejného zivota v miru i ve valce,
nabozenstvi, védéni a uméni.” (Soukup, 2004)

VSak prvni moderni antropologickd definice pojmu kultura se objevuje v knize
Primitivni kultura od Edwarda Burnetta Tylora. Ten chapal kulturu jako systém vseho toho,
co si ¢lovék osvojuje jako Clen urcité spolecnosti. Jeho definice kultury: * Kultura nebo
civilizace. Je komplexni celek, ktery zahrnuje poznani, viru, umeéni, pravo, moralku, zvyky a
vSechny ostatni schopnosti a obyceje, jez si clovek osvojil jako ¢len spole¢nosti.”

Byl ptesvédCen, Ze principy racionalniho mySleni jsou zékladem lidského chovani v
modernich 1 primitivnich spole¢nostech, rozdil mezi primitivnimi a civilizovanymi narody
neni v odliSnych principech mysleni, ale ve stupni kulturniho rozvoje. (Soukup, 2004)

Kultura ptedstavuje urcitou identitu lidi, tedy zahrnuje to, s ¢im se ¢loveék nenarodi,
sdm to nevytvari, ale naptiklad to ptejima od starSich. Néco, co se musi naucit, aby se stal
¢lenem své spolecnosti. Je to spiSe kolektivnim, ¢asto anonymnim dilem mnoha generaci,
které se staraji a peCuji o to, co dané spoleCenstvi spojuje a zaroven odliSuje od jinych.
(DeVito, 2008)

Studiem kultury se zabyva hlavné kulturologie, sociologie, kulturni antropologie a
dalsi védy. Je to soubor vybranych a tvuréich lidskych ¢innosti jako literatura, uméni, divadlo,

nabozenstvi a i vzdélavani. (Barker, 2006)
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3.2 Kulturologie

Kulturologie je samostatny studijni obor a formujici se holisticka, komparativni a
interdisciplinarni véda o kultufe. Diky Lesliemu Alvinovi Whitovi tento pojem pronikl do
spoleCenskych véd a stal se soucasti prestiznich slovnikli a encyklopedii.

Predmétem studia kulturologie je pravé kultura, kterd je zkoumdna jak na drovni
materialnich systému, tak na Grovni symbolickych systémi, hodnot, norem a ideji sdilenych s
Cleny uréité spolecnosti. (Soukup, 2004)

Zabyva se studiem kultury z hlediska socidlniho, ekonomického, politického i
historického a to jak v porovnani soucasn¢ existujicich spolecenstvi, tak i vyvojem
spole¢nosti z historického hlediska. Vychézi z ptedpokladu, Ze kulturu je mozné zkoumat
komplementarn¢ na tfech zdkladnich strukturalnich arovnich, které by nemély byt
zamé&novany. (Soukup, 2004)

Prvni rovinou je vyzkum kultury a to v atributivnim smyslu, jako systému
extrasomatickych prostfedkii a mechanismi, co koordinuji, ovliviiuji a realizuji lidskou
¢innost na trovni lidského rodu. Pfedmétem vyzkumu je kultura lidstva jako rodovy znak-
generickd kultura. Druhd rovina pfedstavuje studium v distributivnim smyslu na urovni
konkrétnich kultur, subkultur, které¢ je mozné identifikovat v ¢ase a prostoru. Tteti rovina
pfedstavuje studium na Urovni jednotlivee, kdy je zvlastni pozornost vénovana otazkdm
individualni tvofivosti, zejména jeji kognitivni a motivacni bazi a vztahu k sociokulturnimu
systému. (Soukup, 2004)

Témata, kterymi se kulturologie zabyva: kultura jako adapta¢ni systém, jazyk a
mysleni, politika a moc, média a komunikace, osobnost a spole¢nost, kultury a subkultury,
kulturni identita, ¢lov€k a déjiny v kontextu kulturni zmény. Kromé mnoha generalizaci se
predstavitelé této discipliny znacné rozd€luji a to v otazkach idealismu, materialismu a
internalismu ¢i externalismu. (Barker, 2006)

Na pocatku 90. let 20. stoleti se zformovala prazska kulturologicka skola na Katedie

teorie kultury Filozofické fakulty Univerzity Karlovy v Praze.
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3.3 Elementy kultury

Elementy kultury jsou kognitivni prvky, normativni prvky, materialni prvky a jazyk.
Obvykle se sem tadi narodnost, vzdélavaci systém, ptistup k ¢asu a prostoru, piislusnost k
etnickym skupinam, nabozenstvi, spole¢enské skupiny a dals$i. Musime tedy vychazet z toho,

ze kultura zem¢ se sklada z fady elementl tvofici celek.

3.3.1 Nabozenstvi

Nabozenstvi patii mezi nejvyznamnéj$i zdroje kultury. MuUzeme ho d¢€lit do ti
zékladnich skupin: animistickd ndbozenstvi, monoteisticka povazovana téz za ,,zdpadni a
vychodni ndbozenstvi. Mezi ty zapadni fadime napiiklad judaismus, kiestanstvi a isldm, mezi
vychodni konfucianismus, hinduismus, buddhismus a Sintoismus.

Na prvni pohled vypada, ze ndbozenstvi a ekonomika maji naprosto odlisné cile.
Obchod je ve sféfe materidlni a nabozenstvi ve sféfe duchovni. Opak je vSak pravdou.
Nabozenstvi v mnoha ptipadech bezprostiedné ptisobi na rozhodovani o tom, zda se konkrétni
produkty budou nebo nebudou vyrabét a prodavat. (Sronék, 2001)

Rlzné druhy naboZenstvi stanovily nékteré principy, jez se primo ¢i neprimo
ekonomického a hospodarského Zzivota dotykaji. V minulosti vznikly rtizné zakazy a
pokyny, které se vSak uplatiiuji i vsoucasnosti. Pod tihou ekonomickych potieb se
z dlouhodobého pohledu pristup nékterych naboZenstvi méni, je vice pragmaticky a
realisticky. MonoteistickdA naboZenstvi maji stejné koreny. V moderni dobé vedlo
nabozenstvi a jeho spory k rozpadu nékterych statd a vzniku novych. Prikladem je tieba
Indie, kdy v muslimskych ¢astech vznikly P4kistan a Bangladés. (Sronék, 2001)

Budeme-li zkoumat oblasti a regiony podle pievazujiciho nabozenstvi a porovnavat je
s HDP na obyvatele, tak jsou na pomysiném Zebii¢ku na téch nejvyssich mistech zemé, kde
pfevazuji protestantskd a reformovand naboZenstvi. Na nejnizSich pfickach je hinduismus a
sikhismus.

V zemich, kde prevazuje islam, hraje roli obdobi Ramadéanu, které pfinaSi znacna
omezeni, napiiklad nemoZznost vést obchodni jednéani. V nékterych zemich jsou stanovené tzv.
dny odpocinku, u kiestanstvi je to ned¢le, judaismus ma sobotu a islam ma patek.

(Zamykalova, 2003)
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Néktera nabozenstvi maji vliv na ekonomickou ulohu zen, v mnoha z nich je zena

podfizena muzi. A urcuji, jak zena mlize a nemuze byt oblecena.

3.3.2 Jazyk

Pro jazyk se také jinak pouziva termin verbdlni komunikace, kterd ma pod sebou
jakousi podskupinu a to tzv. paraverbalni jazyk. Oznaceni paraverbalni jazyk se vztahuje na
silu hlasu nebo na ticho, které¢ pti konverzaci obcas nastane. (Vymeétal, 2008)

Jazyk ma vyznamny ucinek napiiklad v politice. Je jednim z charakteristik, jeZ jsou
spole¢né pro vSechny kultury na svété. Obsahuje fadu postojl, které zaujimame ve vztahu
k jinym. Odhady o po¢tu jazyku se lisi, vétsinou se ale Cislo pohybuje kolem tii tisic. Mezi
pet nejpouzivangjSich jazykd patii CinStina, anglictina, SpanélStina, ruStina a hindi. Tyto
jazyky tvofii pfiblizn€ 45% z toho 20% ma c¢instina. Pfipo¢teme-li dalsi jazyky jako ném¢ina,
japonstina, arabstina, francouzStina, portugalStina, bengalStina a italStina, dostaneme se na
60%. Nakonec tedy zjistime, Ze 95% obyvatel pouziva tak sto druhl jazykt. Samoziejmé
v kazdé zemi pak nalezneme néjaké odliSnosti nebo jina slova, 1 kdyZ jazyk pouzivaji stejny.
Naopak existuji zemé, jako je napiiklad Svycarsko, kde se hovoii vice jazyky, ve Svycarsku
je to Ctyfmi. V nékterych zemich jazyk rozd€luje obyvatele a maji i odlisnou kulturu.
(Ferraro, 2002)

Rozdil je také vtom, jak je dany jazyk pouZzivan, jestli je jasny, srozumitelny a
jednoznacny nebo naopak, pak dochazi k jistym nedorozuménim ve vzdjemné komunikaci.
V pomyslném zebiicku se nejjasnéji vyjadiuji Svycaii, Némci a naopak neptimo Arabové a
Cifani. Nepiimé vyjadfovani ob&as skryva nesouhlas, hnév, zklamani a toto chovani je
povazovano za hrubé a urazlivé. (Srongk, 2001)

Jazyk je zakladnim komunika¢nim prostfedkem. VSak i pouhd pifedstava jednotného
obchodniho ¢i diplomatického jazyka je dost vzdalena. Driive byla francouzstina jazykem
diplomacie, poté se k ni pridala angli¢tina a nyni je v OSN pét oficialnich jazykt. U nas nyni
pfevazuje nazor, Ze staci ovladat anglictinu a zapomina se napiiklad na ruStinu.

Obcas se stane, ze pfi jednani se sejdou dvé zemée, které maji odlisny jazyk. Pak je
potieba si najit profesionalniho tlumoc¢nika v daném oboru nebo pracovnika, ktery vsak bude
schopen vSemu rozumét. Vyuziti tltumocnika je dost ndkladné a pak zélezi na tom, jak dokéze

porozumét danému oboru a jak podrobné jedndni bude. Nejhor$i moZnou variantou je
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tlumocnik firmy partnera, je to sice finan¢né¢ vyhodné, ale nikdy neni jistota, ze bude tlumocit
vie a tak jak ma. (Sron&k, 2001)

Obcas se vyplati na preklad nékterych reklamnich véci najmout néjakého rodilého
mluvciho, aby se predeslo riznym ,,zkomolenindm*. Néktera spojeni se bézné pouzivaji, vSak
ve slovniku je nenajdeme. Muze pak dojit K neptijemnostem.

Do budoucna se pocitd stim, Ze se bude pocet jazykli zmenSovat s vyvojem

technologie a ty menSinové a mén¢ pouzivané budou postupem casu zapominany.

3.3.3 Komunikace

Do verbalni komunikace se v §ir§im pojeti zafazuje komunikace ustni, pisemna, ptima
¢i zprostfedkovand, ¢i ziva nebo reprodukovana. Je to vyjadfovani pomoci slov
prostfednictvim prislusného jazyka. (Vymétal, 2008)

Komunikace se mize tykat jedné osoby, tedy dialogu nebo dvou a vice osob. Definuje
slovni komunikaci jako vybér, kombinovani a produkci jazykovych znakt. Je to tedy psani
projevu, artikulace, fecova strategie, volba stylu.

Tento druh komunikace se fadi do dvou rovin. Prvni druh komunikace je racionalni a
druhy je emociondlni. Raciondlni vyuzivd vyluéné rozumovou ¢ast komunikace, z celého
pribéhu odd€luje emoce a je zakladem pro komentovani. To emocidlni se zabyva formou
sd€leni, zpiisobem jeho podani, individudlnim nazorem na sdéleni, pocitem z partnera a
emoc¢nimi extrémy. (Vymétal, 2008)

Mimo slov je pouzivéna i neverbalni komunikace, ktera projevuje pocity, emoce a
zaroven dopliiuje projev. Neverbdlni komunikace se vyznacuje fadou zpisobi jako je
napiiklad vyraz oblic¢eje, pohyby rukou, drzeni téla, ocni kontakt, viing, symbolika barev, styl
oblékani atd.

Neverbalni komunikace se déli na tyto druhy: kinezika (zaméfena na sledovani
pohybil celého téla), gestika (zaméfena zejména na pohyby a postaveni prstl, pazi, nohou a
hlavy), mimika (zaméfena na pohyby obli¢ejovych svall), vizika (zaméfena na pohyby oci,
vicek, obo¢i, o¢ni kontakt), haptika (zaméfena na vyznam dotekl), proxemika (zamétfena na
vyznam vzdalenosti) a posturologie (zaméfena na postoje a pozice celého téla). (Vymétal,

2008).
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Dutlezitd soucast komunikace je taky empatie, schopnost vcitit se. Je to schopnost a
ochota porozumét druhym lidem. Snaha pochopit jejich jednani, chovéni, myslenky, zdméry,
potieby, pocity a vztahy mezi nimi. Empatie tvoii zédklad komunika¢niho chovani. Bez této
schopnosti se Spatné ziskava divéra druhych lidi, potom tak vypada i jejich komunikace.
(Peters-Kuhlinger, 2007)

Uspéch pti komunikaci zavisi z 55% na fedi téla, z 38% na hlasovém kontextu a jen ze
7% na obsahu verbalniho projevu. Posledni dobou tento nazor za¢ina byt zpochybniovan, ale 1
piesto neverbalni komunikace zaujima stale diilezitou roli. (Vymeétal, 2008)

Napriklad takova véc, jako zvednuté oboCi se vSude bere trochu jinak. V Severni
Americe miize znamenat projev zajmu nebo i piekvapeni, v Britanii nedtvéru, v Cing
nesouhlas a v arabskych zemich zaporné stanovisko.

Projev, ktery se da Spatné¢ definovat je teritorialismus, nicméné je to jakasi hranice
mezi osobami pfi osobnim styku. Je to takové urCeni osobniho prostoru. Vzdalenosti se
rozdéluji do 4 skupin: intimni, osobni, spoleCenskd a na vefejnosti. V severni Evrop¢ je
osobni prostor, ktery si lidé udrzuji, vétsi, naopak v jiznich statech se prostor zmenSuje a lidé
k sobé maji blize. Napiiklad v Thajsku je vzdalenost 80-100 cm, v Evropé¢ 60 cm, v USA
40cm a na Blizkém vychod¢ jen 20 cm. Obcas tedy nastava problém, kdyz spolu hovofti dvé
osoby rozdilnych zvyklosti. Kazda si chce udrzet odstup, ktery je ji pfirozeny. To vsSak nelze.

Jinou formou jsou pak doteky, kdy se pfislusnici odlisnych kultur seznamuji nebo
zdravi. Né&které kultury si podavaji ruku, jiné se objimaji, ¢i libaji na tvar. Rozdily jsou i
v podani ruky. U Némct je stisk ruky pevny a energicky, u Francouzi je spiSe lehky a rychly,
v arabskych zemich je opakovany a dlouhotrvajici. Ale naptiklad u Japonci, prevazné téch
starSich je podani ruky nasilné a neobvyklé. (Hebnar, 2016)

Zdanlivou malickosti jsou i ¢asové intervaly pii mluveni dvou osob. Kdy vétSinou
jedna c¢ekd, az druhd domluvi nebo dokonéi mysSlenku. Japonci pfitakdvaji na souhlas
priblizné kazdé 2-3 vtefiny, tim dévaji najevo, ze berou na védomi, u ostatnich je interval
piiblizné 6-10 vtefin. (Hebnar, 2016)

Kazda kultura ma vlastni pojeti neverbalni komunikace. V souvislosti s problematikou
vni je dilezit¢ mit o zakladnich rozdilech alespont né&jaké znalosti. Poustét se vSak do
napodobovani neni uplné¢ vhodné a ma to spiSe negativni ucinek, pokud ¢loveék neni szity

s danou kulturou a netravil v dané zemi del3i dobu. (Srongk, 2001)
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334 Cas

Cas miize byt posuzovan hned z nékolika aspekti jako filozofického, biologického &i
technického. Kultury maji odlisny vztah k ¢asu a to kratkodoby nebo dlouhodoby. Prvni
pristup k Casu se snazi hospodatit s casem co nejucelnéji, podle druhého pfistupu ¢as neni

Edward T. Hall je jednim z nejvyznamnéjSich autord v tomto oboru a podle n¢j se
pfistup kultur déli do 2 skupin a to monochronické a polychronické. Monochronicka skupina
je charakterizovana posedlosti ¢asem, dohodnuty program se dodrzuje, na sjednané schiizky
se chodi presnd. Cas, kdy se nic neuskuteénilo, je as nevyuzity. Kazd4 jednotka ¢asu ma
svou cenu a vidime to naptiklad u ¢t od advokatl, 1¢kait atd. Opakem je skupina druha a to
polychronickd, kde na case tolik nezalezi, nejdulezitéjsi je dokoncit jiz zahajené jednani.
Vyjimkou je primyslova vyroba, ta vyrazné ptihlizi k ¢asu. Celkové zde neni nedodrzovani
Ihiit a terminti ni¢im neobvyklym, maji pfednost lidské vztahy. (Srongk, 2001)

Clenéni podle uvedenych hledisek rozdéluje regiony na silné monochronické a témi
jsou: Severni Evropa, némecky hovotici Evropa, Severni Amerika a Japonsko. Mirné
monochronické jsou: jizni Evropa, vychodni Evropa, Australie a Novy Zéland, Singapur,
Hongkong, Cina a Jizni Korea. Mezi polychronické fadime: arabské zemé, Afriku, Latinskou
Ameriku, jizni a jihovychodni Asii. Obcas se ale stava, ze nékteré¢ zemé postupné piechazeji z
jedné skupiny do druhé. (Sron&k, 2001)

DalSim pohledem na posouzeni €asu je tzv. linearni a multiaktivni skupina. U linearni
skupiny se ¢as zabyva minulosti, pfitomnosti a budoucnosti. Zakladem jsou hodiny a je nutno
dodrZovat ptesny pracovni rozvrh. Podle druhé skupiny je ¢as subjektivni a vztahuje se ke
konkrétni udalosti nebo ¢innosti. (Zamykalova, 2003)

U casu neni dulezity jen zpisob, jak se osoba dostavi na schiizku, ¢as ovliviiuje i
zahdjeni jednani, zpisob a vedeni jednani. Pfi jednani dvou kultur miiZe nastat problém, kdyz
jeden dorazi pozdé&ji a druhy to bere jako neomalenost nebo dokonce jako urazku. Pokud se
jednani protahne, tak v tu chvili nastavd dal$i problém, pfisluSnik monochronické skupiny
pozadd o dokonceni na druhé schiizce a prislusnik polychronické bude chtit ve schlzce
pokracovat. (Sronék, 2001)

U rozhodovaciho procesu je vSe taky odlisné, napiiklad Severoameri¢ané maji

tendenci vSe rozhodovat hned na misté, asijské zemé rozhoduji bez ohledu na terminy, az
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zalezitost dozraje. Pfi jednani tak zalezi na tom, jestli je strana domaci nebo je jen na navstéve

a nabizejici ¢i prodavajici.

3.3.5 Prostor

Odlisné kultury se projevuji 1 v rozdilech u kancelafskych mistnosti. V zapadnich
firmach vétsSinou vedouci pracovnici maji svou kancelai nebo oddéleny prostor od ostatnich.
Velikost a vybaveni kancelaie odpovida postaveni dané osoby ve firm&. Cim vys je
zamé&stnanec ve firm¢ postaven, tim vétSi a honosnéjsi kancelat ma. Oproti tomu naptiklad
pouze opravdu vysoce postaveny zaméstnanec. Samoziejmé vzdy zdlezi na zplsobu prace a
zaméfeni dané firmy. (Sronék, 2001)

Dalsim rozdilem v kultufe jsou oteviené ¢i zaviené dvefe. Ve Spojenych statech
oteviené dvefe znamenaji, ze pracovnik je k dispozici, kdyz ma dvete zaviené, tak nechce byt
ruSen. Naproti tomu v Némecku jsou oteviené dvefe vykladany jako znak neuspofadanosti.
(Zamykalova, 2003)

Kazdy potfebuje kolem sebe mit prostor, ve kterém se citi bezpecné a pohodiné.
Nékdo je schopny pracovat ve velké mistnosti, kde je vice lidi, nékdo vSak musi mit svou
uzavienou mistnost, aby se mohl na préci soustiedit. Nekteti lidé se na pozdrav objimaji a jini
jen pozdravi. Podle velikosti prostoru miZeme rozdélit kultury na ,kontaktni a
,hekontaktni®. S tim souvisi i otazka ,,dotykani* a ,,nedotykani*. Vice dotyku je typické pro
latinskoamerickou kulturu, jih Evropy. Velmi malo dotekd anebo viibec Zadné se vyskytuji u
severoamerické kultury, ve Velké Britanii, Svédsku a Japonsku. (Hebnar, 2016) (Hebnar,
2016)

To je nutné mit na paméti 1 pfi obchodnim jednani, abychom zbyte¢né¢ n€komu
nenarusSovali jeho osobni prostor. Projevuje se to naptiklad pii stisku ruky, kdy si japonsti

partnefi ruce navzajem ani nepodavaji. (Zamykalova, 2003)
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3.3.6 Socialni struktura

DalSim pilifem kultury je socialni struktura, kterd zahrnuje sit’ vztaht jedincd, pozic,
roli a usptadani vztahii ve spolec¢nosti.

Socialni postaveni, neboli status mize znamenat, jak konkrétniho jedince, tak i
skupinu. Status ur¢uje prava a povinnosti jedince ve vztahu k ostatnim. Vztahy mezi riznymi
socialnimi statusy vymezuje socidlni role. Socidlni nerovnost a jeji rozvrstveni mezi
spoleCnostmi se nazyva socidlni stratifikace a tato nerovnost muze byt narodnostni,
majetkova, ale muze byt zohlediiovana i1 z hlediska véku, vzd€lani ¢i pohlavi. Pii
uskutecnovani stykt s néjakou firmou je vzdy dulezité si uvédomit, jaké je vrstveni uvniti
dané firmy. Dochazi tam Kk riznym odlisnostem, které se vztahuji ke spolecenskému
postaveni, hierarchickému uspoiadani, pravomocem nebo poskytovani ucty. (Srongk, 2001)

Postaveni muze ziskat dvéma zptsoby, bud’ rodem a nebo vlastnim pfi¢inénim. Firmy
lze pak rozdélovat na formalni a neformdlni. Prvni skupina je vétSinou organizovana piisné
hierarchicky, jsou zde vidét rozdily ve spoleCenské organizaci, je to napiiklad oblast
sttedomoii a evropské staty. (Srongk, 2001)

V neformdlni firm¢ jsou si vétSinou vSichni rovni, nejsou tam viditelné vétsi rozdily a
je to napiiklad Australie a Spojené staty. Do mirné¢ formalnich spole€nosti miizeme zaradit
Dénsko, Norsko, Kanadu a Novy Zéland. Formalnéjsi jsou pak ostatni evropské staty, oblast
Stredomotii, arabské staty, Jizni Amerika. (Gesteland, 1999)

Problém miiZze nastat pfi jednéanich, staci, kdyz se stietne méné formalni kultura
s kulturou, kde vyssi pozice zastupuji Zeny. Zde se vyskytuji zna¢né rozdily ve zvycich a
mohou vznikat konflikty. Ve vétsiné statl totiz plati nedivéra k zenam, které jsou ve vysoce
postavenych funkcich. Naptiklad v islamskych zemich je to nemozné. V Japonsku je jejich
karierni postup velice pomaly a k vysokym pozicim se nedostanou, opakem je Cina. (Srongk,
2001)

3.3.7 Osobnost

Pokud se jednotlivci chovaji nezavisle a samostatn¢ s dostate¢nym sebevédomim, az
nadfazenosti, tak mluvime o individualismu. Neboji se mit a fikat sviij ndzor. Jednaji

samostatné, podstupuji rizika a nevyhybaji se konfliktim. Mysli si, ze vSechno zvladnou
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samy lépe, nez kdyz jim s tim bude né¢kdo pomaéhat. Silnym individualismem se vyznacuje
USA, Australie, Velka Britanie a Kanada. (Hofstede, 1999)

U kultur, které jednaji spiSe ve skupinach, je vystupovani jednotlivci skromné.
Vyznaéuji se vétdi kolektivni spolupraci. Clenové téchto kultur nejsou vétsinou tak
sebevédomi a ani cilevédomi. Boji se otevienych konfliktl, zdliraznuji spole¢né zajmy. Lépe
se jim pracuje, kdyz jsou ve skuping, idealné, kdyz si mohou praci rozd¢lit a pomoci si s ni.
Kolektivni, skupinové védomi je v Japonsku, Hongkongu, Singapuru a na Tchaj-wanu.
(Hofstede, 1999)

3.3.8 Oblékani a vzhled

Kazda kultura ma jiny styl oblékani. Oblékani ma jiz za sebou velmi vzrusujici historii
s celou fadou reflexi na danou spole¢enskou vyvojovou situaci lidstva. Rika se, ze kde
¢lovéka neznaji, pfijimaji ho podle toho, jak vypada. Stale tedy plati, ze Saty délaji clovéka,
jsou viditelnou vizitkou kazdého z nas.

Na oblékani maji samoziejmé vliv i okolnosti, jako oblast svéta, kde se nachazime,
vEék, hranice naSich finan¢nich moznosti, osobni vkus, uéel a misto setkani. K celku i
neodmyslitelné patii upravenost, Cistota obleceni, ¢es a ving. Pii spravném vystupovani
hraje také dulezitou roli drzeni téla. (Hebnar, 2016)

V nékterych firmach si obleCeni jasné stanovi, pak je tedy nutné to dodrZovat.
Z pohledu obchodniho jednéani jde pii oblékani o snahu vytvofit dobry dojem a zachovani
etiky a zdvofilosti. Kazda kultura méa své narodni obleceni, svou roli hraje 1 barvové citéni a
symbolika. Je tfeba v&dét, kde zvolit formalni obleceni a kde neni potieba. Naopak nékde je
nutné zvolit konzervativni pfistup i1 nehledé na klimatické podminky, je tomu tak naptiklad
Vv arabskych zemich. Tam je nutné zvolit odév, ktery zahali skoro celou postavu. (Hebnar,
2016)

3.3.9 Jidlo a stolovani

U jidla se kulturni odliSnosti tykaji vybéru, ptipravy, prezentace i konzumace jidla. Je
nutné vzit v uvahu nékteré zakazy a preference obchodnich partner, pokud jsme v roli
hostitele. Napt. hovézi maso je preferovano Americany, ale zakazano u Hindi. Vepiové je

oblibené v Cing, ale nesmi byt pfedlozeno muslimiim.
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Pokud pfijme obchodnik pozvani na ob&éd nebo vecefi, m¢l by se fidit jejich
stravovacimi zvyklostmi. Dopiedu by si mél zjistit, jak takové jednani probiha. Ptijit vcas,
nebavit se o tématech, o kterych se nehodi bavit pii jidle, ale spi§ se pokusit navazat jisty
vztah. VéEtSinou je oekavano, ze kazdy ochutna vSechny chody. (Hebnar, 2016)

Pii konzumaci alkoholickych napoji nebo naptiklad koufeni, je lepsi se podfidit
ostatnim. Pokud jsme hostem, zalezi jen na nas, jakou ochotu experimentovat projevime.

V¢Etsi otevienost vSak partner vzdy oceni.

3.4 Kulturni rozdily

Kulturni rozdily se obecné mohou tykat vSech trovni kultury. Kulturni rozdily je nutné
posuzovat Vv ramci srovnani dvou konkrétnich kultur. Protoze ¢im se li§i jedna kultura od
druhé, tim se nemusi lisit od tfeti. V nékterych aspektech se kultury mohou lisit a v jinych si
mohou byt dost podobné. V obou kulturach miize mit rizny projev chovani stejné pticiny a
motivy. Napfiklad pii jidle. V nékterych kulturach pouzivaji hilky, nékde ptibor a jinde zas
ruce. V nékterych situacich miize dochazet k tomu, ze kulturni rozdily brani porozuméni nebo
né¢komu piijdou nevhodné. Kdyz se nékdo nenaudi cizi jazyk, tak jen téZzko se domluvi
s prislusnikem jiné kultury. (Hebnar, 2016)

Mezi pii¢iny kulturnich rozdild patii i to, ze vétSina lidi vyrastd v ur¢itém omezeném
prostiedi, jak zemé, tak mésta anebo rodiny. Kazdy ¢lovek reaguje na prostredi kolem sebe a
ziskava tak specifické navyky, stereotypy. Jestlize cloveék odmali¢ka vyrista v prostfedi jedné
kultury a uc¢i se zit v mistnich pfirodnich podminkach, je vychovavan svou rodinou a v mistni
Skole, ma zkuSenosti s mistni spolec¢nosti, kulturou, absolvuje velmi intenzivni proces vyvoje
své osobnosti. AvSak to, co se nau¢i ve specifickych podminkach, nemusi fungovat v
podminkach jiné kultury. Proto kdyZ se n€kdo rozhodne odjet do jiné zemé, stava se tam
,»ditétem*. (Hofstede, 1999)

Nékteré projevy kulturnich rozdild mizeme vnimat na prvni pohled, jiné pozname az
tehdy, kdy ten druhy promluvi nebo aZ pozname jeho nézory, hodnoty a zvyky. Dulezité je, ze
lisit se miZe napiiklad i pravni systém, systém vzdelavani a Zivotni hodnoty.

Kulturni rozdily mizeme vétSinou pochopit az tehdy, kdyz se ocitneme v jiném

prosttedi. Mohou byt pfi¢inou nedorozuméni a konfliktd. Obcas mohou byt vyuzity jako
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zaminka K zapoceti valky ¢i diskriminaci. Jsou tedy velmi dulezité a to od nedorozuméni, nad

kterymi se ¢lovék zasméje az po ty, kdy miize byt v ohroZeni i lidsky Zivot. (Sron&k, 2001)

3.4.1 Bankovnictvi

Cim v&t§i nebo vyznamngjsi je bankovni instituce, tim vic bude prevladat
profesionalita a bankovni zvyklosti daného subjektu nad existujicimi kulturnimi rozdily. Ty se
v bankovni sféfe mohou objevovat ve vice smérech, prvni je mezibankovni styk a dal§im styk
banky s klientem. Mezi nimi je rozdilny pfistup ve vztahu. Bankovni subjekt muze byt
sebevice mezinarodni, ale vzdy sidli v ur¢itém kulturnim prostiedi, kterému se ptizptisobuje,
proto by na to zahradni G¢astnici méli brat ohled. Naptiklad islamska banka se sidlem v dané
zemi, kde lidé vyznavaji islam, bude postupovat podle pravidel islamu, ktery je soucasti

bankovni politiky i kultury zemé&. (Srongk, 2001)

3.4.2 Mezinarodni cestovni ruch

Kulturni rozdily jsou v této sféfe znatelnéjsi nez u jinych. Cestovni ruch v uplynulych
letech dosahuje nebyvalé dynamiky. Navstévnik jiné zemé piijde do styku zejména s vnéj$imi
rysy mistni kultury, jako naptiklad s etikou, jazykem a jidlem. Neni tak tézké se seznamit s
hodnotami a tradicemi dané zemé. (Srongk, 2001)

Mezinarodni cestovni ruch mtze mit pro kulturni rozdily i kladné dopady. Odstranuje
drivéjsi izolaci nékterych zemi, prohlubuje znalosti o nékterych kulturach. I kdyz byva
navstéva vétsSinou kratka, ma za dasledek zajem o danou kulturu a o vétsi znalost mistnich

zvykt a tradic. (Srongk, 2001)

3.4.3 Mezinarodni obchod

Kazda kultura ma jiné charakteristické chovani, zvyky a tradice, které jsou pro ni
pfijatelné a které naopak nejsou. Mezinarodni management a rozhodovani firem je kulturnimi
rozdily silné ovlivitovano. Ve sféfe mezindrodniho obchodu se musi s témito kulturnimi
rozdily pocitat a prizplsobit se jim. Zakladni znalost kultury je dileZitd pro UspéSné
podnikani. Je to oblast, kde ptsobi stale vice subjektl, které se déli na rizné druhy. Jsou zde
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takové, pro které je zahranicni obchod béznou operaci. Organizace, které jsou zaméfené
pouze na zahrani¢né-obchodni ¢innosti. Subjekty, které se na zahrani¢énim obchodu podileji
jen ziidka. (Sroné&k, 2001)

Profesionalové plisobici ve firmach, budou kulturni rozdily registrovat. Pii jednani
s obchodnimi partnery budou znalosti kulturnich rozdild vyuzivat a snazit se dosdhnout co
nejlepSiho vysledku pro svého zaméstnavatele. Proti sobé maji dvé skupiny, prvni, ktefi

kulturni rozdily ignoruji a druzi, ktefi je podcefiuji. (Srongk, 2001)

3.5 Kultura a etika podnikani

Bohuzel kazdy stat ma rozdilny pohled i na etiku. Problémy s etikou mohou nastat
tehdy, ma-li zem¢ A podnik vzemi B a mezi obéma zemémi jsou velké etické rozdily.
Naptiklad za kradez by se osoba v zemi A dostala do vézeni a v zemi B by doty¢nému byla
useknuta ruka nebo by byl popraven.

Na kazdé firmé pak zalezi, jestli je ochotna v dané zemi podnikat s ohledem na
rozdilné etické normy. Ulohou podnikani je viak podnikat, tedy prodavat zbozi nebo sluzby a
ne ideologie. (Hebnar, 2016)

Existuji dva protichtidné nézory na pfistupy k odliSnostem v etice podnikani. Kulturni
relativismus, ten vychazi z toho, ze vSechny kultury by si mély byt rovny a zadna neni lepsi
nez jind. Opakem toho je kulturni imperialismus, ktery nuti firmy, aby dodrzovaly stejné
etické principy vSude, i mimo svou domovinu, protoZe existuje jen jedna pravda a ta plati na
celém svété. (Urban, 2008)

Mezi dalsi etické problémy patii darky a uplatky. Napiiklad USA a OSN jsou proti
uplatklim a snaZzi se proti nim bojovat, oproti tomu jihovychodni Asie a Latinskd Amerika je
ma jako soucast bézného Zivota. Existuji pak 1 zemé jako Japonsko, kde si nelze obchodni
styky piedstavit bez ceremonialu a vzajemného piedavani darku. (Giddens, 1999)

Dal8im problémem je nepotismus. To znamena, Ze si rodiny do jinych funkci prosazuji

zbylé¢ Cleny rodiny. Zakladnim ¢lankem je pro né rodina a maji povinnost se o n¢ starat.
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3.6 Kulturni Sok

Tim je minéna psychologickd dezorientace, ke které dochazi ve stfetu se zcela
odlisnym kulturnim prostiedim, neZ v kterém Zijeme. V praxi se s tim setka kazdy, kdo na
delsi dobu piekro¢i hranice svého statu. (Kocourek, 2010)

Mezi elementy, které charakterizuji kulturni, Sok patfi: pocit nejistoty, prekvapeni az
znechuceni, ztrata sebedivéry, pocit bezmoci a sklon k zpochybnovani starych hodnot. Ten,
kdo prochazi Sokem, se zaCina nudit, styska se mu, uzavie se do sebe, déle spi, chce se stykat
jen s obcany své zemé, je podrazdény, vice ji, ma zachvaty place, psychosomatické nemoci a
neni schopny efektivni prace.

Pti dlouhodobém pobytu lidé obvykle prochéazeji ¢tyfmi fdzemi kulturniho Soku. Prvni
faze jsou libanky, vSe je nové a vzruSujici. Druhd faze je podrdzdénost a nepfatelstvi,
Z malych problémut se stdvaji veétsi. V teti fazi se lidé ptizptusobuji. Posledni fazi je

bikulturalismus, kdy je osoba schopna pisobit ve dvou kulturach. (Kocourek, 2010)

3.7 Etnocentrismus

Je domnénka nebo piedpoklad, ze kultura urcéité zemé, spole¢nosti nebo skupiny je
centrem, podle néhoz posuzuji kultury ostatni, je jim nadfazena. Toto presvédc¢eni mize byt
védomé i nevédomé. Casto byva spojeno s tendenci neuvédomovat si predpojatost v tom
obsazenou. Projevuje se ze zemépisného pohledu na svét (Cina se povazuje za Risi stiedu,
uzemi, jeZz nazyvaji Blizky a Stfedni vychod, je z pohledu Japonska zapadni Asie atd.).
(Petrusek, 1996)

George Peter Murdock, americky antropolog, o etnocentrismu tvrdi: ,,Etnocentrismus
je emociondlnim i intelektudlnim zdiivodnénim nadrazenosti vlastni socidalni skupiny,
zdkladem etického dualismu, podle néhoZz vse, co existuje a ma pozitivni vyznam pro
spolecnost, je nespravné a problematické, je pripisovano cinnosti jinych, cizich skupin. Je
chapan jako vlastnost prislusejici jedinci, jeho mysleni a cinnosti. Pokud se tento rys stane
typickym pro skupiny a jejich vedomi, hovori se o syngenismu. Oba pojmy vsak v praxi
splyvaji. “ (Murdock, 1949)

Zakladnim pfistupem je, Ze to, co €ini osoba, skupina nebo spolecnost dané kultury, je
spravné. Naopak to, co €ini pfislusnici jinych kultur, je nespravné. Vse se tedy rozliSuje na
»my*“ a oni“. Dochazi tak k nadfazenosti a povySovani jednéch nad druhymi. Zptisob Zivota
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jinych skupin je chapan jako odchylka od optimalniho stavu, pravé kvality jinych kultur tudiz
nejsou brany v potaz. Postoj odmitani vSech kulturnich norem, jak nabozenskych, tak
moralnich 1 socidlnich, které se nejvice vzdaluji od téch naSich, se opird o psychologické
zaklady kazdého jednotlivce. (Giddens, 1999)

Za opak etnocentrismu Ize povazovat kulturni relativismus, kdy kazda kultura ma své
normy. Problém ovSem nastava pti konfrontaci rozdilnych kultur. Nakonec vSak kazdy dojde
k tomu, Ze kazda kultura ma sva pozitiva a negativa, pak uZ jen zalezi na tom, co bude
ochoten kdo tolerovat.

Ptispiva k identifikaci s vlastni skupinou a podporuje vnitini soudrznost skupiny. Je to
tedy vyznamny mechanismus socidlni integrace. Etnocentrismus se vSak miize stat zdrojem
konfliktd, jelikoz znesnadiiuje pfijeti cizich kulturnich prvka. Pravé netolerance cizich prvki
vede k riznym typim etnocentrismu. Témi jsou: zakladni, umirnény a agresivni. (Giddens,
1999)

Zakladni je vysledkem socializace a enkulturace, ztotoznéni osobnosti s vlastni
skupinou a jejimi hodnotami. Plsobi na sebeuvédoméni, soudruznost a vymezeni vii€i jinym
skupindm. Umirnény podporuje socialni integraci, stavi vlastni ndzory a hodnoty na prvni
misto, ve vztahu k alternativnim kulturdm je piesto tolerantni. Agresivni charakterizuje
ideologicka vypjatost, absolutni nadvlada nad jinymi kulturami, nesnaSenlivost. Typické jsou
projevy nacionalismu, rasismu nebo nébozenského fanatismu. Neziidka pieriistd ve valecné
konflikty. (Petrusek, 1996)

Etnocentrismus také Casto vede k uzavirani skupin, kdy mize dochazet k separacim
jednotlivych skupin nebo také k omezeni snatki mezi piislusniky rozdilnych skupin a

omezeni ekonomickych a politickych vztahd.

3.8 Kulturni relativismus

Je to teoreticko-metodologicky pfistup v ramci vyzkumu kulturnich jevu, pii kterém
se vychazi z predpokladu, Ze jednotlivé kultury jsou jedineCnymi a neopakovatelnymi
sociokulturnimi systémy, které lze popsat a pochopit pouze v kontextu jejich vlastnich
hodnot, norem a ideji. (Boas, 1896)

V soucasné antropologii existuji dvé zdkladni varianty kulturniho relativismu:

umirnény a radikdlni. Umirnény respektuje jedinecnost hodnot a norem zkoumané
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spoleCnosti, ale pfipouSti moznost srovnavani kultur a stanoveni obecnych zakonitosti.
Radikdlni tuto moznost popird. V 60. letech 20. stoleti doslo k ostré polemice mezi obéma
kiidly, ktera vyustila ve sblizeni ptivodné vyhrocenych stanovisek.

V kazdé kultufe se uznavaji jiné hodnoty. Kulturni relativismus piipousti, Ze jiné
kultury jsou rovnocenné jako ta ¢loveéku vlastni a chape, ze pro hluboké pochopeni jinych
kultur je dilezité nahlizet na n¢ objektivné, ¢ili nezaujate, a z pohledu nikoli svého, ale jejich
vlastnich pfislusnikii. Podstatou kulturniho relativismu je respektovani hodnot odlisné
kultury, porozumeéni, tolerance a odpoutani se od predsudku. (Urban, 2008)

Ptistup kulturniho relativismu pfichazi s moralnimi riziky. V mnohych ptipadech totiz
dochdzi k tomu, Ze na ostatni kultury nahlizi s takovou toleranci, ze jim promiji az moralné
nepfijatelné véci. Casto se jedna o zavazna témata ohrozujici naptiklad lidské zdravi &i Zivoty
¢1 lidskou dustojnost a je tak sporné, zda zakroCit ¢i k problematice pfihlizet co nejméné
zaujat¢ a s toleranci. Nastavaji pak problémy jako Zenskd obftizka, kanibalismus nebo
infanticida, které je nutno feSit. Pak je tedy otazkou, jestli tyto problémy brat s kulturné
relativistickym a tolerantnim pfistupem nebo je odsoudit jako nemoralni a neetické. I kdyz
napiiklad zensk4 obftizka je stdle provadénym ritudlem a tradici v africkych zemich, jiné

kultury na to maji odlisny nazor. (Giddens, 1999)

3.9 Multikulturni komunikace

Jednim z predpokladid uspé€sné multikulturni komunikace je =ziskani spole¢ného
vyznamového zakladu, ktery umozni kontakt zastupclim rozdilnych kultur. Kazda mezilidska
aktivita, tedy i multikulturni komunikace, je kulturou vyznamné ovlivnéna.

Snahou multikulturni komunikace je reagovat na situaci setkani rozmanitych kultur, ke
kter¢ dochazi vlivem soucCasné migrace a globalizace. Jednim z aktudlnich pozadavkl
kladenych na nasi soucasnou spolecnost je proto pozadavek multikulturni komunikace. Jejim
ukolem neni vytvofeni univerzalni kultury. V dneSni dobé je naprosto nevyhnutelné, aby
vSichni spravné pochopili kulturni odliSnosti a tyto nové poznatky zahrnuli do vzdjemné
komunikace. (Hofstede, 1999)

Nedostatek znalosti kultury mize mit za néasledek pochybeni, ktera mohou narusit
vztahy nebo dokonce druhou stranu urazit. Co zem¢, to jina gesta, jiné symboly, jiné formy

sdé€lenti, jiny styl reklamy. Posledni dobou je kladen velky diiraz i na jazykovou vybavenost.
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Jazyk je jednim ze subsystému kultury, jazykové vyjadieni je ndstrojem poznavaciho procesu.

Existuje zde celé rada tskali, které vyplyvaji z odlisSnych prostiedi. Mezi citlivé oblasti

patii téma rozhovoru, mlceni, pferuSeni, humor v rozhovoru a jeho struktura. Jazykova

kompetence je ur¢itou podminkou pfijeti a zaclenéni se do prostiedi jiné kultury. (Hofstede,
1999)

K pochopeni jiné kultury mohou existovat rtizné ptistupy, jednim je socialni empatie.

Ta predpokladd pochopeni a spoluprozivani rozli¢nych situaci a chovani jedincti nebo skupin

odli$nych kultur. Dal§im predpokladem je tolerance. Casto se vSak setkdvame s opaénym

trendem.

3.10 Firemni kultura

Tato prace je zamétfena na vliv kultury na podnikani, je zapotiebi tedy zminit dalsi
obvykly zpiisob uzivani slova “kultura”. Reé je o pojmu “firemni kultura”. S timto pojmem se
lze setkat v rdmci riiznych instituci a to se tyka nejen klasickych ziskovych podniki, ale 1
Skol, univerzit, neziskovych spolecnosti ¢i vladnich instituci. V podnikovém prostiedi mize
“korporatni kultura” a “podnikova kultura” ptedstavovat stejny koncept. Tento pojem se
rozsitil na pielomu 80. a 90. let., mezi manazery a sociology se vSak zacal uzivat jiz na
zacatku 80. let.

Firemni kultura neboli styl je souhrnné oznaceni pro soubor pravidel urcujicich jak
vnéj§i vystupovani firmy ke svému okoli a zdkaznikim, tak vnitrofiremni vztahy mezi
zaméstnanci, systém komunikace, fizeni a odménovani. (Svoboda, 2003)

Firemni kultura se od obecného pojmu kultura velice 1i8i. NahliZet na ni Ize ze dvou
pohledii. MUize byt souéasti organizace nebo pak organizace samotna jakoZzto celek. Pokud ji
vnimame jako soucast organizace, vidime firemni kulturu jako néco, co mize dana instituce
vlastnit. V tomto pifipadé se jedna o jakési klima, které se méni zavisle na typu vedeni a
zamé&stnancich. V druhém ptipadé je kultura manifestovana samotnou organizaci. Tento
organizace, které maji vyssi motivaci komunikace s cilovou skupinou. (Hofstede, 1999)

Firemni kultura je specificka pro kazdou firmu, ovliviiuje firemni strategii a podporuje

snahu k dosazeni firemnich cilti. Pojem zahrnuje, jak firma a jeji pracovnici piisobi navenek,
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jaké jsou vztahy mezi zaméstnanci, jaké panuje ve firmé klima, co je povazovéano za klady a
zapory, jaké hodnoty sdili vétSina pracovniku.

Mezi zakladni prvky kultury patfi symboly, hrdinové, ritudly a hodnoty. Symboly
podniku jsou napiiklad rtizné zkratky, slang, zplisob oblékani a podobné véci, které jsou
znamy pouze ¢lenlim organizace. Hrdinové jsou napftiklad imaginérni lidé, kteti slouzi jako
model idedlniho chovani. Jsou vzorem pro zaméstnance. K ritudliim patfi rizné spoleCensky
nezbytné c¢innosti a projevy. Jsou to neformdlni aktivity, formalni schiize, pldnovani.
Hodnoty ptedstavuji nejhlubsi troven, kdy je obecné zndmo, co je dobré a co je Spatné.
Hodnoty se promitaji do pracovni moralky, sounalezitosti pracovnikl s firmou i celkové
orientace firmy. Méli by byt se v§emi sdileny. (Svoboda, 2003)

Neexistuje univerzalni firemni kultura, co by vyhovovala kazdému. To je také
divodem, pro¢ se pfi vyberu povolani uchaze¢ zajima o firemni kulturu. Zvlast cenénou
hodnotou je osobni svoboda, kdy chce ¢lovek byt iniciativni a chce se seberealizovat.

Zachézeni s firemni kulturou se miize stat mocnym nastrojem, ktery miize mit vliv na
uspéch 1 neuspéch spolecnosti. Spravnym Uplatilovanim lze snizit fluktuaci a zvysit efektivitu.
Pokud firma védomé formuluje svou firemni kulturu a marketing, mtize tak dosdhnout zna¢né
konkuren¢ni vyhody. Vykonné organizace se vyznacuji dynamickou firemni kulturou se
zamé&fenim na zakazniky. (Hebnar, 2016)

Proces jejiho budovani je dlouhodoby, stejné jako budovani dobrého jména. Dilezité

je pfizpisobovat se proménlivym potfebam trhu a klienta.

3.11 Pojeti kultury dle Hofstedeho

Geert Hofstede je holandsky védec zkoumajici rozdily a interakce mezi riznymi
narodnimi a organiza¢nimi kulturami. Pracoval v IBM, kde se vénoval vyzkumu postoju a
hodnot zaméstnancli. Na zakladé dat ziskanych béhem let praxe identifikoval kulturni
dimenze. Své vysledky publikoval v knize Culture's Consequences, kterd ho proslavila po

celém svété. (Hofstede, 1999)

28



Identifikoval pét univerzalnich kulturnich dimenzi, kterymi lze charakterizovat
narodni, regionalni, komunitni, organizacni a taky tfidni kultury. VSechny dimenze jsou
bipolarni, jsou méfeny indexy, které mohou nabyvat hodnot v rozmezi 0-100. Prvni ¢tyfi byly
objeveny na zéaklad¢ Setieni zaméstnancti IBM a ta pata byla ziskéna z ¢inského vyzkumu

hodnot. (Hofstede, 1999)

Vzdalenost moci

e Individualismus
e Maskulinita
e Vyhybani se nejistoté

e Dlouhodoba orientace

3.11.1 Vztah k autorité- vzdalenost moci (PDI)

Dimenze vztahu K autorit¢ méfi miru nerovnosti, ktera je v dané spole¢nosti
ocekavana, akceptovana a upiednostiiovana.

Jsou spolecnosti, které preferuji velkou vzdalenost moci, je zde velka diferenciace
prijmi, ocekava se hromadéni privilegii a okdzald prezentace vysokého postaveni. Hranice
mezi socidlnimi vrstvami jsou respektované, pevné a malo prostupné. Autority jsou zde ctény
a organizace jsou hierarchicky uspofadany. Déti jsou vychovany k ucté ke star§im a rodi¢am.
(Hofstede, 1999)

Naopak ve spolecnostech, které preferuji malou vzdalenost moci je diraz kladen na
rovnost. Dochazi zde Casto k prerozdé€lovani bohatstvi za icelem srovnani nerovnosti, ta je
totiz nezadouci. Lidé si zde nepotrpi na formalni status, tituly ani jiné pozice. Zavislost je zde
nizkd a kazdé hromadéni moci je povazovano za Skodlivé. Déti jsou vychovavany spis
k tomu, aby se dokazaly postarat o sebe co nejdiive.

Ve spolecnostech s velkou vzdalenosti moci jsou velké tfidni rozdily, naopak u

spole¢nosti s malou vzdalenosti moci jsou pocetné stiedni téidy. (Hofstede, 1999)
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Tabulka 1- Hlavni rozdily mezi spole¢nostmi s malou a velkou vzdalenosti moci:

pracovisté

Mala vzdalenost moci

Velka vzdalenost moci

Organizacni hierarchie znamena nerovnost
roli, ktera vznikla z praktickych divodi

Organizacéni hierarchie odrazi existencidlni
nerovnost mezi témi nahote a témi dole

Decentralizace je v oblibé

Centralizace je v oblibé

Je tu mén¢ nadfizenych

Je tu vice nadiizenych

Rozdily mezi platy na vrcholu a na
zakladn¢ organizace jsou malé

Rozdily mezi platy na vrcholu a na
zékladné organizace jsou velké

Manazefi spoléhaji na své vlastni

zkuSenosti a na podfizené

Manazeti spoléhaji na nadfizené a na
formalni pravidla

Podtizeni oCekavaji, ze se s nimi nadiizeny
bude radit

Podfizeni ocekévaji, ze se jim fekne, co
maji délat

Idealné $¢f je demokraticky a schopny

Idealni $éf je benevolentni autokrat nebo
dobry otec

Privilegia a symboly statutu

povazovany za vhodné

nejsou

K manazeriim patii privilegia a symboly
statutu

Manualni prace je cenéna stejné jako prace
v kancelaii

Prace v kancelari ma vyssi statut nez prace
manualni

Zdroj: Hofstede, 1999 str. 54

3.11.2 Vztah K nejistoté- vyhybani se nejistoté (UAI)

Tato dimenze se zaméfuje na zachazeni spole¢nosti S neurcitosti, reakce na nejistotu a
nebezpe€i a interpretaci budoucnosti. Index vyjadiuje miru, jakou jsou kultury ochotny
tolerovat nejistotu a jakou maji potfebu piedchazet situacim, které nejistoté predchazeji.
Spole¢nosti s vysokou hodnotou tohoto indexu maji jen nizkou ochotu operovat s nejistotou.
Pak zde existuje mnoho pravidel, zakont, kontrolnich mechanismu a tabu. (Hofstede, 1999)

Spolecnost je spiSe konzervativni, lidé upfednostiiuji spiSe stabilni socialni vztahy a
pevné normy. Obcané nemaji pravomoci vuc¢i autoritam a nemaji k nim ani davéru.
Spolecnosti s vysokou potfebou vyhybani se nejistot€¢ jsou vice stresové, ale je zde

akceptovatelné ukazovat své emoce. Naopak spolecnosti s opaénym vztahem jsou soutézive.

30



Konflikt je zde jako béZna soucast Zivota. Lidé jsou tolerantn&jsi, snadnéji pfijimaji zmény a

jsou ochotni vice riskovat. Emoce skryvaji, je zde ale méné stresu. (Hofstede, 1999)

3.11.3 Individualismus - kolektivismus (IND)

Tato dimenze zachycuje, v jaké mife lidé jednaji nezavisle a v jaké jsou spiSe ¢lenové
socidlnich skupin. V kolektivistickych kulturach ptevlada pocit ptislusnosti ke skupiné, lidé
se zde rodi do skupin a jsou s nimi siln€ loajalni. Jednaji tak, aby skupinu neposkodili. A
ptrebiraji odpoveédnost i za ostatni ¢leny. Zde ma silnou roli rodina a pevné vazby mezi
ptibuznymi. (Hofstede, 1999)

U individualistickych kultur hraji vyznamnou roli hodnoty osobni svobody a
nezavislého rozhodovani. Lidé zde maji spiSe vétsi mnozstvi slabSich vazeb. Vztahy jsou

flexibilnéjsi a méné zavislé. Splnéni ukolu a efektivita ma pred vztahy prednost.

Tabulka 2- Hlavni rozdily mezi individualistickymi a kolektivistickymi spole¢nostmi:

pracovisté
Individualisticka spolecnost Kolektivisticka spolecnost
Casté zmény zaméstnani Zmény zaméstnani jsou fidké

Zameéstnanci sleduji zajmy zaméstnavatele, | Zaméstnanci sleduji skupinové zajmy
pokud se shoduyji s jejich vlastnimi

Pii pfijimani a povySovani zaleZi jen na | Pfi pfijimani a povySovani je bran ohled na
tom, co doty¢ny umi a na pfislusnych | skupinu zaméstnanct

pravidlech

Vztah mezi Zaméstnancem a | Vztah mezi zaméstnancem a
zamé&stnavatelem je zaloZzen na smlouvé, | zaméstnavatelem je chapan moralné,

ktera je vyhodna pro ob¢ strany podobné jako rodinny vztah

Management je management jednotlivet Management je management skupin

V manazerském vycviku se udi, jak Cestné¢ | Pfimé hodnoceni zaméstnanci naruSuje
sdilet pocity harmonii

S kazdym zdkaznikem se musi zachazet | Zékazniklim ze skupiny se dostava lepsiho
stejné zachazeni

vvvvvv

Ukol je dalezit&jsi ne vztahy Vztahy jsou dilezitési nez kol

Zdroj: Hofstede a dalsi, 1999 str.86
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3.11.4 Maskulinita- feminita (MAS)

Vsechny lidské spolecnosti jsou tvofeny muzi a Zenami, zpravidla i v pfiblizné
stejném mnozstvi. Rozdilny pohled na muze a zeny nepozorujeme jen mezi kulturami, ale
dokonce 1 napfic¢ ¢leny spolecnosti jednotlivych kultur.

Dimenze se zde zaméfuje na obecné hodnoty ve spole¢nosti. Tzv. maskulinni kultury
se orientuji na vykon a uspéch, hrdinstvi a pokrok. Jsou materidln¢jsi. Chovani lidi je
agresivnéjsi a primocarejsi. Konflikty se zde fesi bojem a divky a chlapci jsou vychovavany
odlisn€. Divky maji byt jemné a citlivé. Chlapci maji byt pribojni a ambiciézni. Naopak
femininni kultury se zaméfuji na mezilidské vztahy, péci o sebe, kvalitu Zivota a prostiedi.
Jsou jemnéjsi a citlivejsi, konflikty se fes$i kompromisem anebo vyjedndvanim. Divky a

chlapci jsou vychovavani stejné. (Hofstede, 1999)

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

Maskulinni spolecnost Femininni spolecnost

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

Zije se, aby se mohlo pracovat Pracuje se, aby se mohlo zit

Vice penéz je lepsi nez vice volna Dava se pfednost volnu pied praci

Kariéra je pro muZe povinnosti, u Zen je | Kariéry jsou mozné pro obé& pohlavi
mozna

M¢éné Zen mezi specialisty VEétsi podil zen mezi specialisty

Humanizace prace je obohaceni jejiho | Humanizace prace na zdklad¢é kontaktu a
obsahu spoluprace

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

Zdroj: Hofstede a dalsi, 1999 str. 117
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3.11.5 Dlouhodoba orientace- kratkodobost (LTO)

Posledni dimenze je jedind, ktera nevznikla na zéklad¢ prizkumu ve spolecnosti IBM,
ale vychazi ze studie mezi studenty psychologie v asijsko-pacifické oblasti, kterou provedl M.
H. Bond z Cinské univerzity v Honkongu. Ten provadél priizkum na stejnych zakladech jako
Hofstede a objevil podobné dimenze ve zcela odliSném materidlu. Jedind dimenze
z prizkumu neméla sviij ekvivalent, proto byla pfidana tato, pata dimenze.

Dlouhodobéa orientace zna¢i vyrovnanost spolecnosti S vlastni minulosti, pouceni se
z chyb a historie. Kultury s nizkym skore cti tradice a na inovace se divaji s respektem.
Naopak ty s vysokym, pfijimaji socialni a jiné zmény jako vyzvu, jsou naklonény k novinkam
a technologiim ve vyuce. (Hofstede, 1999)

Obecné tato dimenze ukazuje rozdily mezi vychodnimi a zapadnimi kulturami. Na
vychodg, jako naptiklad v Cing, dosahuji vysokého indexu dlouhodobé orientace a na zapadg,
napiiklad Velka Britanie nebo USA, jsou tyto hodnoty velmi nizké a vykazuji proto sklon ke
kratkodobé orientaci. (Hofstede, 1999)
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4. PRAKTICKA CAST

4.1 Zakladni charakteristika Ciny

Cina je nejlidnatéj$i zemi svéta a to s rychle rostouci ekonomikou a vojenskou silou.
Vytvaii si tim tedy status nové supervelmoci. Jeji rozloha je 9 596 960 km?, je tedy 4. nejvatsi
na svété. Hlavnim méstem je Peking a nejvyssi horou zemé a zaroven svéta je Mount Everest.
Pocet obyvatel se odhaduje na 1 373 541 278, timto ¢islem si udrzuje prvni misto 1 v poctu
obyvatel. Oficidlni ménou je Cinsky jiian. Cinska lidova republika je totalitni rezim pod
vedenim Komunistické strany Ciny. Od roku 1949 se v jejim &ele vystiidaly &tyii ,,generace
vadeu“. (Fairbank, 2010)

V poslednich letech probéhly mnohé reformy a diky tomu se hlavné v ekonomické
oblasti zem¢ pfiblizila vice Zapadu. Zfizeny byly naptiklad tzv. “Zvlastni ekonomické zony*,
kde bylo umoznéno podnikani zapadnim investorim. Naopak byla zavedena politika jednoho
ditéte, kterd v dusledku pfinesla i negativni vlivy, v€éetné nepoméru mezi pohlavimi, starnuti
populace a ubytku pracovni sily.

Diky reformam, které zacaly roku 1976, byl zde nastartovan rychly hospodarsky rist,
ktery trva do dnes a stimuluje tak vSechny oblasti narodniho hospodafstvi. Cinsky vyvoz
v roce 2006 vzrost 0 27,2% a dovoz narostl 0 20%. V unoru 2006 se inflace vySplhala az na
8,7%, coz bylo maximum za poslednich 11 let. Cinska ekonomika v roce 2005 piedstihla
britskou ekonomiku, v roce 2007 némeckou, v roce 2010 japonskou ekonomiku a v roce 2012
piedstihla i Spojené staty americké a stala se tak nejvétsi ekonomikou svéta. V roce 2014 ji
vyhlasil Mezinarodni ménovy fond za nejsilnéjsi v ukazateli HDP dle parity kupni sily.

V energetice ma Cina viechny typy zdroji, jak tepelné elektrarny, tak i jaderné a vodni,
kde ma zase jedno prvenstvi a to nejvétsi elektrarnu na svété. Neustale pracuje na novych
projektech a na vystavbé reaktorti se zde podili jak francouzské, tak americké a ruské
spoleCnosti. VSe ma své pro a proti. Diky tomu zde dochédzi ke znaénému znecisténi
zemédélskych pid a vod. Cina patfi mezi jednu z oblasti s nejmensimi zisobami vody na
sveté. Na severu trpi nedostatkem vody az 2/3 mést. Podobné je tomu i s ovzduSim. Oblast
vychodniho pobfezi patfi mezi Gzemi s nejvice zneciSténym ovzduSim na svété, pivodem

toho je vyuzivani ¢erného uhli, jako paliva.
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4.2 Ekonomicka situace v Ciné

Od roku 2014 je nejvétsi na svété, mefeno podle absolutni vyse HDP a po pfepoctu dle
parity kupni sily. Hodnotu HDP zde do jisté¢ miry kompenzuje pocet obyvatel. V roce 2005,
bylo jiz 70% kapitalu v soukromych rukach. Vlada v poslednich letech vynalozila zna¢né Gsili
na podporu a ochranu zahrani¢nich investic. Vefejny sektor zastupuje zhruba 200 velkych
statnich podnikd. Hlavnim oborem jsou sluzby, tézky pramysl a energetika.

Od poloviny 80. let se podafilo nastartovat silny ekonomicky rtst, diky kterému mnoho
lidi ptestalo zit v bid¢. Mezi lety 1981 a 2001 klesl pocet lidi pod hranici chudoby z 53% na
pouhych 8%. Vzrostla kupni sila Cifianti a zemé zadala ve svétovém hospodaistvi hrat velmi
vyznamnou roli. Diky zajmu 0 obchodovani ustoupila do pozadi i problematika lidskych prav.
Cina je stale jednou ze zemi, ktera ma s porusovanim lidskych prav velky problém.

Od roku 1993 je umoZznéno zahrani¢nim firmam zaloZit si vlastni primyslové zavody a
vyuzit tak potencidl zemé v oblasti pracovni sily, pouze vSak v pfedem vymezenych zoénach
zvlastniho hospodateni. Tyto oblasti byly vyhodné zdanéné a staly se pro investory velmi
atraktivni. UrCitym zpilisobem pomahd vyvozu a hospodéaiskému ristu i podhodnoceni
narodni mény jlianu. Od roku 1978 se ekonomicky vykon zemé skoro zdesetinasobil a to ze
140 miliard dolart na 1,4 biliont dolarg.

Nejdulezitéjsi je vSak obchod se zahrani¢im. V roce 2004 bylo saldo obchodni bilance
prebytek 59 miliard dolarti, v roce 2005 to bylo jiz 102 miliard dolart, v roce 2006 160
miliard dolard a vroce 2007 200 dolard. Domaci trh je stdle do jist¢ miry omezen, ve
vnitrozemi se situace zlepSuje jen velmi pomalu. Vlada se snaZzi tuto situaci ve vnitrozemi
zlepsit, a proto zrusila tisice let staré zemédélské dané a podporuje projekty, které umozni
rozvoj i v zaostalejsich krajich.

Cina a& pomalu, tak se zadala zapojovat do mezinarodnich organizaci. 11. prosince
2001 vstoupila do WTO. Cinsky rist ekonomiky se stal symbolem uspéchu, zaroven viak
ohrozil ekonomiky v Evropé, Asii i Severni Americe. Vznikla tak konkurence, které se ostatni
zaCinaji bat a vznika tim 1 otdzka, jestli jsou schopné ji Celit.

Vice primyslu znamené vétsi spotfebu surovin a energie a to vede ke zdrazovani na
svétovych trzich. Cina proto navézala spolupraci s africkymi zemémi a Kazachstanem, odkud

chce Cerpat ropu a zemni plyn.
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4.3 Cinska kultura

Piedné musime piihlizet k piedstavé, v podstaté etnocentrické, ze Cina je stfedem
sveéta s nejstarSi civilizaci a nejstarSim zivotnim stylem. I kdyz oceniuji nékterd pozitiva
ostatnich, stdle si pfijdou ve srovnani na vyS$S§i Urovni v moralni a duSevni sféfe.
Charakteristiku je velmi obtizné vystihnout, je to dano jejim rozmérem, ruznorodosti,
vyvojem a zménami za poslednich 50. let.

Riké se, ze Cifiané malokdy vymysli néco zcela nového, ale jsou trpélivi a peclivi v
rozpracovani cizich podnéti a v dovedeni daného jich az k dokonalosti. Pocit narodni
soudrznosti najdeme i u té€ch, kteii Ziji v zahranici, ktefi zachovavaji vlastni tradice a piebiraji
od ostatnich jen to, co neni v rozporu s jejich tradicemi.

Podnikani v Ciné pfinasi obrovskou piileZitost jak vydélat penize. Existuji ale dvé
mozné varianty a to bud’ dobra anebo Spatna. Tou lepsi jsou tisice novych zakaznikl kazdy
den, prodeje s trojnasobnou marzi oproti prodejim u nas nebo ta horsi varianta a to jsou ,,slzy
pro plac®, kontejnery €isté vody misto drahé chemikalie anebo vyrobky padélané jeste diive,
nez se originaly dostaly z veletrhu do distribu¢nich kanala.

Ceska podnikatelska vefejnost tragicky zaostiva za zapadnimi sousedy. Zatimco
némecké, francouzské, portugalské, ale i italské firmy se v Ciné poéitaji na stovky, téch
naSich je tam opravdu malo.

Problémem pro vSechny podnikatele je i jejich jazyk a to ¢inStina, u néas casto
oznacovana jako rozsypany €aj. Pfitom uz pii oznaceni jejich jazyku jako ¢instina to znacéné
zjednodudujeme. V Ciné existuji 3 nejvétsi jazykové skupiny a tou je mandarinstina,
Sanghajstina a kantonStina. Tyto jazykové skupiny pisi stejnym pismem, maji stejny vyznam,
ale Ctou se jinak. Pak maji problém i1 mezi sebou a obyvatel Pekingu se s obyvatelem
Sanghaje nedomluvi a nakonec budou muset oba mluvit mandarinitinou. Tou umi opravdu
skoro kazdy, pouze Peking je vyjimka, kde je mandarinStina dialektem ¢instiny a musi se ji
ucit jako my napiiklad anglictinu. K pfecteni zdkladniho textu musite znat 2000 znak,

vzdélany ¢lovek jich zna 5-7000, ale existuji jich desetitisice. (Hebnar, 2016)
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4.4 Spolecenské koncepty

Spolecnost je po staleti ovladana dvojici konceptt, které klicovym zplisobem ovliviuji
jednani téméf kazdého Cinana. Ztrata tvafe, Guangxi nebo mianzi, tyto slova maji velky
vyznam pro business. Pokud budete mluvit s né¢jakym podnikatelem, tak i kdyz nebude umét

ani slovo ¢insky, tak tyto slovicka znat urcité bude.

441 Mianzi

~roow

Mianzi v ¢instiné oznaCuje néco jako ,respekt®, ,tcta“ a ,dustojnost. V jejich
zivotech je dilezité spolecenské postaveni, predevSim u muzi. Mianzi, penize a moc jsou tfi

Pii schiizce je duleZitych hned nékolik véci. Cinané si potrpi na lichotky, pozitivni
zminky o firmé€. Finan¢né ndkladnéj$im zplisobem je pozvani na veceri, pak ale znamena, ¢im
draz$i vecete, tim lepsi dojem to udéld. To samé plati i u alkoholu, neobjednéva se podle
chuti, ale spise podle ceny. Pokud se bude jednani odehravat v Cing, jste jako host a vzdy vas
budou zvat oni. Posledni moznosti je dar. A pro¢ mianzi davat? Protoze poskytovani mianzi je
forma, obsah dillezity ani tak neni. Cifiané jsou obecné citlivéjsi na to, jak se k nim druh4
strana chova. Mélo kdo by zkusil Cifana veiejné kritizovat anebo tfeba odmitnout pozvani na
vedefi, typickym a jasnym Eeskym ne. Urazka je totiz v Ciné velky problém a dokazi pak byt i

pomstychtivi. (Hebnar, 2016)

4.4.2 Guangxi

To je takova sit’ vazeb mezi lidmi, ktefi k sob& maji “blizko”. Méate to uz od narozeni,
a v prvnim piipad€ je to vase rodina. V prab&hu se sit’ zvetSuje, jsou to napiiklad vasi
kamaradi, spoluzaci a kolegové. Vzdy kdyz néco potiebujete, tak miizete jit za nezndmym
¢lovékem, ale pokud je tam i n€kdo, koho zname, je to pro nas jednodussi.

Pokud chcete do vasi sité n¢koho dalSiho ziskat, tak se s nim budete muset sblizit.
Nasleduji tedy spolecné vecete, sportovni zazitky nebo vylety. Misky vah musi byt ale
rovnomeérné, pokud néco druhé stran¢ dluZzite, musite byt pfipraveni to splatit.

| u nads funguje guangxi, jen to nemame pojmenované. Kolikrat nam kamaradka ze
Skoly ptedepsala 1€k bez ptedpisu, protoze je z ni ted’ doktorka. Anebo ndm kolegy syn z

prace opravil auto, protoze je to automechanik.
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Vyznam guangxi je zasadni nejen pro samotné Cinany, ale i pro kazdého obchodnika

ktery chce v Cing délat business. (Hebnar, 2016)

4.4.3 Ztrata tvare

Pro Cifiany je tradiéni hodnotou harmonie, s niZ také souvisi koncept tvafe. Tvaf
predstavuje to, jak ¢lovek plisobi navenek. Béhem jakékoli komunikace je nutné dbat na to,
aby ClovEék neztratil tvar. Mizeme zptisobit ztratu tvaie sobeé nebo 1 nékomu v naSem okoli. I
kdyz se jedna o nehmotnou véc, tak vyznam je dost zasadni. Piikladem ztraty je napiiklad to,
kdyz nékomu pied ostatnimi vynadate nebo se chovate nezdvotile. To vSak neni jediny
zpusob. DalSim ptikladem je odmitnuti, proto se tam nikdy nesetkate s jasnym ,,ne*, vzdy to
bude pouze nepiimé odmitnuti.

Dusledky mohou byt rizné. V lepSim piipad¢€ partner prerusi komunikaci a spolupréci.
Nebo se dockate urcité formy odplaty. To znamend, ze se muZze pokusit udélat néco
podobného.

Na druhou stranu je tu i moznost, kdy miizete svému partnerovi tvar dat. Nejjednodussi
Vétsinou pokud je nutné, aby byla tvar zachovana trochu lhat, kazdy to udéla bez mrknuti
oka. Pro to je dobré se naucit ¢ist mezi fadky. Vyzaduje to urCitou obratnost, empatii a

Vv neposledni fad¢ zkuSenosti. (Zamykalova, 2003)

4.5 Vztah K cizincam

Cinska civilizace se po tisicileti utvafela izolovan& od okolniho svéta. Tento fakt je
pravdépodobné jednou z hlavnich pfi¢in svébytnosti ¢inské kultury. VétSina obyvatel je
nesmirné mila a usmévava. K cizincim se snazi byt vstiicni, pokud je to jen trochu mozné,
snazi se s vami mluvit anglicky, 1 kdyz tento jazyk moc neovladaji.

Cizinci jsou v historii Ciny zapséni jak v pozitivnim, tak negativnim smyslu. Na jedné
strang Cifané vysoce respektuji zapadni vzdélanost, kreativitu i manaZerské schopnosti,
obdivuji spéchy zapadu, kvalitu zbozi a zivota obecné. Na druhé strané u nich existuje jakési

opovrzeni z naSich nizkych oralnich standardt, nedostatku taktu a zdvofilosti. Cinska vlada
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nas diky mediim podle potfeby jednou stavi do role ptatel védecko-technologického pokroku

a podruhé z nas déla nepfitele.

4.6 Role statu v podnikani

Velkou vyhodou pro investory je pochopeni statu nejen na narodni, ale pfedevsim na
lokalni trovni a dobré vztahy s mistnimi aktéry. Nekonecné mnozstvi Casu totiz zabere
ziskavani razitek, podpist, povoleni a souhlasti od lokalnich ufedniki. O to horsi pak je, kdyz
obcas ani nevite, jaké povoleni mate mit a jestli ho viibec dostanete a kdyz ano, tak za jakych
podminek. V CR ufednik v podstaté nema Zadny vliv, to v Ciné je ve uplné jinak. Jejich
prizent ma velky vliv na to, jak jednoduse se vam tam bude podnikat. Pfece jenom je rozdil,
jestli budete papiry vyfizovat ptl roku nebo jen 2 mésice. Napiiklad za jak dlouho dostanete
zpatky dan z ptidané hodnoty, zalezi na tom, jak se bude ufednikovi chtit a kolik dostane na
konci roku poukazek nebo novorocnich kolackii. Nic se vSak nesmi piehanét, obvinéni

z korupce ma drastické nasledky.

4.7 Filozofie a naboZenstvi

Pokud se snazime pochopit Cinskou etiketu a jejich chovani, musime se nejdiive
seznamit s jejich vnitfnimi motivy, které je ovliviiuji. V tomto smyslu ma nejvétsi vliv
piedevsim filosofie, historie a nabozenstvi. Vétsina Cinanti se oznacCuje za ateisty. Pfestoze

chodi do chramii, tak jen s tim, ze si cht&ji néco prat.

4.7.1 Konfucianismus

Konfucianstvi zagalo diky &¢inskému mysliteli Cchiou Kchung, mezinarodné zvaném
jako Konfucius. NaboZenstvi je vidéno jako zplisob vzdélavani, vede k uctivani nebe, zemé a
predkl. Lidskd osoba ma byt kultivovana studiem, diky tomu se muize stat ,uSlechtilym
muzZem®, osobnosti, kterd v sobé rozvinula a integrovala vSechny mravni ctnosti a kulturni a
spoleCenské normy. Stalo se statnim naboZenstvim v Ciné a polozilo tak zaklady
vzdélavaciho systému. Nikdo nedokézal 1épe podnitit v lidech viili ke studiu.

Diky studiu se mladi muzi mohli dostat do statnich sluzeb a ziskat tak misto v

n¢jakém ufadu. Pro studenty bylo nejvétsi odménou, kdyz tGspésné slozili statni zkousku,
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prozivala to pak nejen cela rodina, ale i vesnice. Uspéiny kandidat na misto na ufadé pak
mohl na znameni svého uspéchu vztycit vlajku. Zkousky byly vzdy pfistupné pro vétsinu,
byly vSak velmi naro¢né a vyzadovaly n€kolik let pfipravy. Tito Gfednici byli nejuznavané;jsi
spolecenskou tfidou v zemi.

Toto uceni se tyka lidskych vztaht a kli¢em k tomu je hierarchie. Pfredpokladem je, ze
fungovani spolecnosti neni mozné dosdhnout tam, kde pfedem neni jasné, kdo koho ma
poslouchat. Proto pokud chce nékdo v Ciné opravdu zapadnout, musi hierarchii ctit. S

podiizenymi se bavit jako s podiizenymi a k nadiizenym mit respekt a uctu. (Hebnar, 2016)

4.7.2 Taoismus

Za zakladatele tohoto sméru je povazovan muz jménem Lao-C'. Podstatou je nechat
véci, tak jak jsou, nechat je vlastnimu vyvoji. Je jednim ze zakladnich smért staroCinské
filosofie. Zakladnim rysem je sebekultivace zalozena na praci s zivotni energii, v popzedi je
diavéra v moc intuitivnich, spontalnich a pZzirodnich procesti a nedivéra v ,,umélé” statky a
institucelidské civilizace a kulturni tradice. Cilem je vZdy moc nad vnéjSim svétem, ktera je
pochopena jako hluboké poznani a vyuziti ptirodnich procesti. Ta moc, kterou ¢lovek ziska je
spontanni a nenasilna. Splynuti ¢lovéka s ptirodou, ma zajistit dlouhy zivot.

Tradicné se oznacuje jako protipdl konfucianismu, kdy ptedstavuje orientaci na
jednotlivce, ptfirodu a spolecenskou neangazovanost. Narozdil od konfucidnstvi se taoismus
zamé&fuje na vztah jedince ke spolecnosti a odtud se bere ¢inska opatrnost, moudrost. Vse tedy
trva, proto postupuji krok po kroku, aby néco neuspéchali.

Velice znamym principem je Jin-Jang, ktery znazorfiuje dualismus. Nic neni jen
takové a takové, jen vSe dohromady tvofi celek. Jin a jang se nevylucuji, jsou na sobé zavislé,
nedaji se dé€lit, navzajem se podporuji, mohou se navzajem ménit a ¢ast jin je z jang a naopak.
S tim souvisi 1 odliSny pohled na véc. Zatimco kradez je u nas vzdy $patna, tak samoziejme v

Cing je taky $patna, ale pokud je nezbytna, napiiklad kvili hladu, pak je akceptovatelngjsi.

4.7.3 Legismus

Legismus ¢i legalismus, je jednou ze ,,Sesti filozofickych Skol*. Zakladem mysSleni je
myslenka statu fizeného vyhradné pomoci neosobnich a obecné platnych a vetejné¢ zndmych

zakond stanovujicich systém odmeén a trestii uplatiiovanych s neuprosnou uUc¢innosti. Je to
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¢insky filozoficky smér, ktery je zaloZen na piesvédceni, ze vétSina lidi mysli jen na své
vlastni z4jmy i1 na tkor ostatnich a proto musi byt omezena zakazy a hrozbou trestu. Ideél
zékona spocival v naprostém zautomatizovani vykonu statni spravy, kde nebyl zadny prostor
pro subjektivni posuzovani. Jednou ze strategickych vyhod je, Ze systém m¢l byt nastaven tak,
aby panovnikovo postaveni bylo pfirozené silné a nezaviselo na jeho kvalitich. Zékladnim

ree
1

prvkem techniky vladnuti je pragmaticky pojatéd idea ,,nezasahovani* vladce. Ten nezasahuje,
pokud vse bézi tak jak ma, pouze vSe kontroluje a udili odmény a tresty. Na venek se moc
neprojevuje, protoze pak nikdo nevi, co preferuje a co odmitd. Diky tomu pak podfizeni nevi,
jak mu lichotit a nemaji zddné voditko k tomu, aby mu mohli nadbihat. Musi tedy byt
upiimni. Jediny panovnik je vyjmut z plisobeni zékond.

Cinané nemaji radi smlouvy, to se vieobecné vi. Myslenkou je to, Ze nejefektivnéjsi
ochrana zajmii se da realizovat jediné pravem, tedy tresty za nedodrzovani a naopak
odménovanim za dodrzovani. A pak se muzeme divit, ze nam dodavatel nechce podepsat

kupni smlouvu, protoze si hned mysli, Ze to proti nému budete chtit néjak pouzit. (Malina,

1994)

4.8 Spolecenské situace

4.8.1 Prilet

K prvnimu kontaktu vétSinou dochdzi hned na letiSti, kam pfijede celd uvitaci
delegace, jak je jejich zvykem. Pokud se tomu tak nestane, tak uz to je trochu zarazejici.
Mohla nastat néjaka neodkladna situace nebo to mize znalit to, ze pro né¢ nejste tak moc
dileziti. Také ¢im vétsi dileZitost je pfipisovana vasi navstéve, tim vySe postaveni lidé vas
ptivitaji. Pokud jde o opravdu velky obchod nebo ve vas vidi dobry potencial, tak si vSichni
vysoce postaveni u nich ve firmé udé€laji volno a ptijedou vas privitat.

My na to nejsme moc zvykli, u nas to takhle nefunguje. Kdyz do CR pfijede nékdo na
jednéni, tak pro n&j vétsinou piijede taxikaF nebo nékdo z firmy. Ze by na néj viak Gekalo
vedeni firmy a cel4 delegace, to se stane opravdu vyjimeéné. P¥i piiletu n&koho z Ciny je to
ovSem nutné, je dulezité se prizpisobit jejich zvyklostem a tradicim.

Ve vétsin€ firem u nas to chodi tak, ze schiizka zaCina otevienim dvefi do kancelare a
konéi jejich zavienim, tak v Cing je to uplné jinak. Celkové radi opousti sva pracovi§té a to

kdykoli je to mozné. Proto i jedndni se bude pravdépodobné odehravat mimo kancelaf.
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4.8.2 Privitani

Jak je zvykem lidi, co ziji v Praze, Ze neustdle nékam spéchaji a nestihaji, tak to si
vam na schiizce zas tolik nezélezi. Rozhodné¢ je lepsi dorazit o néco diive, kazdému se mtize
stat, ze se n¢kde zdrzi. Pokud uz se stane, ze pfijdete o néco pozdéji, je dobré piipravit si
dobré vysvétleni a hlavné se omluvit. Na druhou stranu, jak si v Ciné potrpi na dochvilnost,
tak pak se samotnym jednanim nebo rozhodovanim vibec nespéchaji. I kdyz se budete snazit
stanovit si n¢jaky Casovy harmonogram, tak s tim vétSinou neuspéjete.

Pti pfivitani v kancelafi ten hlavni a vedouci z vasi skupiny vstupuje do dvefi jako
prvni, tim se 1 usnadni jeho identifikace. Je dilezité si pfedem urcit né¢koho, kdo bude celou
firmu zastupovat a jednat s druhou stranou. Nejdilezitéjsi host ma vétsinou i své misto a byva

to naproti vchodu, zady ke dvefim sedi ty nejniZe postaveni.

4.8.3 Predstaveni

Pii ptedstaveni vétSinou dochazi ke stisku ruky, k tomu patii i ptikyvnuti hlavou,
obcas i mirné sklopeni zraku. U nas jsme vétSinou zvykli ruku opravdu stisknout pevné,
v Ciné je podani ruky vétsinou velmi nézné. Na rozdil od Japonska neni zvykem se uklanét,
staci pouze mirn€ sklopit hlavu. Na podani ruky je lepsi vyckat, az ruku nabidne Cinsky
partner. Vzdalenost mezi lidmi je vétsinou o néco vétsi, nez jsme zvykli. Zadné jiné doteky
nejsou vhodné. Ur¢ité zde neni vhodné zacinat s objimanim nebo dokonce libanim na tvar, jak
je v jinych statem zvykem. Dobré je udrzovat si spiSe odstup a fidit se podle nich.

Ke kazdému piedstavovani patii predavani vizitek. Téch by m¢l mit kazdy v zasobé
opravdu velké mnozstvi. Kdyz chce nékdo udélat dojem, tak je dobré si nechat udélat
dvojjazyéné vizitky. Vizitka by se méla pfedavat i pfijimat obéma rukama, textem k
pfijimacimu, znaci to jisty respekt. I kdyz ¢insky neumite, je vhodné si vizitku prohlidnout a
pak si ji schovat, ne vSak tfeba do zadni ¢asti kalhot. To je u nich neslusné, ale tada
podnikatelt to déla. Vétsina lidi samozifejmé nerozumi tomu, co je na ni napsané, vV tom
ptfipadé mlzZe alespon predstirat, Ze si ji Cte.

Na vizitce bude vzdy prvni napsané piijmeni a pii osloveni se vétSinou pouziva i
funkce, pokud ji zname. NepouzZivaji se akademické tituly. Cinska jména jsou v psané formé

vétsinou dvou nebo tfiznakovd, vyjimecné Ctyfznakova. Zajimavosti je, Ze manZelky po
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svatbé neméni piijmeni. Obcas se stane, Ze se vam n¢kdo predstavi svym anglickym kiestnim
jménem, snazi se ndm to tim trochu usnadnit. VétSinou anglické jméno s jejich opravdovym

jménem nema nic spole¢ného, je vymyslené a obcas i dost nezvyklé.

4.8.4 Darky

Piedavéani darti uz je takovym uréitym zvykem v Cing, dileité je nepfijit s prazdnou.
Je to, jako kdyz tady v Evropé pii prvnim setkani nepodate ruku. Pfedani a vybér daru vSak
neni Uplné tak jednoduchy, fidi se nékolika pravidly. Hodnota daru by méla odpovidat situaci
a daru protistrany, to je ovSem velmi tézké odhadnout. VétSinou se dary rozbaluji az pozdéji,
pokud jde ovSem o velmi cenny dar a chcete udélat dojem, miZete pozadat o jeho rozbaleni
ihned. Je vhodné piedat velky dar tomu nejvySe postavenému a ostatnim dat alespon darkové
tasky s prospekty a reklamnimi pfedméty, aby neodesli Gplné s prazdnou. Obcas je to trochu
problém, protoze na ¢inské strané¢ byva velka skupina lidi pfi jednani. Pokud by se vSak na
nékoho nedostalo, nic se ned¢je, dilezité je, ze jste s néjakymi dary pfisli.

Darky byvaji zabalené. Plati, Ze pokud mate néjaky vyjimecny darek, tak ho balit
nemusite. Dllezité je si davat pozor na barvu darku. U nés barva nic neznamena, ale jejich
kultura patfi mezi ty nejpoveércivejsi, co se tyka barev. Takze zadna bila, to je barva smrti.
Idealni je napiiklad Cervena v kombinaci se stiibrnou nebo zlatou, to symbolizuje Stésti.
Stejné jako je nevhodné déavat ostré predméty, hodiny, které oznacuji pohieb a nic s ¢islem 4.
Pokud my dostaneme né&jaky dar, tak je dobré v naznaku dar odmitnout, jako ze nebylo nutné

nic nosit a az poté ho prijmout. Stejné jako vizitky jej podavame a pfijimame obéma rukama.

4.8.5 Stolovani

Je velice dilezité si uvédomit, ze ¢ast Cinanti vyristala v chudobé a proto jidlo a piti
je pro n¢ hlavnim zplsobem, jak ukazat bohatstvi a blahobyt. Je jejich oblibou alespon
nckteré obchodni véci fesit pii obéde €1 vecefi, utuzuje to vztahy a hodi se pfinést né¢jaky
darek hostiteli. Vétsinou se vecere odehravaji v oddéleném salonku nebo v hotelu.

Pti vecefi je obvyklé si dat tieba i 10 chodii, ne vSechno vSak Evropanim bude po
chuti, 1 kdyz vétSinou se bude jednat o velmi drahé pokrmy. I pfichod a odchod ma par

pravidel. Nedochvilnost se opét moc netoleruje, je to neslu$né. Hostitel vétsinou odchazi jako
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prvni, po tom, co se zvedne, by se mé¢li zvednout i ostatni. Zistat sedét je neslusné. Odchod
vétsinou nasleduje po poslednim chodu a tim byva ovoce. Zadna kava a dort, jako je ve zvyku
u nas, vétS§inou na menu nebyva. Sedi se vétSinou u kulatého stolu a vedle hostitele napravo
sedi ten nejvyse postaveny. Ten kdo zacina jist jako prvni je vzdy hostitel.

Zkuste se pfedem naucit jist hillkami, neni to uplné slozit¢ a udélate tim dojem.
Vétsinou se totiz hllky pouzivaji na vSechny chody. Po dojedeni se pokladaji pies misku
anebo na podlozku. Nikdy se hiilky nezapichuji do jidla a neolizuji.

Diive bylo ve zvyku, ze i jidlo serviroval hostitel, ted’ jiz tomu tak v mnoha ptipadech
neni a kazdy si nabere sam. Jen kdyZ u vas vidi prazdny talit, tak vam néco nanda. Je tedy
vhodné na talifi néco mit. VétSinou se i zbytek jidla na talifi nechaval a bylo to znamkou toho,
ze uz nemate hlad a jste dostatecné nasyceni. Je sluSnost ochutnat vSechny chody, pokud
néktery z nich opravdu neni podle vasi chuti, tak z néj ukusujte alespon malé kousky a vice
konverzujte. Pfimé odmitnuti by mohlo byt celkem necitlivé a hostitel by si t0 mohl brat
osobné, na jidle si hodné zakladaji.

O piti se vzdy stara personal a vétSinou je ho tam vice nez dost, KdyZ si uz nepiejete

dolivat, tak sta¢i jemné polozit na sklenici dlan.

4.8.6 Alkohol a koufeni

Piti je nedilnou soucasti kazdého stolovani. Na pfipitek dochdzi vétSinou po prvnim
chodu a pronasi ho hostitel, po dal§im chodu je na fad€ s proslovem host. Mimo pfipitek se
vetSinou nepije tvrdy alkohol ani vino, pouze pivo a nealkoholické népoje. S kazdym dalSim
chodem totiZ pfichazi dalsi a dalsi p¥ipitek s druhym nejvyznamngj$im hostem atd. Cifiané
jsou na to zvykli a berou to jako zabavu, ale pokud je n€kdo introvertni typ, je vhodné fict
alespon néco, je to slusnost.

VétSinou se pfipiji na ty samé véci jako pratelstvi, vzajemny prospéch a partnerstvi.
Dulezita je forma a ne tolik obsah. Sklenice se drzi v pravé ruce. Pro prokazani ucty ji drzite
niZze nez ten druhy. Pokud nékdo zrovna neholduje alkoholu, je dobré se omluvit hned na
zacatku na né&jaké zdravotni problémy nebo néco podobného. Nehodi se piestat pit piipitky
behem vecera, je to neslusné. Muzete také zaslechnout “gan-bei”, to znamena do dna.

I kdyz to neni uplné tak znamé, tak Cihani koufi Casto a i pfi jidle. Proto se miZe i

stat, ze jednou rukou budou drzet hlilky a druhou zapalenou cigaretu. Neudélate s tim nic a je
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potieba si na to zvyknout. Ten, kdo koufi, vZdy nabidne i ostatnim, proto se hodi mit po ruce

né&jaké drazsi cigarety, pokud jste kurak.

4.9 Obchodni Jednani

49.1 Misto a ¢as

Vétsinou jsou viude schiizky piedem naplanované a maji jisty harmonogram. V Cing
to tak Uplné neplati. Mlze se stat, Ze si s vami naplanuji schiizku na posledni chvili, proto to
chce hodné trpélivosti. Netesi, kdy se schtizka odehraje, jsou v tomhle dost flexibilni.

Mista pro schiizky vétSinou voli mimo jejich kancelédf. Jiz podle mista a Casu lze
poznat, jak dilezitd schiizka je. Pokud je to schiizka v jejich pracovni dobé a v kancelafi,
neptikladaji ji moc velky vyznam. Naopak odehrava se schiizka naptiklad nékdy k veceru a
v n¢jaké restauraci, zna¢i to, ze si na vas udélaji ¢as i ve svém volnu a pro to je pro né
schtizka dtlezita.

U nas jsou vSichni zvykli na praci 5 dni v tydnu, 8 hodin denné a volny vikend, u nich
je to trochu jinak. Koncept vikendu a pracovni doby se li§i. Pracovni doba byva obvykle
kazdy den od 8:00 do 18:00 s 2 hodinovou pfestavkou na jidlo. A tak tomu byva od pond¢li
do patku, zalezi vSak na druhu prace a pozici. Napiiklad délnik pracuje i 80 hodin tydné.
Velkéa nezaméstnanost vede k jejich Usili neztratit préaci, proto jsou pracoviti a zvykli pracovat
mnoho hodin denné¢.

Jediné, co je vyjimkou a kdy maji skoro vSichni volno, jsou jejich tradi¢ni svatky. V tu
dobu nemate $anci nikoho zastihnout a je to i neslusné. Je bézné, Ze v obdobi hlavnich svatka
byva z rozhodnuti vlady volno z pravidla n€kolik dni navazujicich na vikend. Dny volna
krom& samotného svéatku jsou napracovany béhem piedchoziho ¢i nasledujiciho vikendu.

Proto je dobr¢ si zjistit, kdy se jaké svatky slavi.

49.2 Tym

Je dulezité si urcit jednoho, kdo bude za firmu ten hlavni a bude firmu zastupovat.
Celou dobu bude druhé strana komunikovat pfedevSim s nim a bude na ném hodné zélezet,
jak se bude odehravat mozna budouci spoluprace. Je mozné i ud¢€lat vizitku specialné pro

tuhle schiizku. Cim vice lidi se schiizky zaéastni, tim 1épe. Vypada to pak, Ze vam na té
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schiizce vic zalezi. V Ciné je také zvykem chodit na jednani ve velkém podtu. Idealni je
predem zaslat seznam delegati a spolecné s tim i materialy o spolecnosti. Potrpi si na funkce,

takze je dalezité, aby védeli, kdo ma co na starost a s kym mohou komunikovat.

4.9.3 Priprava jednani

I kdyZ jsou jednani kolikrat dost chaotick4 a nékdo se v nich miiZe i ztratit, tak v Cing
improvizuji velice neradi. Dopiedu si kazdého proveéti a zjisti si o0 ném toho co nejvice. Pied
jednanim o vas budou védét vse. Podle celého jednani a také i podle toho, koho na né¢j vyslete,
hodnoti, jak moc o budouci spolupraci stojite. Je pak rozdil, jestli piijede feditel nebo jen
néjaky manazer.

Na nic nespéchaji, takze je potfeba mit na vSe dostatek ¢asu, aby vas pak nemohli
casové zatlacit do kouta. Nespéchaji ani pii jedndni, takze pokud na to nemate cely den, je
dobré se zkusit predem na ¢ase domluvit. V§eobecné moc nevéii cizinciim, takze je dulezité si
ptipravit néjaké podklady pro to, aby vam uvéfili. Musi poznat, ze se vam da véfit a proto je

tteba si zvolit velmi dobrého zastupce, predlozit néjaké reference.

49.4 Jednani

Jednani s cizimi partnery probihd vétSinou v anglic¢tin€é. Problémem vSak je, ze ji
dobfe ovlada jen velmi malo osob, pak vznikaji drobné komunika¢ni problémy. Idedlni
zpiisob zajisténi bezproblémové komunikace je ¢esko-Cinsky tlumocnik.

Je potieba si najit profesionalniho tlumoénika v daném oboru nebo je mozné vyuzit i
pracovnika, ktery vSak bude schopen prelozit odborné terminy v daném zameéieni firmy.
Vyuziti tltumocnika je samoziejmé dost ndkladné, ale tato investice se vyplati a miiZze pfedejit
budoucim nesrovnalostem a moZnym problémim. NejhorS§i moZnou variantou je vyuziti
tlumoc¢nika firmy partnera, je to sice finanéné vyhodné&jsi, ale nikdy neni jistota, Zze bude
tlumocit vSe a tak jak ma.

Pii jednani je pouzivany tzv. small talk, v pfekladu nevyznamny hovor. Hlavnim
ucelem je odstranit bariery mezi lidmi. Dnes je jiz bézn¢ uzivany pfi jednanich, na firemnich
vecircich nebo 1 v komunikaci s Uplné cizimi lidmi. Nej€astéjsim problémem je, kdyz né€kdo
vede monolog nebo do hovoru zapojuje vlastni problémy. Mezi zakladni pravidla tohoto

hovoru patii: Zadné soukromé zalezitosti, Zadna rozsahla témata, Zddné negace ani rozpaky.
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Tato faze by se v zddném piipadé neméla vynechéavat. Je to takové prvni “otukévani”. NaSe
kultura je vétSinou navykla na to jit hned na véc, tam ale small talk vétSinou trvé tak 10-15
minut.

Neni tpln¢ vhodné vtipkovat anebo pouzivat sarkasmus €i ironii, nemaji nas evropsky
humor a setkate se tak s nepochopenim. Nebo nastava problém s pieloZzenim. Stejné jako neni
uplné¢ idedlni se poustét do diskuzi ohledné politiky nebo historie, je lepsi si vybrat n&jaka
jednodussi témata jako jidlo, pamatky. Tam pak nehrozi piipadny nesoulad nazorti. Obcas
dojde na otazky na télo, nehodnoti se vSak obsah odpovédi, ale spis ochota na n¢ odpovidat.

Mimoverbalni projevy jsou velmi dulezit¢, v mnohém dopliuji jejich projev.
Napftiklad smich nebo usmév mlze mit zcela rozdilny vyznam. Jsou-li nervozni, v rozpacich
nebo fikaji néco nepifijemného, tak se mizou smat a pfi tom si zakryvaji usta rukou. Mize to
byt reakci jak na né&jakou nepiijemnou otdzku, tak na citlivy problém nebo spolecensky
prohfesek. Sykot je znakem obtizi nebo odezvou na neptijemnosti. Neni vhodné na n€¢koho
ukazovat, ned@la se to. Pii navstéveé se zouvaji boty, neni zvykem chodit doma v botach jako
napiiklad v USA.

V Ciné je dilezité se nejdtive seznamit, poznat jeden druhého. Na obchody se nesmi
spéchat, vétSinou probihaji az druhy den anebo pozdé&ji. Pfi jednani se klade diraz na
formalnost, je uren jeden vedouci a ten mluvi za vSechny, ostatni mluvi, pokud jsou tazani.
Stejné tak 1 v ptipadé€, Ze pouziva jedna strana piekladatele, mél by mluvit k vedoucimu. Pti
jednani necekejte Zadné probirani témat jednotlive, nebo to, Ze by méla mit jednani n&jakou
osnovu. VétSinou se probird vSe najednou. Specifické je pro n€ nepfimé vyjadiovani.
Nepocitejte s tim, Ze uslySite jasnou odpoveéd’ nebo se ithned na né¢em dohodnete. Naptiklad
ptrikyvovani hlavou neznamena souhlas, ale jen to, Ze berou v Uivahu, co fikate. Pokud vSak
uslySite néco ve smyslu jako, musime se rozmyslet, jeSté€ si o tom promluvime, to znadi, Ze
bohuZzel o tom se s vami uz bavit nebudou, jen to nefikaji nahlas.

Jiz podle toho, kde a kdy se odehrava jednani, poznate, jak vazné ho berou a co od n¢j
ocekavaji. Pokud si vas dopoledne pozvou do kancelafe, je schiizka dost formalni a vyhlidky
nejsou zrovna piiznivé, je to jako kterékoli jiné jednani. Kdyz je zminka o obéd¢, vyhlidky
jsou o néco lepsi. Idealni je vSak vecefe, obétuji vam tim svij volny Cas a ten je pro né dost

dualezity a budouci spoluprace vypada velmi nadéjné.
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4.9.5 Vyjednavani

Obchodni jednani berou jako takovou zébavu a zpestfeni dne, proto nemaji v oblibé
vyjednavani. Radi smlouvaji a to o v§em, nemusi jit ani o velky obchod, kolikrat vdm mohou
pozadavky pfijit 1 smésné, ale fidi se pravidlem, Zze za zeptani nic nedas. Pfehnanymi naroky
nastavuji latku dost vysoko, abyste se snazili se alespont piiblizit pozadavkiim, které na
zacatku zminili. Pokud se ale rozhodnete, Ze opravdu mate v planu s nimi vyjednavat a
pokusit se dohodnout lepsi podminky, tak je potfeba mit dobrou strategii a idealné i zalozni
plan. Pokud se to ovSem odebere nespravnym smérem je lepSi obchod opustit s prazdnyma
rukama nez se nechat zatlacit do kouta.

Naptiklad pokud chcete, aby distribuovali va§ vyrobek, tak prvni nédvrh podminek
bude znit asi takto. Zaplatite vSechny celni inspekce, budete platit marketingové vydaje a
zapisné v supermarketech. Zda se vam to prehnané a nerealné? Nemaji se s vami o ¢em bavit,
do okamziku, kdy pfijdou s realistictéjSim ndvrhem. Nenechte se proto zahnat do této pasti a
snazte se prvni nabidku ignorovat, protoze tim vas zkouseji.

Pokud jde o jednani na vyssi trovni, budou mit ¢insti predstavitelé vice nez presnou
aktualni informaci o situaci v Ceské republice a budou v&dét o vasi firm& uplné vie. Byvaji
velmi dobfe argumentaéné vybaveni s velkou davkou trpélivosti. Mysleni jejich vyjednavaci
je znacné koncepéni, uvazuji s perspektivou mnoha let dopfedu. Pfi jednani se vSak ukazuje
jejich trpélivost, psychicka odolnost, slusnost a skromnost. Stale zde ma velky vyznam
neverbalni komunikace a proto napiiklad smich miize zakryvat piekvapeni ¢i nesouhlas
s nevhodnym navrhem. Je dobré jiZ pfed vyjednavanim partnerovo chovani pozorovat a zkusit

odhadnout podle jeho chovani, na ¢em je mozné se dohodnout a kudy cesta nevede.

4.9.6 Vyjednavaci taktiky

Jak uz jednou bylo feceno, je u nich zvykem, Ze se vas budou snazit dostat do pozice,
abyste se citili provinile, dobie totiz védi, Ze vas to trochu rozhodi a pii vyjednavani budou
mit navrch. Nékteti vyjednavaci se obcCas i rozhnévaji, za nékteré scény by zaslouzili snad i
“Oskara”. M¢li byste se tedy proto snazit byt vyrovnani, nenechat se vyprovokovat a trvat na
svém. Muzete zkusit trochu pritvrdit také, ale riskujete to, Ze narusite rovnovahu vaseho

vztahu.
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Mohou se vas také pokusit rozhodit tim, ze vam sdéli, ze vyjednavaji s vice firmami,
je to celkem obvyklé u vétSiny vétSina firem, ale vétSinou se o tom takto vefejné nemluvi.
Snazi se vas tim znejistit a davaji najevo, Ze pokud se nedohodnou na dobrych podminkach,
tak budou jednat s konkurenci. Proto neni na $kodu sdélit, e Cina je dost velka a je v ni
spousta obchodnich partnert.

Jednim s nejpouzivanéjSich vyjednavacich néstrojii je ¢as. VéEtSinou se vSichni snazi
uzaviit obchod co nejrychleji. V Ciné maji na viechno spoustu ¢asu a jsou trpélivi, vyciti, Ze
jednoho dne pfistoupite 1 pro vas na ne tolik vyhodné podminky. Naopak obcas na vas budou
zas spéchat anebo vam tvrdit, ze ufednik to mtze podepsat jen v urcity den. Rozlisit, kdy
fikaji pravdu a kdy ne, je pro cizince velmi slozité. Proto je dalezité mit na vSechna
rozhodnuti dost €asu, idedlni je neprozrazovat naplanované lhity, pokud to neni nezbytné
nutné. Obcas pomilZe zména Uzemi a proto je mozné je pozvat do firmy a trochu je rozhodit
ztratou domaci pidy pod nohami.

Problém je v tom, ze v Ciné ani v zavéru jednani nemusite tusit, eho se snaZi
dosdhnout. Vétsinou své karty do posledni chvile neodhaluji, jsou jak pokerovy hraci. Zplsob
naSeho jednani, kdy pro rychlejs$i domluvu vSe vyloZime na sttl, povazuji za naivni.

Uz jednou bylo zminovano, ze obchodni partnery, se kterymi to mysli vazné berou na
vecefe, obédy nebo zabavy. Snazi se vas tim obmek¢it a v neformalnim prostiedi jsou také

schopni 1épe odhadnout, kdo ma jaké pravomoci ve firmé a kdo je jak vysoko postaven.

4.9.7 UKkonceni vyjednavani

V na8i kultufe se vétSinou snazime néjak dohodnout a obcas piipustit 1 néjaky
kompromis. Dulezité je, aby to bylo vyhodné pro obé& strany. I kdyz jedndni neni vzdy
prochazka riizovou zahradou, koncept win-win uZ je tak n&jak v nas. To viak v Ciné neplati.
Cinané jsou v tomhle ohledu dost pragmatiéti a cyniéti.

Dobré dohoda je pro né takova, kdy maji pocit, Ze vic uz z vas nemohou dostat. Pak je
tedy idealni ptfipravit dohodu tak, aby méli pocit, Ze ziskavaji vSe a my odchazime v podstaté
S nepofizenou, i kdyz tomu tak neni. Vyjednavani berou jako takovou hru ¢i boj, a tak se k

tomu 1 stavi.
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Pokud vsak po n¢kolika pokusech o dohodu pftijdete na to, Ze to opravdu nejde a nejste
schopni uspokojivého vysledku, je lepsi od dohody odstoupit. Dejte najevo, ze podminky

opravdu nejsou uspokojivé a Ze si jednani klidn¢ zopakujete, vSak za jinych podminek.

49.8 Dodrzovani dohod

Podnikani v Ciné ma sviij zadatek, pribéh, ale vétsinou ne konec. Jejich kultura nezna
koncept finality, takové to placnuti si, podani rukou. Dohoda se vétSinou vyjednéva v urcitém
Case a za jistych podminek, pokud se okolnosti zméni, tak je dalezité se znovu sejit a vse
probrat.

BohuZzel v tomto nastava trochu problém, pokud se zméni néjaké podminky pro né, je
to pro né méné vyhodné, tak chtéji znovu jednat nebo dohodu zrusit. Naopak, kdyz se méni
néco na vasi stran¢ a bude to nevyhodné jen pro véas, budou si zatim stat a budou chtit, aby
vSe bylo dodrzeno podle piivodnich podminek. Nesmite se nechat zahnat do kouta a trvat na
tom, ze obchod musi byt vyhodny i pro vas.

Dalsi situace, kterd mize nastat, je obvifiovani vasi strany z toho, ze béhem jednani
nedodrzujete parametry ramcové dohody. Funguje to asi tak, Ze vam na Gvod sd¢li, ze si chtéji
odsouhlasit, aby dohoda byla pro ob¢ strany ve vysledku vyhodna. Pak vam v urCitém
okamziku diskuze feknou, ze va§ navrh porusuje zakladni pravidla a porusuje dohodu, nic se
viak ned4 ovefit. Ucel této taktiky je jasny, chtéji, abyste se citili provinile a oni si tak
pripravili “ptidu” pro dalsi ustupky. Na tuto pasivné agresivni taktiku existuje jednoduché
pravidlo. Mate vzdy moznost zménit nazor a nemate povinnost se omlouvat. | oni to tak
budou délat.

S tim souvisi, Ze si vétSinou pii jedndnich vedou detailni zdznamy. Pro pfipad, ze
byste pozdéji zménili nazor, radi vam to pripomenou. Na véci, které pro né hodné znamenaji a
podle kterych by vas mohli v budoucnu zatlac¢it do kouta anebo dostat do nelehkych situaci
maji vybornou pamét. Proto je lepSi vSe, na cem jste se dohodli zaznamenat a idedlné
anglicky i ¢insky. Nejde jen o to, Ze byste mohli néco opomenout, ale také obcas mize dojit k

jistym jazykovym bariéram, kde kazdy chéape souvislosti trochu jinak.
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4.10 Marketing

To Ze se vyrobek dobie prodava v Ceské republice nebo Evropé, nemusi hned
znamenat, 7e bude mit podobny tspéch i na trhu v Cing. Prodat Cifiantim né&jaky vyrobek neni
vibec jednoduché. Idedlni je, si nejdiive udé€lat néjaky pruzkum trhu, zjistit, jestli jsou
podobné produkty jiZ na trhu a jestli je vyhodné expandovat zrovna do Ciny. Na produkt se
musime divat komplexn¢, naptiklad z pohledu marketingového mixu “4P” (produkt, cena,

reklama, umisténi).

4.10.1 Produkt

Pokud ma produkt uspét, musi byt n&¢im jiny, musi byt unikéatni. Ciané totiz nemaji
zajem kupovat néco, co uz maji na svém trhu a v dnesni dob¢ je to uz skoro vse. Produkt tedy
musi byt jiny, co se tyce kvality, musi mit n¢jaké vyrobni tajemstvi nebo néjaky patent.
Dal$im problémem je vzhled, protoZe vkus nas a ten ¢insky je dost rozdilny, pak tedy nastdva
otazka, jestli vzhled ponechat anebo ho zkusit pfizpusobit ¢inskému vkusu. Jsou firmy jako
naptiklad Skoda Auto, které provadi drobné estetické upravy, na druhou stranu méme
naptiklad Apple, kde jsou vSechny telefony naprosto stejné pro vSechny trhy. | pokud jde o
jidlo, velké fetézce jako je naptiklad KFC pozménuji nabidky podle lokace.

Samozfejmé neni uplné mozné prodat v Ciné cokoliv. Napfiklad nase tradiéni véci
tam oni neznaji a nebude o né zdjem. Zkuste tam prodavat naptiklad formu na babovku.
Nebudou védét, co s tim, nebudou to pouzivat a mozna by babovku ani nejedli.

Dulezity je tedy prizkum trhu konkurence, jakym smérem se trh ubird, jakou zvolit
obchodni strategii. Kazdy muze zkusit prizkum sam a pak samoziejmé nebude ovlivnén
zaujatosti jiné osoby, ale stale existuji i firmy, které se tim zabyvaji a uz vi, jak to chodi.
Kazdopadné v tom ptipadé, kdyZ se rozhodnete nékoho najmout, tak si zaplatite a ne zrovna
malou ¢astkou.
ho okopirovat a v tom jsou jedni z nejlepSich. Po okopirovani vypusti na trh svou verzi a o
vas vyrobek uz nikdo nebude stat, protoze jejich cena bude vZdy nizs§i. Ne jedna firma na
tomto ztroskotala. DalSi moZnosti jak ochranit vyrobek je ochrannd znamka, jejiz kopirovani

ani v Cin€ neni tak jednoduché.
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4.10.2 Cena

Pokud nevyrabite pro svij trh, je jasné, ze musite pocitat i s tim, Ze k Castce budou
ptipo¢itany naklady na dopravu, clo, DPH, pfipadné jesté¢ néjaké dané. Obzvlast pokud je
zbozi nadmérné velikosti anebo jinym zpiisobem Spatné transportovatelné, nastava velky
problém a cena razem stoupd. Problém je to pouze v ptipad¢€, Zze vyhodou vyrobku je jeho
nizka cena. To je ndhle tento vyrobek nevyhodny, protoze ztratil jeho jedinou vyhodu a to
dobrou cenovou dostupnost. Jestli tomu tak neni a vyrobek je vyjimeény napiiklad svou
jedinecnosti nebo luxusem, pak lze i zvazovat variantu, ze cena razem stoupne, po piipocteni
vSech poplatkli a stale se to vyplati. Pak je pfedpoklad takovy, ze se levné Cinské vyrobky
nemohou vyrobku vyrovnat a nemohou mu konkurovat. Je ale nutné mit dost velké finan¢ni

zdroje na dobry marketing a reklamu pro tento vyrobek.

4.10.3 Misto

Diky své rozloze a rozmanitosti je vybér mista dal$im problémem. Region od regionu
se lisi jak trh vyspélosti, tak kultura i jazyk. Jsou dvé mozZnosti, prvni je bohatSi Cast
vychodniho pobftezi a druhou je vnitrozemi. Pak je tedy dulezité podle toho zvolit distribu¢ni
kanaly a obtiznost se do nich dostat.

Samoziejmé vSe zalezi na druhu vyrobku a na vhodném trhu pro néj. Velkym problém
zde mohou byt opét finance, protoZe dostat svlij vyrobek do velkych mést a mist, kde se bude
prodavat ve velkém je opravdu ze zacatku hodné finanné naroc¢né. Je to velka investice do

reklam a marketingu.

4.10.4 Marketingova podpora

VétSinou byva pravidlem, Ze za kazdou dobrou marketingovou kampani stoji dobry
napad a dostatek financi. TakZe je nutné pocitat s penézi navic. Obzvlast’ pokud bude vyrobek
luxusnéjsi, tim drazsi bude i kampan, aby byla na n&jaké urovni. Nejsou to vSak jen penize na
kampan, jsou tu 1 dal$i ndklady, jako naptiklad na dopravu vzorki, na G€ast na veletrzich nebo
tlumoceni a propagacni materialy. Po zvazeni vSech pro a proti, po secteni vSech ndklada fada
exportérii piehodnoti sviij plan, protoze zjisti, Ze ne vSechno zbozi je vhodné pro export do

Ciny a konkurence schopné.
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Obecné pro shrnuti Ize tedy fict, ze Sanci na Gspéch maji vyrobky, které jsou tradi¢ni
pro nékterou zemi a tim i vyjimecné. Nebo jsou to vyrobky tak technologicky pokrocilé, ze je
poptavany jako zemédélské produkty nebo nerostné suroviny nebo jsou tak kvalitni, Ze nemaji
na jejich trhu konkurenci.

V Ciné je opravdu velky problém v tom, Ze jsou schopni uvadét vyrobky na trh tak
rychle, jako to 7adna jind zemé& nedokaze. Rik4 se, Ze kolikrat neZ vyjde na trh original
n¢jakého vyrobku, vedle v trznici uz maji jeho padélek. Proto je nutné vyrobek neustéle

inovovat, jinak se na trhu mezi konkurenci ztrati.

411 Trh

V kazdém piipad¢ je nutné se co nejvice o trhu predem dozvédét a porozumét
prosttedi, jestli je vhodné pro podnikani. Pfi prizkumu trhu mame hned nékolik moznosti.
Miize ho provadét firma &inskd, ¢eskd nebo zahrani¢ni. Cinska firma ma vyhodu v tom, Ze
dokonale znd mistni trh a zdejsi prostfedi. BohuZzel kvalita bude o néco nizsi. Co ale mtze
kazdy ud¢lat sam je provétit si B2B internetové stranky a zjistit, jestli se dany produkt na trhu
uz vyskytuje a pokud ano, tak jaka je jeho trzni cena.

Pokud se vSak i tak chcete pokusit o prizkum trhu sami a chcete zjistit, jaka je situace
ve vasem oboru, budete potiebovat velké mnozstvi tdaji. Dulezité jsou udaje tykajici se
moznosti dovozu, vyroby a exportu. Poté zjistit, potencidlni dodavatele, partnery a
konkurenty. Nutnad bude i analyza kvality zdrojii a aktudlni trendy na trhu. VétSinou ma
prizkum dvé faze. Prvni je prizkum ¢inského internetu v ¢insting, tedy 1 zdrojii nedostupnych
v anglictiné a druhou fazi je telefonovani, osobni navstévy a setkani se s nékterymi

obchodniky v Cing.

4.12 Distribuce

Dostat se do velkych obchodti je v Ciné stejné obtizné jako viude jinde. A kdyZ uZ je
to mozné, tak za dost vysoké zapisné. Uvedeni na trh znamena piedevs§im najit si vhodného

distributora a s nim se dostat i k jeho distribu¢nim kanalim. Néklady na distribuci patii ve
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svete mezi ty nejvyssi. Presnéji feceno pii tvorbé HDP se podileji 17,6%. V Evropé je to cca
11,2 % a v Americe 8,5%.

Bohuzel jsou v Cing i dost nediivéfivi, a tak je pro né trochu problém piejit naptiklad
od znacky, kterou kupuji uz né¢jakou dobu a vi, ze je to lokélni znacka, ke znacce, kterou
vibec neznaji a tak ji nemaji pro¢ véfit. Diky tomu je i problém se dostat s vyrobkem do
vétsich tetézel. Je to skoro nemozné. Stile je ale Sance se dostat alespont do téch mensSich
obchodi, které jsou spise zaméiené na importované zbozi. Jsou to naptiklad Jenny Lou a nebo
BHG. Je pak moznost zkusit Stésti u malych obchiidki, tam jen zalezi na tom, jestli se vam
podafi pfemluvit majitele, té€ch je ale bohuzel mnoho a finan¢né se to moc nevyplati.

I distributofi chtéji penize na marketing, jen v ptipadé jejich vlastniho zajmu jsou
ochotni to zaplatit. Také se mlze stat, Ze vhodné distribu¢ni kanaly nenajdou. Idedlni je proto
zaCit pomalu a zaméfit se pouze na jeden trh a poté upravit byznys plan a v piipade, ze vse
pujde jak ma, tak postupné expandovat. V ptipad¢ snahy prosadit se na vice trzich vznika
vetsi riziko dopustit se néjaké chyby a nebude to nejlevnéjsi zalezitost. Nevyhodou je, Ze
pokud je proces pfili§ pomaly, je tu stdle moznost, ze konkurence bude rychlejsi. Dalsi
moznosti je sledovat konkurenta a poucit se z jeho chyb.

Pokud nelze vyrobek dostat do obchodt, je tu moznost vlastniho stanku napiiklad v
néjakém nakupnim centru. Je to vSak dost ndkladné. Za stanek se totiz plati najem a odvadi se

i procenta z prodeje. Nehledé na to, ze posledni dobou roste obliba v nakupovani online.

4.13 Segmentace

U marketingu je dobré rozliSovat, o jakou vrstvu obyvatelstva jde a s jakym piijmem.

V Cin¢ bude pozornost vénovana predevsim nizké a stfedni ptijmoveé skuping.
4.13.1 Nizka prijmova skupina a socialni mobilita

U nizké piijmové skupiny v menSich méstech a na venkové jsou obavy spojené
s domovem a jeho ztratou. Komunikace marketéra tak musi byt jednodussi a ptima. Narodili
se do urcitych pomért a vyrobky by jim jejich zivot mély ulehcit. Na trhu vétSinou dominuji
neznamé ¢inské znacky. Je to hlavné tim, Ze jsou cenové dostupné. Firmy se snazi uchytit na

vvvvv

pasty, ma jak drazsi vyrobky, tak i levn&jsi. Snazi se tak prosadit v obou segmentech.
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Cena vSak neni jedinym kritériem. Od vyrobku je vyzadovana i urcitd pfidana
hodnota, at’ uz z pohledu kvality nebo jinych vlastnosti. Marketingové sdéleni musi byt dost

nazorné, idealné s vyuzitim obrazki a srovnani.

4.13.2 Stredni prijmova skupina

Stiedni piijmova skupina ma naopak vysoké ambice, ve snaze dostat se v zebficku
uspeéchu vys a vys. Je zde celkem vysoky Zivotni standart, ale je bran tak, ze zitra mize byt
vSe jinak. I pfesto chtéji experimentovat se styly, designy a vy¢nivat z davu. Znacky povazuji
za nastroj a zprostfedkovatele cesty k uspéchu. Koupi si kvalitni oblek ne kviili sobé, ale aby
udélali dojem napiiklad pii pracovnim pohovoru. Protoze kdyz budou mit dobrou prac,i
najdou si diky tomu hez¢i manzelku.

Znackové véci tedy lidem déavaji tvat a moznost dostat se vys. Proto si 1 kupuji drazsi
produkty, které jsou vidét. Ty, které vidét nejsou, mohou byt klidné obycejné. Naptiklad
Starbucks si oteviel kolem 1500 poboéek v Ciné a vétsina z nich profituje. Jak je to ale
mozné, kdyz tam vétSinou nikdo kavu nepil. Zvolili genialni marketingovou strategii, kde
kavu prezentuji jako statusové symboly, které si mohou dovolit jen tisp&sni. Proto je v Cing

nejvetsi zajem o znacky, které pomahaji spotiebiteli souc¢asné vycnivat a zapadnout.

4.14 Reklama a reklamni kanaly

Z naseho pohledu nam pfijdou ¢inské reklamy dost piehnané. Jako kdyz pracku pouziva
na fotce modelka ve vecerni robé. Vsude jinde i zde funguje reklama s doporu¢enim vyrobku
od celebrit a hvézd. At uz je to reklama na obleceni, kosmetiku nebo taxisluzbu.

Klicem k uspéchu je ve spotiebiteli vzbudit dojem, ze ho vyrobek posune o tfidu vys a
zlepsi tim jeho Zivot. Momentalné aspiracni marketing ve spolecnosti, jejimz hybatelem je
snaha dostat se co nejvyse v socialnim zebticku, jen kvete.

Reklama by neméla srovndvat konkurenci. Je skoro nerealné, Ze reklama bude
Vv celoplosnych televiznich stanicich. Ale je tu moZnost se dostat do tzv. TV shopping kanalt.
Je to trochu zarazejici, ale maji sledovanost a i prodejnost. Potom je potfeba se domluvit

s distributorem, co ma smlouvu s n&jakou televizi. Jesté dostupngjsi je v Cing out of home

marketing. Takové reklamy jsou skoro vSude: vytahy, eskalatory, letadla, taxiky. Mezi

55



levnéj$i moznosti patii eventy, kde je zbozi nabizeno a predstavovano v nakupnich centrech

nebo i parcich. Ciané jsou zvédavi a proto kdy? je zbozi jesté v ,,akci, tak si koupi leccos.

Obcas je pro nas t&zké pochopit, ze jednotlivec v Ciné nikdy nebude zakladni jednotkou
spolecnosti. Zakladem spole¢nosti jsou skupiny jako rodina, $kolni tfida nebo pracovni
jednotka. Potfeby této skupiny jsou vzdy nadfazeny potfebam jednotlivce. Je to znatelné
naptiklad na pfistupu k praci a presCastim nebo i pii tom, Ze kazdé dospélé pracujici dité
odvadi cast pfijmu svym rodi¢um, jako projev respektu.

Rodina je pro né nedotknutelnd socialni jednotka spolecnosti a proto fada marketéri
prodava produkty, které spotiebiteli pomohou upevnit rodinné vztahy. Naptiklad takové
rodinné menu v McDonalds nebo rodinna baleni kosmetickych ¢i drogistickych produkti,
jsou tu mnohem vice oblibené nez na zépadé.

Druhou nejdileZit&j$i jednotkou je pro né stat. Jsou hrdi na svou zem. Cifani se sami
vnimaji spise jako nositelé jednotné civilizace, nez jako narodni stat. Vzdélavaci systém jejich
nacionalistické vasné od mali¢ka podporuje. Je to stroj na produktivitu, umoziuje jim postavit
se takovym vyzvam, jako bylo naptiklad potadani olympijskych her v roce 2008.

I kdyz vztahy mezi vladou a vefejnosti jsou rozpolcené a uvédomuji si nedostatky
vladnouci vrstvy, n€jakéd vzpoura pfi relativné fungujicim systému je velmi nepravdépodobna.
V marketingu tedy vladu ani politiku jako sjednocujici prvek pouzit nelze. Dokonce ani
¢inska vlajka neni element, ktery by mél marketingové vyuziti.

Na druhou stranu maji radi smlouvani. Napfiklad rtizné VIP karty jsou momentalné
velmi oblibené. Prodejce tim ukazuje zakaznikovi, Ze dostava opravdu dobrou nabidku, ktera

se neodmitd, na to oni slysi.

4.15 Obchodni a ekonomicka spoluprace Ciny s CR

Cina je pro CR 4. Nejvétsim obchodnim partnerem a druhym nejvétsim dovozcem od
roku 2006. Vyvozy do Ciny maji dlouhodob& rostouci tendenci. Nejvétsi nartst byl
zaznamenan v roce 2007 a to témér o 60%. Dle statistik ¢inil v roce 2014 cesky vyvoz do
CLR 1,537 mld. EUR a dovoz z CLR dosahl vyse 13,027 mld. EUR. Ze viech dohledatelnych
udaji je znatelné, Ze vysoky narGst vyvozu zaznamenaly sektory ndkladni dopravy a

vypocetni techniky.
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Ceska republika podepsala Smlouvu o ochrané a podpofe investic mezi viadou Ceské a
Slovenské federativni republiky a vladou Cinské lidové republiky dne 4. 12. 1991. Oficialné k
tomu doslo pii navstéveé prezidenta V. Klause v roce 1994. Podle této Smlouvy by mély byt
na trzich obou zemi vytvoieny pro subjekty smluvni strany stejné podminky, jaké maji
subjekty mistni. Ceska strana toto ustanoveni plni, o emZ svédéi rostouci pocet ¢inskych
firem pasobicich v CR. Na druhé strand znatné negativni zkuSenosti Seskych subjektii s
investovanim v CLR byly diivodem pro aktualizaci uvedené smlouvy. Zacatkem roku 2004
byla sjednana nova Dohoda o hospodaiské spolupraci. Na jejim zakladé byl ustanoven
Ekonomicky smiseny vybor, ktery ma pravideln¢ zasedat a fesit konkrétni obchodni zaméry a
investicni projekty, stejn¢ jako piekazky a problémy ve vzajemném obchodé. V roce 2014
bylo podepséano ustanoveni Spolecné pracovni skupiny mezi obéma Ministerstvy zemédélstvi.
V pribéhu navstévy prezidenta Zemana v fijnu 2014 byly podepsany nasledujici dohody a
memoranda s ekonomickou tématikou: Dohoda o spolupraci mezi Ceskou exportni bankou a
EXIM Bank, Memorandum o spolupraci mezi MPO CR a National Energy Administration a
Memorandum o porozuméni mezi Elektrotechnickym zkuSebnim ustavem s.p. a China
Quality Certification Centre. V roce 2015 bylo podepsano pét memorand a po leto$ni
navitévé prezidenta CLR v CR to vypadé, Ze budouci spoluprace se bude rozristat.

Rozvojovou pomoc mé v Cing ministerstvo obchodu ve spolupraci s Ministerstvem
zahrani¢nich véci. Nejcastéjsi formou pomoci jsou bezurocné piijcky, pfimé finanéni pomoc,
odpusténi dluhi, stipendia, technologickd vypomoc a vysilani odbornikt vybranych odvétvi.
Celkové Cina na rozvojovou pomoc vyda cca 20 miliard RMB roéné, kazdy rok se tato suma

navysi.

4.15.1 Skoda Auto

Skoda patfi k evropskym pritkopnikiim na &inském automobilovém trhu. V dubnu roku
2004 u piilezitosti navitévy prezidenta V. Klause v Ciné byl ozndmen zamér spole¢nosti
Skoda Auto, vyrabét vozy fady Octavia v Cin&. V roce 2007 byla zahajena vyroba a otevien
prvni showroom. V dalSich letech se vyroba rozrustala a v soucasnosti vyroba a prodej
$kodovek piesahuje roéné vice nez 281 tis. Kusii. Tim se stala Cina v roce 2011 nejvétsim
trhem automobilky. Spole¢nost ma ale jesté vétsi ambice a do budoucna chcee na trhu prodavat

500 tis. kust ro¢né.
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Sidlo spole¢nosti Skoda Auto v Mladé Boleslavi letos navstivili piedstavitelé vlady
Sanghaje, spole¢nosti SAIC Motor a spole¢ného podniku SAIC Volkswagen. P¥i nav§tévée se
zastupci spolecnosti Skoda Auto a ¢&inska delegace dohodli na rozsahlé spolupraci pii
zavadéni novych modeli na ¢insky trh.

V soucasné dob¢ je na trhu jiz 8 modelt: Fabia, Rabid, Rapid Spaceback, Octavia, Yeti,
Yeti 4x4, Superb a Superb Combi. Z toho se vétiina modelii vyrabi v Cing a dovazi se pouze
Yeti 4x4 a Superb Combi. Nejlépe prodavanym vozem je Skoda Octavia. Doposud se v Ciné

prodalo vice jak 1,8 milionti vozi se znackou Skoda.

4.15.2 PPF

PPF je nejvétsi ceskou finan¢ni skupinou a jednou z nejvétsich ve stfedni a vychodni
Evropé, ktera rozsifila své aktivity do Ciny jiz v roce 2004. AngaZuje se zejména v oblasti
poskytovani spotiebitelskych Gveérti na nakup zbozi dlouhodobé spotieby. Je zde znama pod
znackou Home Credit.

Prvni projekt byl spustén v roce 2007. Projekt Home Credit China byl slavnostné
spustén v roce 2008. V roce 2010 ziskala PPF jako prvni zahrani¢ni firma jednu ze Ctyf
pilotnich licenci pro tzv. Consumer Finance Company v Tianjinu. Skupina ma kromé
Tianjinu, kde ma hlavni sidlo, také kanceldfe v hlavnim mésté Peking a dale naptiklad v
Shenzhenu, Wuhanu ¢i Chongqgingu. Na konci roku 2014 méla spolecnost vice nez 18000
zamé&stnancl a pusobila ve vice nez 150 cinskych méstech. Obchody Home Creditu na
tamnim trhu dosahuji dnes zhruba 70 miliard korun a pro pfisti rok je planuje zdvojnasobit.

V bieznu letoSniho roku uzaviela navic dohodu o spolupraci s Bank of China, ¢tvrtou
¢inskou bankou. Spoleény bankovni dohled miZe oteviit dvete 1 dalsi spolupraci ve finan¢ni

oblasti.

4.15.3 Dalsi investi¢ni projekty

Dalsi investi¢ni spole¢nosti je naptiklad spolecnost AGROFERT, ktera ve mésté
Tongling investovala cca 20 milionit USD do vyroby oxidu titani¢itého ve spolupraci s mistni
spolecnosti. Titanova béloha se zde vyrabi podle technologie pierovské Prechezy, ktera se

touto produkci zabyva jiz 40 let. SpoleCnost RAVAK nejvétsi vyrobcee sanitarniho vybaveni
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v CR, jiz n&kolik let vyrabi v tovarné v Sanghaji vany a sprchové kouty pod stejnojmennou
znackou. Od roku 2006 na trhu piisobi i firma Alpine Pro, ktera vyrabi outdoorové obleceni a
vybaveni. Centrala firmy je v Zhejiang. Mezi dalsi firmy, které ptisobi na ¢inském trhu patii
napiiklad: Koh-i-noor, Skoda Machine Tool, Broumovské strojirny, TESCAN, STAVUS

Piibram a mnoho dal$ich.

4.16 Centrum pro hospodai‘skou spolupraci s Cinou

MERSINIS, spols.r.o. je centrum pro hospodaiskou spolupraci s Cinou. Tato
spole¢nost nabizi sluzby pro snadny obchod a hlavné bezpeény obchod s Cinou. Jsou schopni
zaridit vSechny transakce, vyhledat vhodné obchodni partnery, uvést vyrobek na trh a dopravit
zbozi bez rizik na misto.

Tato firma ma v Cing sidlo a proto je schopna dohlédnout na to, aby vie probihalo tak,
jak ma. Dalsi vyhodou jsou pravni sluzby, které nabizi. Pokud se néco pokazi, tak je opravdu
velky problém se dovolat spravedlnosti a pro ¢lovéka, ktery se v tomto neorientuje je to
taktka nemozné. Pro firmy, které se teprve zacinaji pohybovat na ¢inském trhu by to proto
mohl byt dobry zacatek, jak se v Ciné porozhlédnout a nasbirat nové znalosti a zkugenosti
S mistnim obchodovanim. Znacné se tim spoleCnosti usnadni zacatek pii vstupu na trh.

Cina ma opravdu obrovsky trh a nabizi tak lukrativni ptileZitost pro deské podnikatele.
Spoluprace s nejlidnatéjsi zemi svéta piindsi vSak tfadu téZkosti a rizik. Kulturni odlisnosti,
jazykova bariéra, geografickd vzdalenost, legislativni nepfehlednost a mnoho dalSich zna¢né
komplikuji spolupréci. Proto tato spolecnost nabizi komplexni a specializované sluzby, které
spolupraci usnadni a minimalizuji rizika netispéchu.

Tym lidi je slozeny jak z ceskych pravnikli, sinologli, obchodnich manazeri a
technickych odbornikl, tak z ¢inskych pravnikii a vyskolenych inspektorti kvality. Sit’
spolupracovniktl pokryva celé vychodni pobiezi Cinské lidové republiky od severu (zakladna
v Shenyangu) na jih (zdkladna v Guangzhou) a zahrnuje také Hong-Kong. Pokud ¢eska firma
chce pouze porozumét Cinské mentalité, obchodnimu prostfedi a navazat nové obchodni

kontakty, tak jsou porddany podnikatelské mise.
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4.17 China Invest Forum 2016

Letos prob¢hl jiz sedmy roc¢nik tradi¢niho setkédni podnikatelskych a obchodnich

delegaci China Invest Forum, ktery se uskute¢nil 14.-16. listopadu v Praze. Uvitaci projev
mél piedseda vlady CR Bohuslav Sobotka.
Vv ramci mnoha smérti rozvijejici se a stale intenzivnéjs$i spoluprace Sestnacti zemi SVE a
Ciny. Téma letosniho CIF, které si béhem let ziskalo Siroké mezindrodni renomé a stalo se
efektivnim ndstrojem pro setkdvani na vrcholné trovni pro navazovéani novych kontaktd,
projektli, vzéjemné spoluprace a obchodnich pfilezitosti, se kond v souladu se smérnici
,Suzhou Guidelines o spolupraci mezi Cinou a zemémi stiedni a vychodni Evropy*, ktera
byla ptijata pfedsedy vlad zemi SVE a Ciny v Suzhou v listopadu 2015.

Fora se zucastnily desitky hostd jak z Sestnacti zemi SVE, tak z Ciny. Prostfednictvim
obchodnich setkani se méli predem registrovani zajemci ze zemi stfedni a vychodni Evropy
jedineénou piileZitost setkat se zastupci Ciny. Mohli tak ziskat nové kontakty, rozsifit si

profesionalni sit’ a osobn¢ prodiskutovat spolecna témata ¢i moznosti kooperace.
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5. ZAVER

Po piedteni toho, co vie je nutné umét a znat nejen o samotné Cing, ale také o
obchodovani, neni divu, ze se zatim nenajde tolik lidi, ktefi by na to méli odvahu. Obchodni
prostiedi v Cing je velké a nepfehledné. Vétdina obchodniki je zvykla si piipravit na schiizku
maximaln¢ par papird s podklady a ne na to, aby dopiedu studovali knihy a vénovali se
samotnému studiu kultury jesté piedtim, nez vitbec vyrazi na obchodni jednani.

I zku$eni obchodnici tvrdi, Ze délat obchod v Cing je t&28i nez kdekoli jinde na svété.
Diivodi je hned né&kolik. Ciiané maji obchodovéni uz po tisicileti v krvi, jsou mimoiadné
inteligentni, ucenlivi a mazani obchodnici. Divéra mezi nimi a obchodnimi partnery existuje
jen po dobu, kdy se navzijem potiebuji, divéru tedy spi§ nahrazuje “vzajemna potieba”.
Pokud se navzajem nepotiebuji, tak je diivéra pry¢. Pak miizou nastat problémy a v Ciné se
néjaké pravni ochrany nedockate.

Neznamena to vSak, ze je lepsi se podnikani u nich vyhnout. Jen musi kazdy prekonat
kulturni a jazykové bariéry, byt uéenlivy a trpé&livy a pak se d4 obchodovat i s Cinou. Znalost
jejich kultury je vSak velkou vyhodou a muze zajistit pravdépodobné jednodussi pribéh a
mozny uspéch. Mize pomoci u drobnych malickosti, ale predejit i velkym nedorozuménim.
Pravidla a zvyklosti se obecn¢ 1i$i i zde u regiond a ¢im jsou zemé vzdalengj$i, tim jsou
kulturni rozdily jest¢ mnohem vyraznéjsi.

Cinska kultura hraje tedy vyznamnou roli pfi obchodovani v Cing, proto je nezbytné
nutné vénovat piipravé dostatek Casu a rozhodné ji nepodcenit. Udé€lat dobry dojem je
opravdu dulezité, a pokud se toto nepovede, tak uz se to bohuzel neda vratit a ani napravit.
Stejné jako kdyz si obchodnik nevytvoii s ¢Einskym obchodnikem jakysi ,vztah“, tak
obchodovani nemtze nikdy fungovat. Naopak, kdyz se mu zadafi, v§echno je nahle mnohem
jednodussi. Obchody funguji tak jak maji a neni pak ani takovy problém se se svymi vyrobky
dostat tam, kam se bez kontaktli normalni obchodnik dostat nemize. VSechno tedy zavisi na
tom, jak jsme schopni se pfizptisobit jinému obchodnimu prostfedi a kolik ¢asu a energie na
to miZeme vynaloZit. Potom je moZné i to, co je na prvni pohled zdanlivé nemozné.

Na druhou stranu se stala Cina tak atraktivni zemi pro podnikani, Ze zacalo vznikat
mnoho projektii, center a spoleCnosti, které maji v naplni prace pomoct ostatnim
spoleénostem pii obchodovani pravé v Cing. Tyto spolegnosti maji vétsinou sidlo jak v Ceské
na Cinském trhu. Jsou schopni dohlédnout na to, aby vSe probihalo podle planu a s
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minimalnim rizikem. Dokazi zafidit vSechny transakce, vyhledat vhodné obchodni partnery,
uvést vyrobek na trh a dopravit zbozi bez problému na misto. Nabizeji i pravni pomoc, ktera
opravdu n¢kdy miize pfijit vhod. Svym pfistup a znalosti zdejsi kultury mohou byt dobrym
,odrazovym mustkem® pro novacky, ktefi se snazi prosadit na Cinském trhu. Dokonce
poradaji i podnikatelské mise.

V dnes$ni dobé€ se nabizi jiz vice moznosti, jak proniknout na ¢insky trh a pak uz zélezi
jen na kazdém, jakou cestu si zvoli. Jestli zkusi vsadit na sviij osobni Sarm nebo vlozi finan¢ni
prostiedky do né&jaké firmy, kterd mu se zacatky pomuze. Pokud zvoli druhou variantu, stale
to vSak neznamend, ze ma vyhrdno. Zacatky budou snazsi, ale stejné nakonec bude muset

prekonat jak jazykové, tak kulturni bariéry.
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