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UvVOD

Zijeme v éfe globalizace; nové technologie zptsobily dosud nebyvalé zuzeni
svéta a Casoprostorovou kompresi. Pfenos dat a informaci prostiednictvim internetu,
snadna komunikace, sdileni know-how a zdokonalena doprava se stavaji nastrojem pro
investovani, podnikdni a obchodovani v zahrani¢i. To s sebou piinasi navazovani
kontaktu s lidmi z riznych ¢asti svéta, ktefi si uchovavaji svoji kulturni svébytnost, sviij
zpusob uvazovani a hodnoty, které pro nas mohou byt mnohdy nepochopitelné.

V cizim a neznamém prostiedi pak nezbytn€ vyvstavaji zcela nové problémy,
které je tifeba fteSit. Schopnost pochopit svét zahranicniho partnera a predejit
tzv. kulturnim konfliktim se stava rozhodujicim aspektem pro uspé$nost podnikani.
V ptipadé, ze chceme obchodni spolupraci dovést do uspéSného konce, ktery piinese
prospéch obéma stranam, je nutné tyto kulturni rozdily respektovat. Nedostate¢na znalost
¢i nedodrzovani pravidel spolecenské etikety a zvyklosti dané zemé mohou zpusobit
urazku partnera anebo zhorSeni atmosféry vzajemné komunikace. CoZz v konecném
dasledku vede v mnoha ptipadech ke ztraté vyznamného a perspektivné efektivniho
kontaktu. Z tohoto hlediska mizeme znalost pravidel spolecenské etikety a jejich nalezité
respektovani ve styku s obchodnimi partnery povazovat za jeden z vyznamnych
prostiedkili ispésné realizace obchodnich cilii firmy a zvySovani jejiho image.

Cinské lidova republika prodélava od zapoceti ekonomickych reforem v roce
1978 velké zmény. Prechod na trzni ekonomiku s sebou piinesl zrychleny ekonomicky
rist a v kombinaci s velikosti trhu se pravé Cina stava pro zahrani¢ni firmy stale
zajimav¢j$i obchodni destinaci. Spolu s tim se objevuje 1 vétSi poptavka po hlubSim
porozuméni ¢inskému prostiedi a ¢inskému obchodnimu stylu.

Jak tikéd jedno staré ¢inské ptislovi: ,, Trh je bitevni pole.* A prave proto je dilezité
si pred vstupem na takové obchodni bitevni pole dobte piipravit strategii, jak dosdhnout
vitézstvi — vV tomto piipad€ navazani Gspésného a trvalého obchodniho vztahu. Hlavnimi
determinanty, které je tieba vzit v tivahu jest¢ pied navazanim spoluprace s Cinskym
obchodnim partnerem, jsou alespon zakladni znalosti v oblasti politického systému,
systému ekonomického planovani spojeného s centralnim rozhodovanim a byrokracii,
znalost pravniho prostfedi, zakladni geografické pojmy, rozdily mezi rychle

se rozvijejicimi oblastmi a zaostalymi ¢astmi Ciny.



Znalosti z vySe zminénych oblasti mlize kazdy z nas nabyt v ucebnicich geografie,
ekonomie ¢i jinych obord. Tato prace by méla byt piehledem téch znalosti, které sice
Caste¢né také vycteme zZ map a ucebnic, ale vychazeji pfedev§im z praxe. Tyto znalosti
jsou nemén¢ dulezité pro uspésné proniknuti na ¢insky trh a vétSinu z nich mizeme
zatadit spiSe do kategorie ,,soft skills“. Jsou to znalosti o ¢inské kultufe, filozofii,
zptisobech chovani a strategii ¢inského mysleni, ktera je vyrazné odliSna od zépadnich
koncepci. Cilem prace bylo sestavit strucny piehled téchto informaci, ktery by mohl
prispét podnikateliim Kk nalezeni pravé takové strategie, ktera povede k ,,dobiti ¢inského
trhu.

Prace je rozdélena do tii hlavnich ¢asti. Prvni z nich je teoretickym piehledem
informaci, které by mély tvofit zakladni znalost o Cinské lidové republice. Kapitoly této
&asti obsahuji vymezeni pojmu ,.etiketa®, zdkladni data o Cinské lidové republice - popis
ekonomického a politického prostiedi, obchodnich vztahii a vyznam kultury v ¢inské
spolecnosti. Dalsi kapitola potom pojednava o jednotlivych konceptech ¢inské
spole¢nosti, kterymi se vychodni kultura odliSuje od té nasi, zapadni.

V druhé casti je prezentovdn provedeny prizkum. V této Casti prace jsou
analyzovany ziskané odpovédi dotazniku, jehoz cilem bylo zjistit, jaky vyznam lidé
prikladaji znalostem Cinské obchodni etikety a zda se o ni sami zajimaji. Mezi otazky
byla zafazena i jedna otazka védomostniho charakteru, ktera méla ukazat, jaké povédomi
o &inské obchodni etiketé lidé v Cesku v soucasné dobé maji.

Zaveérecnd treti Cast je Casti praktickou. V ni jsou rozebrany jednotlivé faze
obchodni schlizky s ¢inskou stranou a jsou uvedeny rady vychdzejici z praxe, jak
se spravné zachovat v jednotlivych situacich nebo naopak, ¢emu se radéji vyhnout. Tato
Cast prace je kromé znalosti, které jsem ziskala pii studiu v Cing, vysledkem reserse
poznatkl sinologl, cestovatelli a zejména obchodnikd, ktefi byli v pronikéni na ¢insky
trh Gspésni a rozhodli se podélit o své zkuSenosti, at’ uz v podob& napsanych monografii
a ¢lankd, nebo v podobé piednasek a seminaid, které organizuji pro soucasné podnikatele
s ambicemi vstupu na ¢insky trh.

Jesté par slov k n¢kterym vyrazim, které tato prace obsahuje; pokud je v textu
zminéna Cina, je tim mysleno pevninska Cina, tedy Cinska lidova republika. Cinska
republika na Taiwanu neni do prace zahrnuta. A jestlize je Vv textu pouZit ¢insky vyraz,
je uvedeny ve tvaru podle Ceské transkripce a v zavorce za nim je uveden v hlaskové

abecedé pchin-jin (X iZ#f & hanyii pinyin) a v ¢inskych zjednodusenych znacich.



1 ETIKETA

., Etiketa nas uci, jak resit bezné i vzacnejsi situace ve spolecenském styku, jak
komunikovat, prizpiisobit se spolecenské hierarchii a zvladnout kazdou situaci tak, aby
se vSechny zainteresované strany citily prijemné. Nedeéla z lidi agresory, slabochy, ani
snoby, ale pokud mozno zdvorilé a taktni jedince, kteri umi prosadit svou, ale také dojit
ke kompromisu, vzdjemnému respektu a hlavné ve druhych zanechat kladny dojem. “*

Znalost a respektovani pravidel obchodniho chovani a etikety tedy mtze zasadnim
zpusobem ovlivnit GspéSnost kazdého podnikani. V oblasti mezinarodniho podnikéani
je tato znalost jesté vyznamnéjsi, protoze etiketa vychazi z historie a kulturnich tradic
dané zem& a jeji neznalost a nerespektovani muze vést k netispéchu Vv podnikani
a ke ztrat¢ obchodniho partnera. Tato diplomova prace je z velké ¢asti rozborem ¢inské
obchodni etikety, a protoZe se v nasledujicim textu se slovem ,,etiketa” budeme setkavat,

je tento termin v nasledujici kapitole blize popsan.

1. 1 Vyznam slova etiketa

Etiketa ma v podstaté dva vyznamy. Jeden se tyka oznaceni, §titku, nalepky nebo
jmenovky na zbozi, druhy chapeme jako pravidla spolecenského chovani. Druhému
vyznamu se budeme nadale vénovat.

Ani v podnikani, stejné jako v b&zném zivoté, se neobejdeme bez kontaktu
S druhymi lidmi. Védomeé ¢i nevédomeé se fidime pravidly, kterd ndm vstipili rodice, ktera
jsme odpozorovali od jinych nebo pievzali jako zaklad urcité spolecenské tradice. Praveé
soubor téchto znalosti a dovednosti je soucasti etikety a je zakladem pro spolecensky styk.

O tom, jak se ma jedinec ve spolecnosti chovat, vysla fada ceskych i zahrani¢nich
publikaci. Za zminku stoji prvni ¢esky Ottiiv nau¢ny slovnik z roku 1894, ktery definuje
etiketu jako ,,soubor jistych zvykii a obycejiit ve vnejsim styku spolecenském, jez jsou

%)

vyrazem vztahu a odvislosti, spolecenské hodnoty a ceny osob spolu se stykajicich*“.

O 30 let pozd¢ji roku 1925 vychéazi Masaryktv slovnik naucny, jez etiketu popisuje

1 Pracovni etiketa se od té soukromé ligi. EkonTech.cz [online]. [cit. 2016-04-18]. Dostupné z:
http://www.ekontech.cz/clanek/pracovni-etiketa-se-od-te-soukrome-lisi-budte-na-pripraveni.
2 SRONEK, Ivan. Etiketa a etika v podnikani. Vyd. 1. Praha: Management Press, 1995. ISBN 80-85603-94-2, str. 18.
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nasledovné: , Etiketa - ndzev pro zpusoby spolecenské, ruzné odstupniované podle
hodnosti a diistojenstvi, pro zdvorilost upravenou pravidly.

Pojem etiketa daval do spojeni s vysSimi vrstvami i prukopnik etikety v ¢eskych
zemich Dr. Guth-Jarkovsky, autor mnoha piiru¢ek o spoleenskych mravech jiz v roce
1923. A asi nejznaméjsi novodobou ceskou postavou aktivné fungujici v oblasti
spoledenského chovani je Ladislav Spacek, byvaly mluvéi exprezidenta Véaclava Havla
a soucasny lektor a konzultant spoleenského vystupovani a chovani. Ladislav Spacek
je autorem a protagonistou televizniho serialu ,,Etiketa“ a napsal fadu knih, mezi n¢ patii
napiiklad ,,Etiketa”, ,,Velka kniha etikety, ,,Nova velka kniha etikety®, ,,Komiksova
etiketa®, ,,Spacek v porcelanu®, série ,,Malé knihy etikety a jeho posledni publikaci
je obsahla ,,Business etiketa a komunikace“. V jedné z tdchto publikaci Spacek pise:
,Slusnost je clovéku vrozend, ale zdvorilosti se musime ucit. Bezchybnost naseho
spolecenského vystupovani je nejlepsi reprezentaci nasi firmy nebo uradu, vytvari lepsi
podminky pro uspesna jednani a vzbuzuje ditveru obchodnich partnerii. Zbehlost
V pravidlech spolecenského chovani neni archaismus doby Gutha-Jarkovského,
je to kazdodenni praktickd potieba v profesnim, spolecenském i osobnim Zivoté.

Portal ipodnikatel uvadi: ,, Etiketa je soubor spolecenskych pravidel, ktery vim
umoznuje pohybovat se ve spolecnosti, aniz byste se dopoustéli spolecenskych trapasii.
Ma i své praktické a symbolické ditvody. Vyjadiuje uctu k vasemu okoli a chrani vas pred
spolecenskym nedorozumeénim. ‘®

Pojem etiketa se Casto nespravné zaménuje s podobnym slovem — etikou.
Vyznamy téchto slov se ale v mnohém lisi, proto nasleduje i definice tohoto slova: ,,Etika
je spojena s mordlkou. Zabyvad se teoretickym zkoumdanim hodnot a principi, které
usmernuji lidské jednani v situacich, kdy existuje mozZnost volby prostrednictvim
svobodné viile. Hodnoti ¢innost clovéka z hlediska dobra a zla. *®

Z vySe uvedenych definic tedy muzeme vyvodit, ze etiketa je soubor
zdvofilostnich pravidel, kterym se ¢lovék muze naucit. Jejich poruseni sice spole¢nost

odmit4, ale netrestd a vlastné ani neodsuzuje. Kdo porusil etiketu, je povaZovan

za nevychovaného a nezdvoftilého, nemusi vSak byt mravné Spatny.

3 SRONEK, Ivan. Etiketa a etika v podnikdni. Vyd. 1. Praha: Management Press, 1995. ISBN 80-85603-94-2 str. 19.
4 Etiketa a komunikace, Ladislav Spacek [online]. [cit. 2016-04-11]. Dostupné z: http://www.ladislavspacek.cz/

5 Etiketa je zakladni kamen usp&iné komunikace. IPodnikatel.cz [online]. [cit. 2016-04-11]. Dostupné z:
http://www.ipodnikatel.cz/Komunikacni-dovednosti/etiketa-je-zakladni-kamen-uspesne-komunikace.html

® Podnikatelski moralka a etika. Businessinfo.cz  [online]. [cit.  2016-04-13]. Dostupné  z:
http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/podnikatelska-moralka-a-etika-psycholog-3738.html
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1. 2 Profesni, pracovni a obchodni etiketa

Pod terminem profesni etiketa si muZzeme piedstavit pravidla spravného chovani
v pracovnim prostfedi. Jde tedy o dodrzovani dobrych mravli a vhodného chovani
na pracovisti. Ewa Pernal definuje profesni etiketu takto: ,, Profesni etiketa je schopnost
chovat se k jinym lidem taktné, profesiondlné a elegantné, prichdzime-li s nimi do styku
v pracovni roviné. Tedy jsme-/i spolupracovniky, reprezentujeme-li firmu navenek nebo
Jjsme na sluzebnich cestdach. "

Soucasti profesni etikety je i pracovni etiketa, Ktera se opira o vztah nadtizeny
a podiizeny, a obchodni etiketa, ktera fesi vzajemné vztahy mezi predstaviteli firem
¢i mezi organizacemi. Vyrazu obchodni etiketa je blizky termin protokol nebo obchodni
protokol, coz je ,,soubor pravidel, zdsad a formalnich konvenci vyuzivanych pri
oficialnim spolecenském styku na mezindrodni tirovni*“®. A pravé obchodni etiketou
se zabyva tato diplomova prace, a to konkrétn¢ ¢inskou obchodni etiketou. Pfedpokladem
prace je snaha ¢eského nebo zahrani¢niho podnikatele navéazat GspéSny obchodni vztah
s ¢inskou organizaci. A protoze pravidla etikety se u jednotlivych stath 1i8i a v nékterych
piipadech, kterym je pravé i Cinska lidova republika, existuji az zasadni rozdily,
je nanejvys zadouci, aby se Gi¢astnici mezinarodniho jednani pfedem seznamili s pravidly
obchodniho protokolu, ktery je platny pravé v Cinské lidové republice.

Pojmy etiketa a obchodni etiketa byly jiz popsany, je tedy vhodné seznamit
se v nasledujici kapitole se zakladnimi udaji o Cinské lidové republice a naslednd

se pokusit tyto znalosti propojit.

7 PERNAL, Ewa. Taktné, profesiondiné, elegantné: pravidla jedndni a vystupovani v obchodnim a spol. styku : [rddce
etikety pro podnikatele]. Vyd. 1. Praha: Ekopress, 2001. ISBN 80-86119-35-1., str. 42.

8 VYSKOCILOVA, Klara. Obchodni jednani v konceptu kulturnich rozdili.. Brno, 2012. Bakalatska prace. Mendelova
zemédélska a lesnickd univerzita v Brné. Vedouci prace PhDr. Helena Pavlickova, str.32.
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2 ZAKLADNI INFORMACE O CLR

K pochopeni nékterych kulturnich rozdild, které nas odlisuji od Cifang,
ak ziskani obecného povédomi o Cinské lidové republice, je tieba se seznamit
se zékladnimi informacemi o tomto statu. Tato kapitola je tedy souhrnem zakladnich
znalosti, které by mél mit kazdy, kdo se chysta podnikat v Cing. Struéné pojednava
0 historii, politické a ekonomické situaci v Ciné a 0 obchodnich vztazich Ciny se staty
Evropské Unie a zvla§té pak s Ceskou republikou. Posledni podkapitola vysvétluje
vyznam kultury a jeji vliv na ¢inské obchodni prostiedi. Cilem nasledujiciho textu bylo
poskytnout pohled do pozadi obchodniho zazemi, které je témito skute¢nostmi mnohdy

ovlivnéno.

2.1 Obecny prehled

Cinska lidova republika, supervelmoc lezici ve vychodni Asii s hlavnim méstem
Pekingem, je s poctem obyvatel témét 1,4 miliardy nejlidnatéjsi zemi svéta a se svoji
rozlohou stoji ve svétovém zebiicku na ¢tvrtém misté.

Uzemi Cinské lidové republiky se &leni na 22 provincii (ostrov Taiwan je vlddou
CLR povazovan za 23. provincii, ale fakticky nad nim nema Zadnou moc, ostrov
je spravovan vladou Cinské republiky na Taiwanu), 5 autonomnich oblasti, 4 mésta pod
Gstiedni spravou (Peking, Sanghaj, Tchien-tin, a Cchung-&ching) a 2 zvlastni
administrativni oblasti (Hongkong a Makao).

Navzdory politice jednoho ditdte, ktera byla v Ciné zavedena v roce 1979,
se pocet obyvatel z 550 milionti od vzniku zalozeni CLR vroce 1949 vice nez
zdvojnasobil. Obyvatelstvo se déli mezi 56 etnickych mensin, z nichZ pét tvoii vétSinovou
populaci odpovidajicich péti autonomnich oblasti. Nejpoéetnéjsi etnickou skupinou Ciny
jsou Chanové, ktefi tvoii pies 91 % cinské populace. Vzhledem k zacileni politiky
jednoho ditéte roste pocet Chantli asi sedmkrat pomaleji nez pocet prislusnikli ostatnich
narodnostnich mensin.®
Utednim jazykem je ¢instina, kterou se rozumi obecné srozumitelny jazyk pchu-

tchung-hua (piitonghua 277 ). Jde o jazyk tonovy, rozeznava ¢tyfi zakladni tony, které

® (Cina: Zakladni charakteristika teritoria. Ministerstvo zahranicnich véci Ceské republiky [online]. [cit. 2016-04-18].
Dostupné z: http://www.mzv.cz/jnp/cz/encyklopedie_statu/asie/cina/.
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asto méni vyznam jinak stejn& zng&jicich vyrazii. Cinsky jazyk je zapisovan na vétsing
uzemi zjednodusenymi znaky (az na vyjimky, kde se pouzivaji znaky tradi¢ni — slozené).
Tam, kde neni mozné pouziti ¢inskych znak, nebo by jejich pouziti bylo slozité, se uziva
zapis pomoci latinky, tzv. pchin-jin. Ten slouzi k zachyceni vyslovnosti ¢inskych znakt
a tont a je tedy vybornou pomuckou naptiklad pfi vyuce ¢inského jazyka. Dalsi jazyky
zastoupené v Ciné jsou napiiklad kantonstina, tibettina nebo ujguritina a mnohé dialekty,
které jsou pouzivané na daném tizemi podle narodnostniho osidleni a od afedni ¢instiny
se obvykle velmi 1isi. A stejné jako zastoupeni jazykt se liSi 1 rozmisténi prislusniki
jednotlivych nabozenstvi. Mezi nejvyznamnéj$i z nich patii budhismus, taoismus a
konfucianismus, o kterém bude vzhledem k jeho dulezitosti v ¢inské spolecnosti
detailngji pojednano v dalsi kapitole. Zastoupen je ale také islam, kiestanstvi nebo

animismus.1°

2. 2 Politické prostiedi

Primyslovy boom, luxusni hotely a pfejiméani zdpadniho stylu by dalo snadno
zapomenout, Ze Cina je pod komunistickou vladou. Jenomze zatimco na konci 20. stoleti
komunistické rezimy v Evropé padly, soucasna cinska vladda dala jasné najevo,
ze V dohledné dobé& se Zadné politické zmény nechystaji. PfestoZe to cizinec na prvni
pohled mozn4 nepociti, politika stale ovliviiuje veskeré déni v Cing. Stejné jako fada
jinych narodt se Cifiané uchyluji do politické apatie a véii, Ze jako jednotlivci sotva néco
zmizou. !

Cina je autoritaisky stat pod vladou Komunistické strany Ciny. V Ustavé z roku
1982 je Cinskd lidova republika definovana jako: ,, Socidlni stit pod lidovou
demokratickou diktaturou vedenou pracujici tridou a zalozenou na spojenectvi délnikii
a rolnikii.“*? Obecné je rezim panujici v Ciné v soudasné dob& bé&Zné oznatovan
za ,,socialismus s ¢inskymi prvky*.

Plivod, cile a vyvoj komunismu v obecné roviné zde nebudeme popisovat. Postaci

fici, Ze od roku 1949, kdy byla zaloZena Cinska lidova republika, je Cina jednou z méla

10 Cinska lidova republika. Hua: Vas portdl do Ciny [online]. [cit. 2016-04-18]. Dostupné z:
http://www.hua2.cz/cina/cinska-lidova-republika-clr-/

11 BEDFORD, Donald. Cina.Vyd.1. V Praze: Ikar, 2008. Spoleénik cestovatele. ISBN 978-80-249-0985-1., str.15.

12 politicky systém. Embassy of the People's Republic of China in the Czech Republic [online]. [cit. 2016-06-17].
Dostupné z: http://www.chinaembassy.cz/cze/zggk/t126984.htm
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zemi, kde komunismus piezil jako ideologie narodniho statu. Souvisi to pravdépodobné
s tim, Ze tato ideologie byla neustale spise piizptisobovana potiebam Ciny, nez aby byla
kopii sovétského ideologického modelu, jako to bylo v pifipadé vétSiny ostatnich
komunistickych zemi.

Kdyz se generalnim tajemnikem Komunistické strany Ciny stal Mao Ce-tung,
jeho zajmem bylo pravé prizpisobeni komunismu potiebam c¢inského statu. Z toho
diavodu prosadil pozemkovou reformu a ptikladal velky diraz zemédé€lstvi a rolnictvu pii
budovani socialismu. To se ale pozd¢ji ukazalo jako velmi nest'astné. Velky skok v roce
1958, ktery zahrnoval reorganizaci zeméd¢lstvi, mél za nasledek hladomor a obrovské
ztraty na zivotech. Fiasko Velkého skoku bylo pro Maa obrovskym ponizenim. Ve snaze
obnovit svoji prestiz a moc a eliminovat nepfatele zahéjil v roce 1966 Kulturni revoluci.
Ta méla za cil ocistit s pomoci ¢inské osvobozenecké armady Cinsky komunismus
od burzoaznich vlivii vyssich tiid a neposlusnych ¢lend strany.®

Kromé obrovského poctu obéti zpusobila Kulturni revoluce, ktera skoncila
az smrti Mao Ce-tunga v roce 1976, i obrovské skody na kulturnim dédictvi. Po Maové
smrti vypukl boj o moc a Cina se zmitala v chaosu jesté nékolik dal$ich let. Novym
nastupcem se stal rehabilitovany Teng Siao-pching. Ten namisto revoluce zapocal
reformy, které se tykaly predev§im ekonomiky, a nastoleni demokracie ani tehdy nebylo
v planu. Diky témto reformam se Cina pfiblizila Zapadu, byly napiiklad vytvoiené
tzv. ,,specialni ekonomické zény*, kde bylo umoznéno podnikat i zapadnim investortim.*

Touha obyvatel po demokratizaci a liberalizaci a nespokojenost s Komunistickou
stranou Ciny vedly vroce 1989 K protestim studentli na Namésti nebeského klidu
v Pekingu. Tvrdé potladeni tdchto protestdi uvrhlo Cinu do piechodné izolace. Avsak
Komunisticka strana Ciny i nadale pokradovala v hospodatskych reformach a postupném
otevirani se svétu.’®

1. gervence 1997 byl k Cinské lidové republice piipojen Hongkong, diive pod
spravou Velké Britdnie. Podminkou mirového ptfedani byla piivodni Tengova myslenka

vladnuti — ,,jedna zemé, dva systémy*. 20. prosince 1999 bylo pod stejnymi podminkami

13 Mao’s China. Casahistoria.net [online]. [cit. 2016-05-15]. Dostupné z: http://www.casahistoria.net/mao_china.htm
14 WILLIAMSON, Andrew M. The Chinese business puzzle: how to work more effectively with Chinese cultures.
Oxford: How to books, 2003. ISBN 1857038827, str.6-9.

MART]I, Michael E. China and the legacy of Deng Xiaoping: from comunist revolution to capitalist evolution. 1st
ed. Washington, D. C.: Brassey’s, 2002, xviii, 263 s. ISBN 9781574884166, str. 38.
15 FURST, Rudolf. Cina na cest& od izolacionismu k plizivé globalizaci, Mezinarodni vztahy,2/2002, str. 31.

FURST, Rudolf. Cina ve XX. stoleti, dil 3., obdobi 1989 —2005. 1. vyd. Olomouc: Univerzita Palackého v Olomouci,
2006, 189 s. ISBN 8024412861, str.11.
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pfipojeno Makao, diive pod spravou Portugalska. I pfes vSechna opatieni stale dochéazi
mezi Hongkongem a pevninskou Cinou k uritému napéti. Britskd nadvlada zde
zanechala stopy a tradice zivota, které mistni obyvatelé dodrzuji a nasleduji. Ty jsou
bohuzel v rozporu s ¢inskym stylem Zivota a komunistickym rezimem, tudiz dochazi
Kk riznym neshodam na mnoha trovnich. Ohledn¢ dodrZeni myslenky ,,jedna zemé¢, dva

systémy* se v poslednich letech postupné objevuje kritika i ze strany okolniho svéta.®

2. 3 Ekonomické prostiedi

V poslednich dekadach Cina zaziva obrovskou ekonomickou expanzi. S riistem
HDP meziro¢né okolo 10 % se stala druhou nejvétsi ekonomikou svéta, po Spojenych
statech a pied Japonskem. Ma 130 mést s vice nez jednim milionem obyvatel a patii
do nejsilngjsi trojice svétovych exportérii a soucasné i importérd. Nebylo tomu tak ale
vzdy. Jak bylo zminéno vyse, jenom o n&kolik let diive, byla Cina po zasazich Mao Ce-
tunga oslabena zevnitf a izolovana navenek. Aby mohlo byt vyuZito potencidlu, ktery
¢insky trh bezesporu mél i v této dobé, bylo potieba zvolit vhodnou strategii.

Cinsky komunisticky rezim vsadil na budovani autoritafského statu zaméfeného
pfednostné na rozvoj ekonomiky. Diky ekonomickym reformam, které zacal od roku
1976 prosazovat Teng Siao-pching a na které navazali jeho nastupci v 90. letech, byl
v Ciné v poloviné 90. let 20. stoleti nastartovan rychly hospodatsky rist, jenz trva dodnes
a stimuluje vSechny oblasti narodniho hospodaistvi.t’

,, Cina se stala regionadlni velmoct a poté, co doslo k rozpadu SSSR a bipoldrniho
vnimani sveta, posilila se jeji mezindarodni prestiz a jeji ekonomicky riist byl nejrychlejsi
na celém svété. Mnoho expertii predpovidalo, Ze se Cina stane velmoci jednadvacdtého
stoleti a s USA bude soutézit o svétovou nadvlddu. “*® Tato predpovéd’ se naplnila v roce
2014, kdy Mezinarodni ménovy fond vyhlasil ekonomiku Ciny za nejsiln&jsi na svétd
podle parity kupni sily v ukazateli HDP.

Dilezitym prvkem vzestupu Ciny na pielomu 20. a 21. stoleti byla zména

ideologie z marxismu-leninismu-maoismu k nacionalismu v obecném slova smyslu. Diky

16 WONG, Kam C. One country, two systems: cross-border crime between Hong Kong and China. New Brunswick,
N. J.: Translation Publishers, 2012, xvii, 216 s. ISBN 9781412846233, str. 87.

Y MARTI, Michael E. China and the legacy of Deng Xiaoping: from comunist revolution to capitalist evolution. 1st
ed. Washington, D. C.: Brassey’s, 2002, xviii, 263 s. ISBN 9781574884166, str. 18.

18 FURST, Rudolf. Cina ve XX. stoleti, dil 3., obdobi 1989 —2005. 1. vyd. Olomouc: Univerzita Palackého v Olomouci,
2006, 189 s. ISBN 8024412861, str.3.
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tomu dochézi k rozsifeni kontaktu s okolnim svétem a znovuobjevovani konfucianskych
hodnot. Nova ideologie podporuje soukromé podnikani a osobni spotiebu, ¢imz
se priblizuje k ur¢itym hodnotam kapitalismu. Obdobi devadesatych let se obecné znaci
jako pferod totalitniho komunistického rezimu v byrokraticky, statem fizeny kapitalismus
s autoritativnim politickym systémem zalozenym na absolutni moci jedné strany.
Ekonomicky postoj vlady je spojeny s podporou privatizace statniho majetku, ktera vedla
k vlastnictvi majetku a zrodu podnikatelt, s liberalizaci cen zboZi a otevienim novych
moznosti zahrani¢nim investorim. NejdulezitéjSim piinosem poslednich generaci
politickych viideti bylo otevieni &inské ekonomiky globalnimu svétu a vstup Ciny
do Svétové obchodni organizace (WTO) v roce 2001.%°

Tak vyznamné a rozsahlé zmény se ale neobesly bez uréitych komplikaci. Béhem
devadesatych let doglo sice pod vedenim Tiang Ce-mina ke stabilizaci a ekonomickému
vyvoji zemé, ale stejn¢ tak doSlo i k nartistu korupce a nezaméstnanosti, zesilily
i problémy v oblasti Zivotniho prostiedi. ,, V soucasnosti se Cina potykd s otdzkami
ohledné reformy financniho a bankovniho systému, restrukturalizace statniho
primyslového sektoru, udrzeni prilivu zahranicnich investic, ziskani modernich
zahranicnich technologii, vyrovnanim nerovnomérného vyvoje mezi centrem a venkovem
a primorskymi oblastmi a vnitrozemim a v neposledni radé s rostoucimi ekologickymi
problémy. “%°

A zatimco specidlni ekonomické zony tidi své podnikatelské Cinnosti podle
principii volného obchodu, kolektivisticky zptisob vnimani v Ciné stale pietrvava.
V soucasné dobé se muze zdat, ze podnikatelé fidi své podniky podle toho, jak uznaji
zavhodné, ve skuteCnosti se ale kazdy vétsi obchod uskuteciuje s dohledem
Komunistické strany Ciny. Je proto diilezité se p¥i obchodovani v Ciné ujistit, Ze zptisob
jednani neodporuje, tfebaze neimysIng, doktriné komunistické strany.?!

Za zminku v této kapitole urcité stoji zajimavy jev Cinské spole¢nosti posledni
doby. Tim je rostouci bohatstvi a tedy i kupni sila stiedni tfidy ¢inského obyvatelstva. Jak
jiz bylo fe¢eno vyse, podnikatelské prostiedi v Cin& se velmi rychle méni a ani svétova

krize a globalni zpomaleni ekonomiky nezabranily riistu poctu téchto obyvatel.

19 FURST, Rudolf. Cina ve XX. stoleti, dil 3., obdobi 1989 —2005. 1. vyd. Olomouc: Univerzita Palackého v Olomouci,
2006, 189 s. ISBN 8024412861, str.4.

2 HUANG, Leo. Znalost cinské obchodni etikety: Prinos pro zahranicni korporace. Bmo, 2015. Bakalaiska préce.
Mendelova univerzita v Brné. Vedouci prace Mgr. et Mgr. Miroslav Horak, Ph.D., str.10.

2L\VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 62.
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,, Prekvapivym rysem majetnych cinskych spotiebitelii je jejich mladi: 80 % je mladsich
45 let, (pro srovnani v USA tato skupina tvori 30 % a 19 % v Japonsku). Vzhledem k veku
maji tito spotrebitelé vétsi povedomi o luxusnich znackach a sleduji vice i funkcni prinosy
a vyhody produktit (napr. kvalitu, material, design, zpracovani). Jsou ochotnéjsi zkouset
nové technologie, pujcovat si penize a jsou ndchylnejsi mit potize pri dosahovani
uspokojivé rovnoviahy mezi pracovnim a osobnim zivotem. Podle nékolika prizkumii
se potirebuji citit ojedinéli a financné zabezpecent. “ ?> Rozpoznani této skupiny ¢inského
obyvatelstva a odhaleni jejich potieb je pro zahrani¢ni podnikatele obrovskou ptilezitosti.

Ziskani jejich dvery je totiz do budoucna nespornou konkurenéni vyhodou.

2. 4 Obchodni vztahy Ciny

Piestoze se Cina v poslednich letech bouflivé méni a svétova konkurence
se 0 tam&j3i trh nelitostné pere, podle Cervinky této asijské velmoci stale zstavaji tii
klasické obchodni plusy. PfedevSim jde pofdd o nejlidnatéjsi trh svéta a velka cast
spotiebiteli v Ciné rychle bohatne. Zemé se proto v sou¢asné dobé stava nejvétsim trhem
pro luxusni zbozi na svéte. Bohatnouci podnikovy, spotiebitelsky i statni sektor je nejvetsi
obchodni pfilezitosti ve svétove, evropske 1 Ceské podnikatelské sféfe v poslednich sto
letech.

Druhym pozitivem Ciny je to, Ze je stile dobrym mistem pro umisténi vyroby.
V posledni dob¢ sice nékolikanasobné vzrostly platy délniki a ve vychodnim pobieznim
pasu rostou investorim 1 dalsi néklady, které se tykaji naptiklad ndkupu nemovitosti,
materialu nebo mistnich poplatki. Na druhé¢ stran€ se ale zlepSuje jak produktivita prace,
tak i uroven kvality, kterou dokazou ¢insti pracovnici v tovarnach zajistit.

Ttetim plusem je velkd finanéni sila Ciny, ktera se projevuje v masivnich
investicich do dopravy, energetiky nebo technologii pro Zivotni prostiedi. Obrovsky
obchodni tspéch Ciny, ktera zasobuje svét zbozim, znamena zarovei piisun penéz
do ¢inskych vetejnych rozpocti. Velkorysé projekty v rozvoji infrastruktury mohou byt
tudiz dobrym odbytistém jak pro evropsky trh, tak pfimo pro Ceské strojirenstvi coby

tradiéné silnou eskou exportni disciplinu. 23

22 Jak vyzrit na asijské konkurenty. Businessinfo.cz [online]. [cit. 2016-06-01]. Dostupné z:
http://www.businessinfo.cz/cs/clanky/jak-vyzrat-na-asijske-konkurenty-71384.html#!&chapter=2

23 CERVINKA, Ales. Tii plusy ¢inského trhu. Mlada fronta: Cina — obchodni partner CR. [online]. 2012 [cit. 2016-
05-01]. Dostupné z: http://file.mf.cz/009/3-01-16-E15-1510.pdf
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A pravé se zemémi stiedni Evropy Cinu spojuje jiz tradiéni pratelstvi zalozené
predev§im na ekonomické spolupraci. Ze obé strany usiluji o udrzeni a dalsi rozvijeni
tdchto vztahtl, potvrdil ¢insky premiér Wen Tia-pao, kdyZ v roce 2012 na var$avském
summitu pfednesl vyznamnou fe¢, v niz komplexné vylozil hlavni zasady rozvoje
spoluprace a navrhl 12 iniciativ za u¢elem prohloubeni vztahti Ciny se zem&mi stiedni
avychodni Evropy. , Tyto iniciativy zahrnuji napriklad zrizeni Sekretaridtu pro
spolupraci Ciny a zemi stiedni a vychodni Evropy, ziizent zvlastnich ivérii o celkovém
objemu 10 miliard dolarii ¢i zaloZeni Fondu investicni spoluprdace mezi Cinou
a stredoevropskymi zemeémi. (...) Tato skutecnost predstavuje bezprecedentni iniciativu
k rozsireni konkrétnich vymén a spoluprace Ciny se stiedoevropskym regionem
V oblastech ekonomiky a obchodu, cestovniho ruchu, dopravy, kultury, vzdélavani,
mladeze. Je to strategické rozhodnuti Ciny vypracované na zakladé tradicniho pratelstvi
obou stran a spolecnych potieb rozvoje. Ceskd republika je samoziejmé ditlezitym ¢lenem
skupiny zemi stiedni a vychodni Evropy se speCifickymi prednostmi. Cinsko-ceska
spoluprdace ma obrovsky potencidal a Cesko se rozhodné miiZe stdt jednim z nejlepsich

partnerii Ciny. “?*

2.4.1CinaaEU

Evropska unie a Cinsk4 lidovéa republika jsou globalni velmoci se silicim vlivem
v mezinarodnim spolecenstvi. Spoleén¢ maji vahu ctvrtiny obyvatel svétové populace.
EU se 27 &lenskymi staty je v souéasnosti nejvétsim obchodnim partnerem Ciny a Cina
je po USA druhym nejvétsim obchodnim partnerem EU.

. Rychly ekonomicky riist Ciny s sebou prindsi nové obdobi zmén a transformace.
Ve vzdjemnych vztazich si proto EU v cele s Evropskou komisi vytycila nekolik
nasledujicich cilii: rozsireni a prohloubeni politického dialogu s Cinou, podpora cinské
transformace smeérem k oteviené spolecnosti zalozené na vladé prdava a dodrzovani
lidskych prav, podpora zaclenéni CLR do svétového ekonomického systému a podpora

ekonomickych a socidlnich reforem.* ?®

24 YU, Qingtai. Cina predstavuje 12 projektti na spolupraci. Mladd fronta: Cina — obchodni partner CR. [online]. 2012
[cit. 2016-05-01]. Dostupné z: http://file.mf.cz/009/3-01-16-E15-1510.pdf

%5 Vzajemné vztahy EU-CLR. Velvyslanectvi Ceské republiky v Pekingu [online]. [cit. 2016-06-01]. Dostupné z:
http://www.mzv.cz/beijing/cz/vzajemne_vztahy/vztahy eu_clr/vzajemne_vztahy eu_clr.html
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Zakladnim dokumentem, na kterém jsou i dnes postaveny vztahy mezi Cinou
a EU, je Dohoda o obchodu a spolupraci z roku 1985. Ta byla postupné dopliovana
V letech 1994 a 2002 a obsahuje ujednani jak o obchodnich vztazich, tak o programu
vzajemné kooperace. V lednu 2007 zacCaly prace na podstatné podrobné&jsi Dohodé
0 spolupraci a partnerstvi. Kromé téchto vSeobecné pojatych dohod byla Vv priibéhu
poslednich let podepsana celd fada dalSich ujedndni mezi obéma stranami, napf.
0 védecké spolupraci, o podpofe satelitni navigace Galileo, o namoini bezpecnosti
a mnoho dalsich.

V soucasnosti se intenzivné jednd predevSim o otdzkadch ochrany dusevniho
vlastnictvi, soutéznim pravu, podnikani, textilnim primyslu a makroekonomickych
otazkach. Zatimco Cina je druhym nejvétsim obchodnim partnerem EU hned po USA,
Evropska unie je pro Cinu stile nejvétsim obchodnim partnerem a zdaleka nejvétsim
trhem pro import zbozi. Krom& vyse zminénych otizek unijni vztahy s Cinou
V soucasnosti nejvice zatézuje negativni schodek obchodni bilance, ktery souvisi
s nepfiznivymi podminkami pro podnikani cizinc v Cing, otazka lidskych prav

a klimatické podminky.?®

2.4.2 Cinaa CR

., Vzdjemné vztahy mezi CR a CLR se vyvijeji bez vyraznéjsich problémii v ramci
moznosti, které predurcuje rozdilnost jejich politickych systemit a geografické rozlohy.
| kdyz CR je co do velikosti a vlivu na mezindrodni déni s CLR sama tézko souméritelnd,
Jeji pozici posiluje celkova mezindrodni vaha Evropské unie, jejimz clenem je CR od roku
2004. Od vstupu do EU je zahranicni politika CR viici CLR posilovina a do urcité miry
formovana spolecnymi pozicemi EU, na jejichz tvorbé se CR zdrover podili. *’
Cina patfi dlouhodobé k vyznamnym obchodnim partnerim Ceské republiky.
Na celkovém obratu zahraniéniho obchodu se podil obchodu s Cinou ve sledovaném
obdobi 2005-2012 postupné zvysoval (v roce 2012 proti roku 2005 byl vyssi o 3,1 % 2%8).

Cina se tak stala nejvyznamng&j§im obchodnim partnerem Ceské republiky ze stati mimo

Evropskou unii.

% vztahy EU s Indii a Cinou. EurActiv.cz [online]. [cit. 2016-07-24]. Dostupné z: http://1url.cz/Ktiol

27 Vzajemné vztahy CR - CLR, historie a soutasnost. Velvyslanectvi Ceské repbliky v Pekingu [online]. [cit. 2016-06-
01]. Dostupné z: http://www.mzv.cz/beijing/cz/vzajemne vztahy/vztahy eu clr/ vzajemne vztahy eu_clr.html

28 Zahraniéni obchod s Cinou - 2005 az 2012. Cesky statisticky iiFad [online]. [cit. 2016-07-25]. Dostupné z:
https://www.czs0.cz/csu/czso/zahranicni-obchod-s-cinou-2005-az-2012-63zz81k8k1

20



V obdobi 2005-2010 se obchodné-ekonomické vztahy s Cinou ¥idily tzv. Strategii
prosazovani obchodné-ekonomickych zajmti Ceské republiky v CLR, po ni nasledovala
Strategie pro obdobi 2011-2015. Nyni probiha pocateéni faze strategie dalsiho obdobi.
Obchodni vyjednavani s Cinou se dale vedou na urovni WTO a v ramci obchodniho
a ekonomického dialogu na vysoké trovni EU.

V soudasné dobé je v Ciné nejvétsi zdjem 0 eské vyrobKy z oblasti obrabécich
stroju, dopravnich prostfedkt a biotechnologie nebo specifickych vyrobku jako je sklo
apivo. Cina se postupné stava majitelem nebo spolumajitelem firem vyrabgjici tyto
ZDAS (Zdarské slévarny a strojirny) ¢inskou firmou CEFC. Tato spoleénost patii mezi
nejvétsi soukromé firmy v Ciné a stava se vyznamnym investorem v Ceské republice.
Za uplynuly rok kromé ZDASu ziskala tato spoleénost etna aktiva napiiklad v Pivovary
Lobkowitz Group, vyznamné nemovitosti v Praze a podily v aerolinkach Travel service
a fotbalovém klubu SK Slavia Praha.

Mezi dalsi vyrobky a odvétvi s nejvetSsim potencidlem na uspéch patii luxusni
produkty, nanotechnologie, zafizeni pro jaderny pramysl, jiz zminéné biotechnologie
a obecné vyrobky spojené s potravinarskym primyslem.

Diikazem, Ze spoluprace mezi Ceskou republikou a Cinskou lidovou republikou
je v soucasné dob¢ nejpevnéjsi v historii obou zemi, je viibec prvni navstéva nejvyssiho
predstavitele &inského statu v CR. Prezident Si Tin-pching navstivil Ceskou republiku
v bieznu letodniho roku a spolu s prezidentem Ceské republiky stvrdili svymi podpisy
dohodu o strategickém partnerstvi.

Vedle dohody o strategické spolupraci mezi Ceskem a Cinou podepsali ministfi
Ceské vlady se svymi Cinskymi protéjSky také memoranda o porozumeéni v oblasti
primyslu, dopravy, zdravotnictvi nebo Skolstvi. Dalsi partnerské dohody uzavieli
primatofi hlavnich mést obou zemi a zastupci Ceské narodni banky a Cinské komise pro
regulaci bankovniho sektoru.?®

Piestoze statisticky je Vvsouasné dobé& obchodni spoluprace mezi Ceskou
republikou a Cinou na svém maximu, pro &eské podnikatele stile existuje mnoho
prekazek pii realizaci podnikani na &inském trhu. I kdyZ je diprava investic v Ciné

relativné dobra, podnikatelé se setkavaji s prekdazkami zejména v oblasti nedostatecné

2 MIKOLAS, Robert. Cina a Ceska republika jsou strategickymi partnery, dohodu podepsali na Hradé prezidenti.
Cesky rozhlas: Zpravy [online]. [cit. 2016-07-25]. Dostupné z: http://www.rozhlas.cz/zpravy/politika/_zprava/cina-a-
ceska-republika-jsou-strategickymi-partnery-dohodu-podepsali-na-hrade-prezidenti--1597893
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ochrany dusevniho vlastnictvi a primyslovych prav, potreby zvlastni cinské certifikace
vyrobkii a nerovny pristup k verejnym zakazkam. V pripade, Ze firma nema mistniho
partnera, je Sance na ziskani verejné zakazky nizka. Nejvice uzavienym odvétvim je pro
Ceské exportéry zbrojni a dopravni priimysl. “*°

Kromé pravnich a ekonomickych prekazek, které cesti podnikatelé musi prekonat
pfi vstupu na Cinsky trh, je vyraznym faktorem tspéchu také zvladnuti kulturnich rozdilt
naSich zemi. A pravé na oblast ¢inské kultury a jejich specifik se zaméfime v nésledujici

kapitole.

2.5 Vliv Kultury na podnikatelské prostiedi v Ciné

., Cinska lidova republika byla prijata do Svétové obchodni organizace (WTO)
V roce 2001. Otevieni nového trhu samozirejmé hned od pocatku lakalo podniky z celého
sveta. A prestoze cinsky trh ma obrovsky potencial, jenom nékolik malo zahranicnich
firem zde dosahlo skutecného uspéchu. Dokonce i japonsti a taiwansti obchodnici méli
velké potize s navazdanim obchodnich stykii v Ciné i pres to, Ze geograficky i kulturné
k sobé maji velmi blizko. “3

Diivodem slozitého proniknuti na éinsky trh je, ze Cina byla pod komunistickou
vladou od Sedesatych let dvacatého stoleti zcela uzaviend a vyvijela se proto samostatné,
bez vlivil ostatnich statd. Vysledkem je unikatni kulturni a obchodni prostredi, ke kterému
je tieba pristupovat s pokorou a snahou co nejlépe se piizpusobit.

Béhem poslednich deseti let je ale i presto vliv Zapadu na ¢inskou tradiéni kulturu
&¢im dal viditelngjsi. Cina se oprostuje od pietrvavajicich zbytki leninismu ve prospéch
nového specifického rezimu, ktery lze jen stézi jednoznaéné pojmenovat. Cinska kultura,
ktera se n€kolik stoleti drzela striktné€ svych tradic, se postupné otevira svétu a piijima
nové prvky. Jak piSe Seligman ve své knize, v dneSni dobé se napiiklad s oslovenim
Htchung-¢«  (téngzhi /7] & ), které znamena soudruh/soudruzka, setkame spise
v sarkastickém smyslu slova anebo Vv ucebnicich ¢i ve spojeni se jménem Mao Ce-tunga.
I ¢inska obchodni etiketa ve své striktnosti lehce polevila. Naptiklad neposlat na letiste
pro zahrani¢ni navstévu uvitaci delegaci by pted deseti lety bylo neomluvitelnou urazkou.

Dnes se timto zptisobem vitaji pouze navstévy na velmi vysoké trovni. Neznamena to,

30 Kapnet ITC: Sluzby [online]. [cit. 2016-07-25]. Dostupné z: http://www.kapnet.cz/sluzby.htm#cina
31 VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 18.
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e by se Cinané ziekli svych hodnot, tradic a postojii chovani, pouze se pfizptisobuji

ménicimu se prostredi. 3 Tato tvrzeni se samoziejmé tykaji predev§im obyvatel Zijicich
ve meéstech. Ti se diky nové zahrani¢ni politice postupné seznamuji se zapadnimi
hodnotami a zvyky a maji pro n¢ vice pochopeni a tolerance, kdyz se s nimi setkaji.

Porozuméni se oviem nedotkame vzdy. Vzhledem k obrovské rozloze Ciny totiz mnoho

mens$ich mést a vesnic i v dnesni dobé¢ zustalo zapadni kulturou zcela nedotcenych. V této
spolecnosti se ptivodni zvyky a tradi¢ni ¢inské smysleni zachovaly a na ty nové, zapadni,

V ni alespoil prozatim neni misto.

Pres Ctyfi tisice let trvajici kultura, kterd dala vzniknout jedine¢nému statu

s dynamickym obchodnim prostfedim, zahrani¢énim podnikatelim piisobi pfi navazovani

kontaktu s ¢inskym trhem nescetné potizi. Proniknout do této unikatni kultury, ktera byla

po tak dlouhou dobu svétu uzaviena, a najit misto pro usp&€$né podnikani na ¢inském trhu

je velkou vyzvou. Navic potencialni odména za uspéch je obrovska. Znat spravnou etiketu

a protokol je pro dosazeni této odmény nutnosti. A proto prvnim a nejdulezitéjsim krokem,
ktery podnikatel musi udélat pfed tim, nez se vyda na bitevni pole ¢inského trhu,

je seznamit se se zakladnimi principy ¢inské obchodni etikety a koncepty cCinské

spole¢nosti. Ty nejdilezitéjsi z nich jsou popsany v nésledujicich kapitolach.

32 SELIGMAN, Scott D. Cinskéa obchodni etiketa: Pritvodce protokolem, spolegenskym chovanim a kulturou v Cing.
BB art s.r.o., 2007. ISBN 978-80-7381-127-3, str. 15.
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3 ZAKLADNI KONCEPTY CINSKE SPOLECNOSTI

Politickda a ekonomicka situace Cinské lidové republiky, ktera byla popséna
Vv ptedchozi kapitole, je jednim moznym pohledem pii seznamovani se s danym statem.
Existuje ale jesté jeden aspekt, se kterym je nutné se seznamit, a to je socidlni prostiedi.
Cinska spoletnost je pravé v této oblasti opravdu jedine¢na, Fidi se koncepty, které
se od téch zapadnich diametralné odliSuji. Pokud tedy chce zahrani¢ni podnikatel
proniknout na ¢insky trh a navazat kontakty s ¢inskymi obchodniky, mél by se nejdiive
pokusit pochopit taméjsi zpisob vnimani svéta.

V této kapitole jsou popsany zakladni kulturni a mezilidské koncepce, které
definuji ¢inskou spole¢nost. Patii mezi né konfucianismus a kolektivismus, koncept
Htvaie® a vzajemnych mezilidskych vztaha ,,kuan-si®, na nichz je v podstaté postavena
cela cinska spoleCnost. Pravé tyto koncepty davaji ¢inské spole¢nosti a ekonomice
ojedinélou podobu, fungujici na uplné jiném principu nez zapadni svét. Jedna
se piedevsim o etické zasady, moralni hodnoty a celkové vnimani svéta. Tyto koncepty
nesou podstatné vyhody, ale soucasné i nevyhody, se kterymi je nutno pocitat. Je tedy
vice nez vhodné se s nimi seznamit. V soucasné Ciné totiZ plati, ze kdo se jimi nefidi, ten
sdm sob¢ Skodi.

Nasledné¢ budou popsany 1 dalSi spolecenské aspekty, jako je napiiklad
nonverbalni komunikace, postaveni Zen v ¢inské spolecnosti, jaké zastoupeni ma

Vv Cinském staté korupce nebo jak Ciané vnimaji cizince.

3. 1 Konfucianismus

Mnozi znas o konfucianstvi védi asi jenom to, ze bylo zalozené ¢inskym
myslitelem Konfuciem a Ze vedle budhismu jde v Ciné o jedno z nejrozsitengjsich
nabozenstvi. Ve skutecnosti jde ale spiSe o moralni a eticky systém nez nabozenstvi, jak
si jej predstavujeme. Konfucianstvi popisuje postaveni jednotlivce ve spolecnosti a jeho
povinnosti vii€i ostatnim lidem. V ¢inské kultufe ma tato filozofie obrovsky vyznam
v kazdodennim zivoté. Pokud se chceme ¢inské kultute pfiblizit, je vhodné se alespon
se zakladnimi principy konfucianstvi seznadmit. K tomu jisté poslouzi nes¢etné mnoZzstvi
publikaci popisujicich tento filozoficky smér. V této podkapitole jsou popsany pouze

ty nejzakladnéjsi prvky, které jsou pro konfucidnstvi charakteristickeé.
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Pfestoze je uctivan jako bozstvo a mnoho chramii nese jeho jméno, nebyl
Konfucius predstavitelem zadné cirkve. Konfucius (Kongzi 777, 6.-5. stol. pf. n. 1) byl
moralista a etik, ktery hlasal, ze GspéSny politicky systém je zalozen na vytvoieni
korektné usporadané spole¢enské hierarchie.®® Konfucianismus je potom myslenkovy
proud, ktery popisuje idedlni spolec¢nost a dava navod, jak ji dosdhnout. ,, V Konfuciove
idealni spolecnosti ma kazdy jedinec své vilastni misto. Ve svem dile casto pise
0 ,, nadrazeném cloveku “, ktery ztélesnuje radu ctnosti, z nichz mnohych si Ciiiané vysoce
ceni dodnes. Tradicné se uvadi osm téchto ctnosti a jsou to: loajalita, synovska ucta,
laskavost, laska, divéra, spravedinost, harmonie a mir. A nadrazeny clovek je do jisté
miry ztélesnuje vsechny. (...) Kromé toho Konfucius také vymezil vzajemné povinnosti
Jjednotliveu na zdklade peti diilezitych mezilidskych vztahi: mezi viadcem a poddanym,
manzelem a manzelkou, otcem a synem, dale mezi bratry a mezi prateli. Hlasal
spolecensky poradek opirajici se o povinnost, loajalitu, cest, synovskou tuctu, respekt
ke staii a starsim lidem a uprimnost."* Tyto hodnoty konfucidnského systému dodnes
formuji zaklady ¢inské etikety. V praxi dnes tyto principy ptezily zejména vV podob¢ ucty
k lidem ve vyssi funkci a zejména pak k lidem star$im. Spoleénost je rozdélena do tiid,
od té¢ nejvyssi to podle Verstappena jsou: ucenci a ufednici, ktefi jsou povazovani
za panstvo, do niz$ich tfid potom patii zemédélci, femeslnici a obchodnici. Do nejnizsi
skupiny jsou fazeni herci, uprchlici a otroci, ti jsou povazovani za vyvrhele spole¢nosti.*®

Od zastupcii nizsich spolecenskych tiid se ocekéava, ze budou respektovat ty, ktefi
ve spolecenském méftitku stoji nad nimi. A uvnitf rodiny je to zrovna tak. Nejstar§i muz
je obvykle hlavou rodiny a musi jej vSichni poslouchat. Nadtfazenost odvijejici se od véku
ale provazi 1 ostatni ¢leny rodiny — mladsi bratr musi respektovat toho star§iho, mladsi
sestra zase tu star$i. PrestoZze je ¢inska spolecnost patriarchalni a postaveni Zeny je tedy
oproti muzim velmi oslabené, manzelka nejstar§Siho muZze mé v rodiné obrovskou moc.
Cinané zkratka povazuji starsi lidi za zkuSen&jsi, moudiejsi a tim padem za ty, které
je tieba respektovat a uctivat. Je naprosto zjevné, Ze se ztotoznuji s tvrzenim Konfucia:
,, Poradek a soulad se daji v rodiné a spolecnosti udrzet jen tehdy, kdyz se venuje naleZitd

pozornost nadrazenosti starych nad mladymi a viddcii nad poddanymi“.%® A opravdu, jen

33 VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 20.

34 SELIGMAN, Scott D. Cinské obchodni etiketa: Privodce protokolem, spolecenskym chovanim a kulturou v Cing.
BB art s.r.o., 2007. ISBN 978-80-7381-127-3, str. 66-67.

3 VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 21.

36 Velvyslanectvi Cinské lidové republiky v Ceské republice. O kultuie cinské civilizace. Praha, 2004, str.77.

25



vyjimeéné se lze setkat s projevem neposlusnosti Cifiant ve spoleénosti. Kazdy jedinec
je seznamen se svym spoleCenskym postavenim a s povinnostmi, které z n¢j plynou. Jak
pise Seligman, ¢inska spolecnost je striktn¢ hierarchizovana a kazda Groven 1 jeji vysady
jsou presné definovany. I vztahy mezi lidmi jsou vytvafeny V zavislosti na vzajemném
mocenském postaveni. Se stejné tak pfisnou hierarchii se setkdme i uvniti ¢inské
organizace, rozhodovaci proces probihd vyhradné vertikdlné¢ shora doll, bez podpory
vysSich mist se neuskutecni opravdu nic. Osobni loajalita je velmi cenénou vlastnosti
uz proto, ze lidé ve vyssich funkcich si do strategickych pozic ve své organizaci bézné
dosazuji své pratele. 37 Zajimavym ptikladem toho, jaké postaveni ma vedouci
predstavitel ve spolegnosti, je tabulka z knihy Andrewa Williamsona o podnikani v Cing.

Ten toto ,,uctivani nadiizeného oznadil jako ,,lao-panismus* (ldobdn Z#X - $éf, vedouci),

kterému podléha n¢kolik pravidel:

Tabulka 1:Pravidla ,, lao-panismu"3®

ma vzdy pravdu (i kdyz je zjevné, Ze se myli), to je totiz duvod,

proc je séfem on a ne nikdo jiny.

Lao-pan (5éf): | protoze je neomylny, nikdy neméni své ndzory, to by zpusobilo

ztrdtu jeho ,, tvdre .

dela veskera rozhodnuti a jeho podrizeni jsou s tim seznameni.

prichdzi posledni a odchadzi jako prvni. Nikdo nesmi opustit

mistnost diiv nez on.

~Konfucianismus je ze své podstaty konzervativni. Jakékoliv novoty spatné snasi
a nijak je nepodporuje. Hierarchicky, vertikalni systéem viady, v némz se i nepodstatné
véci musi predkladat nadrizenym, neni Zivnou piidou pro revolucni zmény. “® Cinska
byrokracie je pravé ztohoto divodu notoricky znama dlouhymi pratahy a téméf
neznatelnym pokrokem ve vyfizovani jakékoli zélezitosti. Proto je velmi uZite¢né mit

na spravnych mistech néjakého ,,pomocnika“.

37 SELIGMAN, Scott D. Cinska obchodni etiketa: Priivodce protokolem, spoleenskym chovanim a kulturou v Cing.
BB art s.r.o., 2007. ISBN 978-80-7381-127-3, str. 66-67.
38 WILLIAMSON, Andrew M. The Chinese business puzzle: how to work more effectively with Chinese cultures.
Oxford: How to books, 2003. ISBN 1857038827, Str. 72.

39 SELIGMAN, Scott D. Cinské obchodni etiketa: Priivodce protokolem, spolegenskym chovanim a kulturou v Cing.
BB art s.r.o., 2007. ISBN 978-80-7381-127-3, str. 66.
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3. 2 Kolektivismus

Cinskou lidovou republiku mizeme rozlohou pfirovnat ke statim sou¢asné
Evropské Unie. A stejné jako se svou kulturou a jazykem li§i napiiklad Spanélsko
a Norsko, jsou odlisné i jednotlivé provincie Cinské lidové republiky. Zaméiime se proto
pouze na zakladni principy mysleni a jednani, které jsou pro celou Cinu stejné
ave kterych se od nasi zem¢ tak lisi. Jednim ze zasadnich rozdili naSich kultur
je kolektivisticky pfistup k praci. Tento prvek je jednou ze Sesti dimenzi, podle kterych
holandsky sociolog Geert Hofstede definuje jednotlivé staty a porovnava je mezi sebou.

Hofstedeho teorie dimenzi je jednou z nejrozsahlejsich a nejpropracovanéjsich
kulturnich koncepci, ktera se vénuje poznatkim o kulturnich odlisnostech v oblasti
managementu a obchodu. Teorii kulturnich dimenzi vytvaiel Hofstede v Sedesatych
a sedmdesatych letech, kdy se vénoval vyzkumu samotnych metod personalni prace
ve firm¢ IBM. Vrcholu tato teorie dosahla v osmdesatych letech. Pomoci faktorové
analyzy souboru dat vytvofil ¢tyfi dimenze narodnich kultur. Do téchto dimenzi pattila
vzdélenost moci, individualismus vs. kolektivismus, maskulinita vs. feminita a vyhybani
se nejistoté. K nim s odstupem ¢asu pomoci dalSich studii doplnil patou a Sestou dimenzi,
kterou je dlouhodoba vs. kratkodoba orientace a pozitkatstvi vs. zdrzenlivost.*

Kazda dimenze vyjadfuje urcitou stranku kultury, kterou je mozné poméfovat
S kulturami z odliSnych prostfedi. Sestavad z riznych jevil, které se v dané kultufe
vyskytuji. Ty nemusi byt typické pro vSechny z kultur, ale dosahuji-li stejné hodnoty
v dané dimenzi, Ize ze statistického hlediska pozorovat uréité podobnosti.*! K pochopeni
dilezitosti kolektivu v €inské spole¢nosti ndm poslouzi jiz zminénd dimenze
kolektivismus vs. individualismus.

Co tato dimenze piesné sleduje? ,, Vyssi index tohoto ukazatele poukazuje
na uprednostiiovani volnéjsiho spolecenského rdamce, kde se jednotlivci staraji hlavné
diraz na pevnéjsi mezilidské vztahy, ve kterych se jednotlivei mohou spolehnout

na pomoc ostatnich clenii rodiny, ale i pracovni skupiny. Do které z téchto dvou skupin

40 KOLMAN, L.: Komunikace mezi kulturami. Ceska zemé&d&lska univerzita v Praze, Provozné ekonomicka fakulta,
Praha 2005. 1.vyd. ISBN 80-213-0735-8., str. 36.

41 VYSKOCILOVA, Klara. Obchodni jedndni v konceptu kulturnich rozdilii. Brno, 2012. Bakalatska prace.
Mendelova zemédélska a lesnicka univerzita v Brn€. Vedouci prace PhDr. Helena Pavlickova, str. 25.
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spolecnost patri, se vymezi tim, zda clenove této spolecnosti o sobé mluvi jako ,,ja* nebo
Ly 42
Pokud v této dimenzi porovname Ceskou republiku a Cinu, zjistime, Ze Gesky
narod dosahuje hodnoty 59, je tedy povazovan spiSe za individualisticky. Pro lepsi
ptredstavu, typickym zastupcem individualistického statu jsou napiiklad Spojené staty
americké s hodnotou 91, kterd jasné tikd, ze v této zemi se S kolektivnim zptisobem prace
setkate jen vyjimeéné. Uspéch jedince je postaven vysoko nad kolektivni spolupréci.
Naproti tomu Cinska lidova republika dosahuje pouze hodnoty 20, coZ poukazuje
na silné kolektivistickou spole¢nost. Cinané tradi¢né kladou velky diiraz na mezilidské
vztahy, jejich kvalitu a vzdjemnou divéru jak v rodinném kruhu, tak na pracovisti.
ohodnoceni. A pravé to je zapotiebi mit na paméti pii obchodnim jednani s Cifiany.
Nevhodné chovani mtze neblaze ovlivnit nejen ono konkrétni jednani, ale mize mit
dopad i na budouci pokusy o proniknuti na ¢insky trh. Potencialni chyba totiz nebude
opomenuta, ale bude zapsana do neviditelné spole¢enské databaze a predavana dal uvnitf

pevného cinského kolektivu. O dilezitosti konexi uvnitt ¢inské spolecnosti pojednava

nasledujici podkapitola.

3. 3 ,,Kuan-si“ — konexe v ¢inské spolecnosti

.S jednou zndmosti navic se oteviraji vic nez jedny dvere. “*®

(¢inské ptislovi)

., Zapomente na organizacni schémata, zapomente na oficialni struktury, z nichz
se sklada libovolny cinsky podnik nebo statni orgadn, a zapomeiite na jakykoliv explicitni
soubor pravidel urcujicich, kdo ma délat co a pro koho. KIi¢ k dosazeni cehokoliv
diilezitého v Ciné nespociva ve formalnim idadu, ale spise v tom, kdo koho znd a jak dand
osoba nahlizi na své zavazky vici ostatnim. Spravmym terminem pro tento jev jsou

konexe. “4

42 National Culture: Dimensions of National Culture. Geert Hofstede [online]. [cit. 2016-03-11]. Dostupné z:
http://geert-hofstede.com/national-culture.html

43 VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 30.

4 SELIGMAN, Scott D. Cinska obchodni etiketa: Priivodce protokolem, spoleenskym chovanim a kulturou v Cing.
BB art s.r.o., 2007. ISBN 978-80-7381-127-3, str. 171.
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A pravé konexe, pro které ma ¢instina vyraz ,,kuan-si“ (guanxi 5 %), jsou dalsim
specifikem ¢inské spolecnosti, které ovlivituje jak bézny zivot ¢inského obyvatelstva, tak
1 vesSkeré Cinnosti V podnikatelské sféfe. Dulezitost konexi je jisté citelna i v ostatnich
statech svéta, avsak v Cing bylo ziskavani téchto ,,znamosti“ povy$eno na skute¢né uméni.
Kdo toto uméni ovlada, ma v soutasné dobé v Zemi stfedu, jak je Ciné mnohdy
ptezdivano, obrovskou moc. Naopak, kdo spravné konexe nemad, dosahne v této zemi
se zdlouhavym byrokratickym systémem jen maloceho.

Cinané tradi¢né kladou obrovsky diraz na rodinu a lidské vztahy, coz vyplyva jiz
z predchoziho popisu kolektivistické spolecnosti. A toto zaméfeni se Casto preklenuje
pravé také do obchodni sféry. ,.Je velmi dulezité, jaké mate konexe a jak kvalitni vztahy
udrzujete s obchodnimi partnery. Podle toho se odviji Vase moc a vliv na bitevnim poli
obchodu. Ciiiané pro tyto vztahy pouzivaji vyraz ,, kuan-si “. Obsahem tohoto terminu neni
pouze navazovani kontaktii, ale i jejich reciprocita, vzajemna divera a z ni plynouct
oboustranné vyhody. “*® Pravé princip ,,kuan-si* je jeden z prvnich, se kterym se cizinci
musi seznamit pii vstupu na ¢insky trh.

Jaky je tedy ve skutecnosti obsah tohoto terminu? Odehnalova ,,kuan-si trefné
nazvala ,,socidlnim kapitdlem*.*® I kdyz se na prvni pohled mize zdat, ze jde jednoduse
o seznameni se s ostatnimi ucastniky obchodni ¢innosti, je to klamna domnénka. Konexe
mezi Cifany vytvaii databazi lidi, ktefi si vzajemné napomahaji v dané situaci podle
svého vlivu. Povinnost jednotlivel, které ,.kuan-si* poji, je totiz také v zajisténi ptistupu
k osobam ve vlastni siti vztahii. Aby mohli Cifiané do této databaze pFispét co nejlepsim
kontaktem, je témét kazda jejich ¢innost podiizena jeho ziskdni. Velky potencial pro
né maji praveé cizinci, o kterych si mysli, Ze jsou bohati a maji dobré konexe i v zahrani¢i.

Jak bylo zminéno, Casto se stava, ze bez ,.kuan-si* neni ¢lovek v Cing schopen
udé¢lat ani prvni krok, a s nimi si naopak muze dé€lat apln¢€ vSechno. Je to urcita forma
vyménného obchodu, zaloZena na vzajemné duvéie a fungujici na principu reciprocity -
»Ja pomuzu tob¢, ty pomiizes mné“. Pokud ma Clovék vybudované tyto vazby, mize

si byt jisty, ze to, co udélal pro druhého, mu bude oplaceno. Tiebaze i za cenu poruseni

45 VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 52.

4 ODEHNALOVA, Jitka. Cinské obchodni jedndni: Viiv kulturnich specifik na mezindrodni obchodni jedndni. Praha,
2010. Doktorska disertaéni prace. VSE Praha. Vedouci prace Prof. Ing. Dana Zadrazilova, CSc., str. 64.
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moralnich pravidel. # Oplacend sluzba neni limitovana dobou a ani nemusi byt
v odpovidajici hodnoté. Avsak je spolecensky zavazujici oplatit laskavost ve spravny Cas.

,Dalsi prinos téchto vztahi je mimo jiné ten, zZe zajistuji mimosoudni ochranu
pired necestnym jednanim. Cinsky obchodni zdikonik totiz v historii nebyl detailné
vtvoren a tato slabina pretrvava v Ciné dodnes. Obéti riiznych podvodii, zpronevéry
ajinych trestnych cinii tak jen stéZ najdou oporu v prdavnim systému zemé.*®
Doporuceni na zaklad¢ konexi je tedy urcitou zarukou, ze se jedna o provéreného,
diavéryhodného spoleénika. Jak ekl Konfucius: ,, Mezilidské vztahy funguji dobre jen na
zdakladé principu divvéry, respektu a dodrzovani pravidel. “* Je proto opravdu dilezité
nedopustit se zadného necestného jednani, protoze jakmile je jednou narusena néci

davéryhodnost v ¢inské spole€nosti, na které stoji cely systém konexi, je velmi tézké,

ne-li nemozné, ziskat ji zpét.

3. 3.1 Puvod konceptu ,,kuan-si“

Vyraz ,kuan-si“ tedy zjednodusené znamena ,,konexe* a zahrnuje vSechno, co je
spojeno s lidmi, které jedinec zn4, a s tim, co jsou tito lidé ochotni (nebo povinni) pro néj
udélat. ,,Doslovny vyznam prelozZit nelze, jelikoZz je Ccinstina velmi obraznym
a metaforickym jazykem. Kuan ( K guan) v prekladu znamena ,,zavrit“, ,,uzavrit*, slovo
si (& xi) znamend ,,svdzat*“, , spoutat . Obecné miizeme toto slovni spojeni chdpat jako
,,uzavireni a udrzovani dlouhodobych vztahii. «50

Tento kulturni fenomén je spoleény Cifiantim po celém svété a v zadném piipads
se netyka pouze tizemi Ciny. Oviem pravé v Cing, kde jesté donedavna panoval
nedostatek, se tyto pevné vztahy zvlast’ osvédcCily pii obstaravani zbozi a sluzeb, které
jinak bylo slozité, pokud ne pfimo nemozné, sehnat, a také pii ziskdvani internich

informaci.’?

47 WONG, Y. a Thomas K. LEUNG. Guanxi: relationship marketing in a Chinese context. New York: International
Business Press, 2001, xiii, 229 s. ISBN 0789012901, str. 29.

4 VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 52.

49 KONFUCIUS. Hovory Konfuciovy. Vyd. 1. Pieklad Vincenc Lesny, Jaroslav Priisek. Praha: Novéa Akropolis, 2010.
Sofia (Nova akropolis), sv. 2. ISBN 978-80-86038-43-8.

%0 HUANG, Leo. Znalost ¢inské obchodni etikety: Piinos pro zahranicni korporace. Brno, 2015. Bakalaiska prace.
Mendelova univerzita v Brn€. Vedouci prace Mgr. Miroslav Horak, Ph.D., str. 26.

51 SELIGMAN, Scott D. Cinska obchodn etiketa: Priivodce protokolem, spole¢enskym chovanim a kulturou v Cing.
BB art s.r.o., 2007. ISBN 978-80-7381-127-3, str. 172.
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Podle Odehnalové sahaji koteny ,.kuan-si“ az do dob Konfucia a jeho kulturniho
dédictvi. Podle n¢j ma kazda spolecenska bytost jasné stanovenou tlohu a v rdmci toho
se 1 patiicn€ chova. Tyto hranice se nesmi prekrocit. Diky tomu vznikd ve spolecnosti fad
a potadek. Kazdy Cinan tim dodrZuje svoji spole¢enskou roli a v p¥ipadé poruseni této
role dochazi k vykazani ze spole¢nosti, coZ je pro Cifiana nejvétsi hanbou a ponizenim.>?

,, Ciriané z hlediska vazeb ,, kuan-si ** déli spolecnost do ti'i skupin — rodina, pratelé
a ostatni. Stejné jako na zdapadé je rodina naprosto prioritni skupinou, vztahy uvnitr
ni jsou nepretrzite a neocekavaji se protisluzby, ty se realizuji automaticky a bez
premysleni. Co se tyce pratel, zde je pri vytvoreni ,, kuan-Si* predpokladdana vzajemna
reciprocita sluzeb zalozend i na citovém vztahu. Do kategorie ,, ostatni * patri osoby mimo

rodinu a pratele a taky cizinci. V tomto pripadé slouzi , kuan-Si* pouze jako ndstroj

k napinéni svého osobniho uzitku, napriklad pri obchodnich cinnostech. 5

3. 3. 2 ,,Kuan-si“ a cizinci

. PFii vyFizovani nejriznéjsich zdlezitosti piisobi v Ciné , kuan-si* nejen jako
katalyzator, ale neméné casto i jako obrovska prekazka. (...) Jen naivni a nezasvéceny
clovek miize veSkeré navazovani konexi premechat svym partnerum. Dobré vztahy
S celnimi a financnimi urady, mistnimi priomyslovymi a obchodnimi urady a nejriiznéjsimi
reguldtory povérenymi dohledem nad cizinci a jejich zdleZitostmi maji v Ciné cenu
zlata. “>*

Pokud chce cizinec zagit realizovat své podnikani v Cing, nejlepsi volbou je najit
¢inského partnera, ktery ho bude reprezentovat, bude organizovat jeho harmonogram a
provadét ho ¢inskou kulturou. NejdileZzitéjsi tlohou tohoto ¢lovéka vsak bude najit
spravné lidské zdroje pro dané podnikani a zprostiedkovat jejich spojeni. Pokud
zahraniéni podnikatel nemé zadné predchozi zkugenosti s podnikanim v Cing, je opravdu
velmi t€zké, mnohdy dokonce nemozné, dosahnout zde uspéchu bez tohoto prostiednika
(v &insting se pro néj pouziva vyraz cung-tien ren (zhongjianrén #7/E/ ), dosl. prostiedni

¢lovek). Pro obchodovani v Ciné je tento prostiednik nezbytny zejména proto, ze Cinané

52 ODEHNALOVA, Jitka. Povaha c¢inského obchodniho jedndni: Na vdlecném poli mezi gentlemany. Acta
oeconomica pragensia. ro€. 2009, ¢. 6, s. 52-62.

5 HUANG, Leo. Znalost cinské obchodni etikety: Prinos pro zahranicéni korporace. Brno, 2015. Bakala¥ska prace.
Mendelova univerzita v Brn€. Vedouci prace Mgr. et Mgr. Miroslav Horak, Ph.D., str. 26.

5% SELIGMAN, Scott D. Cinska obchodni etiketa: Pritvodce protokolem, spoledenskym chovanim a kulturou v Cing.
BB art s.r.o., 2007. ISBN 978-80-7381-127-3, str. 178.
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velmi neradi komunikuji s lidmi, které neznaji, natoz pak s cizinci. Mistni mohou diky
svym kontaktiim a dobrym vztahiim zdsadn€ pomoci pti komunikaci cizince s obchodnim
partnerem ptredevSim pii vytvafeni novych obchodnich vztahii, které jsou zalozené
na vzajemné davere. Také znaji dobie Ufednicky systém, dokazi rozpoznat a spravné
reagovat na vyjednavaci taktiky. Nemalym piinosem je fakt, Ze mohou pomoci ptedejit
interkulturnim nedorozuménim a piipadnym konfliktim. Takovy ¢lovék by mél byt
schopen délat doprovod pii setkani obou stran a vystupovat piipadné také jako tlumoc¢nik.
Jeho dalsim ukolem je piijit s odpovidajici obchodni strategii, provadét kontroly tam, kde
zahrani¢ni podnikatel nemiize osobné, a identifikovat potenciondlni investory
a zékazniky.>®

Zkratka nalezeni spravného prostfednika je pro cizince bezpochyby obrovskou
konkurenéni vyhodou a usnadnénim pfi vstupu na ¢insky trh. Jeho hlavni pfinos je ale
stale v jeho konexich, které mohou byt vyuzity pro dosazeni vytyéenych podnikatelskych

cila.

3. 4 Koncept ,,tvare“

,Mien-c’“ (mianzi /] ) neboli ,tvai“ je dalsim dblezitym a specifickym
konceptem ¢inské spole¢nosti. Tento vyraz mizeme pfirovnat K terminu ,,reputace®, ktery
je mozna uz Citelngjsi. Je to v podstaté jakysi status jedince uvniti spole¢nosti, svétlo,
ve kterém ho vidi ostatni. Mit ,,tvar* znamena mit respekt okoli.

Tento koncept je jiz po staleti zakladnim kamenem Ccinské etikety a odrazi
dilezitost piijeti jedince do spole¢nosti. Zatimco zapadni zemé jsou vice individualistické,
Cinané byli tisice let zavisli na podpote spoleénosti. Cim vice byl ¢lovék zaglenén do této
spole¢nosti, tim vétsi §anci mél na preziti.

Cizinci mohou mit vzhledem k neznalosti sklony k podceniovani dulezitosti tohoto
konceptu. To by ale byla obrovska chyba, protoze v ¢inské obchodni kultufe na reputaci
jedince ve spolecnosti zavisi celd jeho kariéra. Zatimco v zdpadnich kulturach je pomérné
b&Zné a spole¢nosti akceptovatelné vyjadiit urdity nesouhlas nebo kritiku, v Ciné to mtize

zpusobit vazny problém. JestliZze cizinec nevhodnym zplsobem sdé€li urcitou stiZnost,

55 VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 54.
56 Tamtéz, str. 74.
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miize byt mezi Cifiany povazovan za nevzdélaného a hrubého &lovéka. A s takovymto
za¢lenénim se v Cing opravdu jen stézi podnika.

Pokud nékdo za¢ne komunikovat s Cifilanem a nema Zadné povédomi o principu
Htvare, mize nékdy nastat az ismevna situace mezi nic netusicim cizincem a Cifianem,
ktery se snaZi zachovat si svou ,,tvai“. Tato snaha totiz Cifianim jaksi ubira na jejich
nez priznani jakékoliv chyby, ktera by znamenala, ze ,tvai* ztrati. Takze pokud
se naptiklad zeptame Cinského dodavatele, jak daleko jsou s konkrétni objednavkou,
témer stoprocentné odpovi, ze jde vSechno podle sjednaného rozvrhu. Pfiznéni
skuteCnosti, ze maji vyrobni poruchu, kvili které bude dand objedndvka dozajista
zpozdéna, by totiz znamenala ztratu ,,tvare” celé spole¢nosti. Kdybychom pozdéji hledali
pfiéinu zpozdéni, dostaneme napiiklad odpovéd’, Ze zpozdéni zpusobila dopravni
spole¢nost, ktera zbozi pozd¢ vyzvedla.

Zachovani ,tvafe“ miize zpasobit i nemalé nepfijemnosti v pfipadé,
7e se rozhodneme zeptat se na cestu Cifiana. Neni radno divéfovat slepé prvni odpovédi

schvalné poslal tazatele Spatnym smérem. Ale fici ,,nevim®“, a nepomoci tak jinému
¢lovéku v nouzi, by pro néj znamenalo ztratu ,,tvare*, takze si zkratka radéji néco vymysli.
Podobny pfipad je, pokud napftiklad letecka spolecnost uz tieti den po sob& ujistuje
pasazéry, ze jimi pozadované letenky samoziejmeé jsou, ale zaroven je poprosi, aby na né
jesté dalsi den pockali. To je urcité znameni, aby cestujici vyhledali jinou spole¢nost.
Ta ptivodni totiz zcela jisté dané letenky nema4, ale nevyhovét pozadavkim zékaznika
by znamenalo ztratu ,,tvare* letecké spolec¢nosti. Trefn€ napsal Verstappen ve své knize
o &inské obchodni etiketé: ,,Rikat pravdu je diilezZita ctnost cloveka. Pokud by ale tato

pravda mohla zpiisobit ztratu tvare, je zkratka nezbytné ji poupravit. >’

3. 4.1 Ztrata ,,tvare*

,» Lvar* je velmi kiehka véc a Cinané si svoji tvar peclive hyckaji. Bohuzel pro nés
cizince je ale mnoho zpusobd, jak zpusobit jeji ztratu. Pro Cinana je véta, ze ,,ztratil
tvai*‘ nebo dokonce Ze ,,zadnou tvaf nema®, tou nejhorsi urazkou. Pokud nékdo jinému

zpusobi ztratu ,.tvare®, nejen Ze s nim zcela urcité¢ ukon¢i dosavadni spolupréci, ale

5 VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 76.
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je mozné, ze se bude dokonce snazit né¢jakym zpisobem se mu pomstit. A protoze hnév
je prohfeskem proti konfucidnskym ctnostem, 1ze ocekévat spiSe projevy pasivni agrese,
ve které jsou Ciftané mistii. Takze pokud se najednou a bez zjevné piiciny ,,pokazi“ néco,
co diive bez problému fungovalo, je ticba zapatrat v paméti, jestli nékomu nebyla
zpusobena prave ona ztrata ,,tvare®.

Podobn¢ jako je mozné zpusobit druhému ztratu ,,tvare, tak pomérné lehce lze
,.tvai““ nékomu naopak dat. Nasledujici tabulka podle Stephana Verstappena je piehledem

vybranych zpusobt a shrnutim této podkapitoly:

Tabulka 2: Pravidia ,, tvaie"

Jak NEzpusobit ztrdatu tvdie

Jak dat tvar

e nekritizovat nikoho pred

ostatnimi

pochvalit druhého pred ostatnimi

e vyhnout se sarkastickym nebo
radoby vtipnym  poznamkam,
Ciiiané pro tento typ humoru

nemaji pochopeni

dat vysoké hodnoceni pri evaluaci

zaméstnance/spolecnosti

e neobvinovat jiného ze lhani

dat druhému drahy dar

e neodmitat pozvani (nebo alespon
ne primo, lepsi je uvést néjakou

vymluvu)

nechat druhého zaplatit za drahou
veceri nebo banket (dat mu pocit, zZe

je mocny, bohaty)

e Dbyt dochvilni

nesetrit komplimenty

e neprerusovat jiného, kdyz mluvi

dokdzat jeho

spolecnikovi, Ze

spolecnost je velmi prijemna

e nebyt agresivni, nekricet na jiné

(tvar by ztratily obé strany)

e neupozoriiovat na chyby nebo

nedostatky ostatnich

pokud chceme posilit tvar jiného,
musime sami sebe lehce poniZit, dat
najevo, Ze napriklad jeho obleceni

nebo bydleni je lepsi nez to nase

3. 4. 2 Jak Fici ,,ne*

V jednom z vyse uvedenych bodu bylo uvedeno, ze pokud je nutné z jakéhokoli

divodu odmitnout pozvani ¢inského partnera, neni v Cin¢ vhodné vyjadfit odmitnuti
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ptimo. Jaké jsou tedy mozné zpisoby, jak fici ,,ne“ bez toho, aby nékdo piisel o ,,tvar?
Cifiané by nam v tomto piipadé byli nejlepsimi ugditeli, jejich vagni odpovédi jako
,mozna®, ,uvidime*, ,,jesté o tom popfemyslim* jsou totiz hojné vyuzivanym zplisobem,
jak se vyhnout slavku ,,ne*.

Nedorozuméni zptisobené slivkem ,,ne“ jsou nejéastéjSim divodem frustrace
cizinct pfi vyjednéavani s ¢inskou stranou. Je nutné se naucit ¢ist mezi fadky a rozpoznat
ptipadné odmitnuti ve zméti ¢inskych vymluv. Setkat se mizeme napiiklad s piipadem,
7e Cinan na vyiknutou prosbu odpovi, Ze by to bylo ,,0btizné“. , Neberte jeho odpovéd’
doslova a nepokousejte se ho presvédcit, ze prekazky lze prekonat. ,, Obtizné* miize
znamenat, Ze se splnénim prosby jsou spojené politické problémy, které Ciiian radéji
nechce podrobne vysvétlovat. V odpovédi na prosbu ci vyjednany pozZadavek prosté slovo
,obtizné* znamend ,,ne“. Dalsim béznym zpusobem odmitnuti je Fici, Ze se Zadost
,zvazuje “ nebo zZe se o nécem ,,jednd “. Tyto reakce lze jen obcas chapat doslova a obecné
znamenaji, Ze se néco pravdépodobné nestane (...) a dané téma se pro tuto chvili vyrazuje
z diskuze. 8

Slivko ,,ne“ jakoby v Cing bylo uréitym tabu. Pokud se tedy cizinec pta svych
¢inskych partnert, jestli rozumi vSemu, na ¢em se praveé spole¢né¢ dohodli, je nutné
se opravdu dobfe ujistit, Ze je to pravda. Cifiané velmi Casto odpovédi, Ze je vse
Vv nejlepsim potadku, jen aby nemuseli ptiznat svoji nedokonalost. Jedinym rozumnym
feSenim je proto ziskat co nejvice informaci v pisemné podobé a na zavér setkani
zrealizovat ur€ity souhrn toho, co bylo béhem jednani dohodnuto. Podnikatelé by méli
mit pro své ¢inské partnery v paméti nachystanych nékolik kontrolnich otazek, které
je ujisti o tom, Ze ob¢ strany rozumi obsahu jednani a terminiim, které byly dohodnuty.
Neni vhodné pouzivat otazky, na které Ciiiané mohou odpovédét kyvnutim (tedy
naptiklad otdzky typu ,,Je to mozné?*, ,Mizete to pro nas udélat?“59), nybrz takové, které
vyZaduji jasnou odpovéd’ (napiiklad ,,Dokdy jste schopni splnit nase pozadavky?“, ,,Jak
je budete realizovat?“®°). Pro nékoho byva zvykem nechat n&které otazky oteviené,
tzv. nechat je ulezet, nebo nechat své kolegy, aby si vysledek jednani sami interpretovali.

V ptipadé jednani s Cifany se toto jednéni silné nedoporucuje. Nejasna interpretace vede

%8 SELIGMAN, Scott D. Cinské obchodni etiketa: Priivodce protokolem, spolec¢enskym chovanim a kulturou v Cing.
BB art s.r.o., 2007. ISBN 978-80-7381-127-3, str. 93.

%9 Tzv. otazky zjistovaci.

80 Tzv. otazky dopliiovaci.
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v mnoha piipadech k nedorozuméni mezi obchodnimi partnery. Resit pozdé&ji nasledky
takovychto nedorozuméni mtize byt pro zahrani¢ni firmu velkou nepiijemnosti.

113

PiestoZe je ,,tvai abstraktni koncept, Cifiané ji berou velmi vazné. Tato kapitola
méla poukazat na to, jak je kazdodenni Zivot Cinant podiizen snaze o zachovani
,tvafe® a jak tato snaha ovliviiuje jejich jednani s ostatnimi, tfeba i s cizinci. Presto je ale
nutné poznamenat, jak jiz bylo zminéno v jedné z predchazejicich kapitol, Cifané
od cizinct neo¢ekavaji, Ze se ztotozni se vSemi kulturnimi rozdily, a jsou proto ve vétsiné
ptipadti pomérné tolerantni, pokud obc¢as dojde Kk poruSeni ¢i nedodrzeni pravidel ¢inské
etikety. Pouha mira zdvofilosti je jistou ochranou pied vaznéjsim nedorozuménim, které
by tfeba v normalnim piipad¢ znamenalo ztratu ,tvare“. Stale ale plati, ze ¢im Iépe
je ¢lovek seznamen s konceptem ,,tvafe®, tim vétsi Sanci na uspéch v ¢inské spole¢nosti

ma.

3.5 Li-tie, uméni zdvorilosti

Tato podkapitola twzce souvisi s principem ,tvaie”, ktery byl popsan
na piredchazejicich stranach. Stejné jako zachovani ,.tvaie” i ¢inské umeéni zdvofilosti
souvisi s tim, jak se Clov€k chova na vetejnosti. Hlavnim cilem zdvotilého chovani
je vyhnout se jakékoli kritice a tim Se, jak jinak, vyhnout i ztraté ,,tvare*.

., Cinsky vyraz li-tie (\ijjié # 7 ) V prekladu znamend etiketa, zdvorilost ¢i
vybrané chovani. Fakticky jde ale spise o véc formy nez obsahu. Na Zapadé se napriklad
hostitel hosta zeptd, zda si da néco k piti. Pokud host odmitne, nepoddva se nic. Jinak je
tomu u cinského hostitele, pro kterého by néeco takového bylo neomluvitelnym porusenim
dobrych mravi. V ¢inské domdcnosti je pred kazdého prichoziho hosta témeér okamzité
postavena povinna sklenice caje, a to bez jakychkoli otdazek. I ten nejostrejsi nesouhlas
je v zdsade ignorovan.(...) Zatimco zdanlivym smyslem cinské zdvorilosti je dosahnout
toho, aby se host citil prijemne, ve skutecnosti jde hlavné o to, délat, co je spravné, a co
se slusi. %

Zdvorilost, ¢inska ctnost, ktera vychazi z konfucianstvi, od ¢lovéka ocekava,
ze se bude chovat sluSné bez ohledu na to, co zrovna proZiva ve svém nitru, nezpisobi

na vetejnosti nepiijemné okamziky sobé¢ ani ostatnim a tim nenarusi tzv. vnéj$i harmonii.

61 SELIGMAN, Scott D. Cinské obchodni etiketa: Pritvodce protokolem, spolegenskym chovanim a kulturou v Cing.
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Proto se pravdépodobné nestane, Ze by Ciiian upozornil zahraniéniho partnera na n&jakou
chybu nebo ho za ni dokonce kritizoval. Znamenim, Ze citi ur¢itou nespokojenost nebo
nesouhlas je to, Ze pfi jednani bude mlcet. Pro cizince je proto dilezité, aby si ml¢eni
mylné nepielozili jako jeho souhlas. Piestoze je nékdy piinosné vytikat si narovinu véci,
ve kterych se neshodujeme, a progistit tak trochu vzduch, v Cing takové jednani neni
bézné a slova nespokojenosti tak ¢asto zlstavaji nevyicena. A i kdyZ je pro nas mozna
tato nucena piivétivost lehce povrchni, vézme, Ze na Ciflany ma obrovsky efekt. Proto
je dobré pamatovat si radu Seligmana: ,, Prilisna zdvorilost se v Ciné nikdy nekritizuje —
pokud uz clovék sklidi, tak vidycky uznani. “®?

Ale jak tedy v Ciné vyjadfit nespokojenost? ProtoZe oteviena konfrontace
je povazovana za spoleCenské provinéni, nezbyva, nez k tomu vyuzit prostiednika.
A protoZe zachovat si ,,tvai a nenarusit harmonii ve spoleénosti je pro Cifiany esencialni,
je bézné, Ze problém dvou osob se nakonec vyiesi prostfednictvim az péti dalSich lidi.
Také proto je tak dilezity vybér prostiednika pro obchodovani s Cifiany, protoze pravé

skrze néj Ize s budoucim obchodnim partnerem vyjednavat.

3. 6 Nonverbalni komunikace

V ptedchozich podkapitolach bylo zminéno, jak s Ciiany komunikovat v uréitych
situacich. DuleZitou souc¢asti veskeré komunikace je ale komunikace nonverbalni. Ta ma
v Cin& v porovnani s nasimi zapadnimi zvyklostmi n&kolik rozdiléi. A pravé tyto rozdily

Jsou popsany V této kapitole.

3. 6. 1 Pohyby téla a postoj

Jako nonverbalni komunikaci obecné chapeme veSkera mimoslovni sd€leni, ktera
¢lovék predava védomé ¢i nevédomé jinym lidem. Kazdy si ale pod timto pojmem
pravdépodobné predstavi néco jiného. Jednim z prvkll nonverbalni komunikace
je napiiklad tzv. kinezika, tedy pohyby téla. Jiz v této oblasti miizeme narazit na prvni
zéasadni rozdil ve vnimani sdéleni, které¢ prostfednictvim naseho téla sdélujeme svému

okoli. Mnoho zapadnich lidi se citi pohorseno, kdyz poprvé piijedou do Ciny,

62 SELIGMAN, Scott D. Cinska obchodni etiketa: Privodce protokolem, spolecenskym chovanim a kulturou v Cing.
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a to prakticky hned po tom, co opusti letadlo, a nastoupi do nékterého z prostfedkti
hromadné dopravy. Pro Cifiany jsou totiz ¥{hani a plivani pfirozenymi projevy fungovani
lidského organismu. Jsou tedy béZnou soucasti kazdodenniho ¢inského Zzivota. Lze ale
o¢ekavat, ze lidé na vysSich pozicich se témto projevim budou vyhybat a cizince tak
usetii nepiijemnych okamzikt. Co je zajimavé a co naopak Cinané povazuji za nesluiné

ree
1

u ,,zapadnich lidi“, je pouzivani latkovych kapesnikli. Nosit u sebe kus latky uréené
k danym tGc¢elim totiz povazuji za vysoce nehygienické.

Co se tyka postoje a drzeni téla, obecné plati, Ze pii stolovani nebo na obchodni
schiizce by vsichni Gc¢astnici méli sedét vzpiimene, nohy by mély byt schované pod
stolem. Spravné drzeni téla je totiz urCitym projevem ucty. Pokud si s partnerem
vzajemné néco podavame, vzdy pouzivame obé€ ruce, vyjadiime tim svij respekt vici
ostatnim. Jak zminuje Seligman, pouZzivani jiné ¢asti téla, nez jsou ruce, k manipulaci
véci, Cifané povazuji za neomalené.5® Také na jiné neukazuji prstem, i kdyz Cifiané
Z menSich mést ve chvili uzasu na cizince ukazuji pomérné casto. Stejné tak neni projev
agrese, pokud Cifiané na nékoho, ve vétiné piipadi na cizince, ziraji. Je to zptisobeno

pouze tim, Ze ani v Soucasné dob¢ nejsou na vysoké blond’até navstévniky zvykli.

3. 6. 2 Osobni prostor

Dalsim dtleZitym prvkem nonverbdlni komunikace je osobni prostor. Ten
je v Cing vzhledem hustoté zalidnéni pfirozen& vniman jinak neZ u nas. ,, Nebudme proto
prekvapeni, pokud bude cinsky partner stat na nas vkus prilis blizko, bude se nas dotykat
nebo nam béhem hovoru bude dychat piimo do obliceje.“® Velmi &asto je mozné
pozorovat, Ze pii konverzaci s Cilanem cizinec nevédomky couva. Cinsky partner ho ale
uspesné nasleduje, protoze jejich osobni prostor, ktery mezi sebou zachovavaji,
je mnohem mensi, nez jsme zvykli. Cizincim tak ve vét$in¢ piipadi nezbyva, nez

se s timto faktem smifit a snazit se mu piivyknout.

83 SELIGMAN, Scott D. Cinska obchodni etiketa: Privodce protokolem, spolecenskym chovanim a kulturou v Cing.
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3. 6. 3 Doteky

Za zminku stoji 1 projevy vnitifnich pociti navenek, tedy doteky. Diive byli
v tomto ohledu Cifiané spise konzervativni a své pocity na vefejnosti davali najevo jen
nez lidé ze Zapadu. ,, Bézné miizeme v Ciné vidét, kterak se dva pratelé stejného pohlavi
dotykaji nebo se k sobé naklanéji ci se treba na ulici drzi a ruce. (...) Ve spolecnosti
Cirianii na kontinentu i v celé Asii neni tento zpiisob kontaktu mezi lidmi stejného pohlavi
nijak tabuizovan a Cifiané v ném nespatiuji Zadny sexudlni podtext. “%®
Navzdory malému osobnimu prostoru, Cifiané, ktefi jsou stari nebo prevy3uji svoji
pravomoci, nemaji radi, kdyz se jich druhy dotyka. Zejména pokud jde o cizince. Ti by se
proto méli rozhodné vyhnout objimani, poplacavani po zadech nebo pokladéani ruky
kolem ramene ¢&inského obchodniho partnera. ® Podobna situace plati o dotecich
ptislusniki opacného pohlavi, které by kromé podani ruky mélo byt pro cizince tabu.
Jakoukoli formu fyzického kontaktu od neznamého by si Ciané mohli $patnd

interpretovat.

3. 6. 4 Koureni

Jak je obecné znamo, Cina je jednim znejvétsich spotiebitelii tabakovych
vyrobkll na svété. Piestoze se ¢inska vlada v poslednich letech snazi délat osvétu o tom,
jak kouteni Skodi lidskému zdravi, dokud budou dané z tabdkovych vyrobkl hlavnim
zdrojem piijmi do vefejnych rozpoctl, nema zadna protikurackd kampan vétsi Sanci na
uspéch. A tato skuteCnost se v tam&j$im prostfedi projevuje na prvni pohled. Kouii
opravdu mnoho Cifianii (zdmérné je uveden muzsky rod, ¢inské Zeny vétSinou mezi
kufédky nepatii) a téméf vsude. Kromé vefejnych prostranstvi je v Cing bé&zné koufit
i béhem obchodnich jednéani &i u vedefe. Cifiané si neuvédomuji, Ze by koufeni mohlo
nékomu vadit. A proto, pokud chceme Cinana pozadat, aby nekoufil, je vhodné
to zdGivodnit naptiklad alergii, coz pro néj bude pochopitelnéjsi a pfijatelnéjsi divod

k tomu, aby zahodil cigaretu.®’
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3. 6.5 Smich a gesta

,,Smich v Ciné nutné neznamend, ze je clovék stastny nebo Ze se bavi. Ve vétsiné
pripadu je smich obranny mechanismus, ktery uvolni chvile napeti. Poukazuje na to,
Ze se Ciitané citi trapné a nejsou si jisti, jak se zachovat. % Takze kdyz cizinec ndhodng
na ulici zakopne, Ciiané, misto aby mu pomohli, se shromazdi v hlou¢ku okolo ngj
a budou se chichotat. Rozhodn¢ to neni projev n&jaké skodolibosti. Zucastnéni jenom
nevédi, jak se sdanou situaci vyrovnat. Zdrahavost pomoci jinému, zejména jde-li
0 cizince, je pouze projevem strachu vzit na sebe zodpovédnost v situaci, ktera by pro
n& v daném piipadé mohla byt velmi riskantni (pozn. v Ciné je pomérné slozitd situace
zdravotniho pojisteni, proto ndklady na osetreni musi v nékterych pripadech uhradit ten,
kdo privola odbornou pomoc).

Zajimavy postieh je, ze Ciiané v uréitych situacich jakoby syknou skrze zatnuté
zuby. To obvykle nasleduje po n&jaké zadosti, které Cinan nedokaze vyhovét. Syknutim
se snazi ziskat trochu Casu k premysleni. Pro druhého je to znameni, aby svoji zadost
mirné poupravil nebo dokonce vzal zpét, protoze pro Ciliana nastava nefesitelna situace,
jak fici ,,ne”. Kromé tohoto piipadu existuje cela fada gest, ktera mohou byt na prvni
pohled podobna, avsak jejich vyznam je v kazdé zemi jiny. Néktera z nich najdete

V nasledujici tabulce.

Tabulka 3: Rec téla a jeji vyznam *°

Reé téla Vyznam na Zapadé Vyznam v Ciné

Preslapovani z nohy na nohu | Nedockavost, netrpélivost Vztek, nastvani,

podrazdeénost

Zadost o ticho

Syceni (,, Psst*) Nesouhlas, odmitnuti

Prednasejici tleska pri

potlesku posluchacii

Tleskat sam sobé je

nevhodné, piisobi neskromné

Podekovani, vzajemné

pozitivai pocity s posluchaci

Pohlazeni po hlavé

Vyjadreni zalibeni, dodant

Urazlivé jednani, i pokud jde

odvahy nebo utéchy o deti
Mavani s rukou naprazenou | Spise chapano jako ., Pojd'te sem*
pred télem, dlani dolii rozlouceni

8 \VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
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Kyvani vztycenim ., Pojdte sem* Neznamena nic, ale piisobi

ukazovackem urazlivé

Poklepani ukazovackem Neznamenda nic Posmivani, hanba

na svoji tvar

Poklepani ukazovackem na Neznamena nic , Toja*, stejny vyznam jako

svilj nos nase poklepani na hrud’

Lusknuti prstu Ziskani pozornosti Urazlivé jednani

Ticho, mlceni Trapna chvile, nemit Diikaz o vylozeném usili,
spolecné téma k hovoru premysleni o problému

Tato podkapitola by cizince mifici do Ciny méla pfipravit zejména na situace mezi
béznym obyvatelstvem v ¢ase, ktery budou travit mimo obchodni partnery. Ti totiz budou
pravdépodobné na jednani s cizinci uz do jisté miry zvykli, a proto se vyhnou projeviim

ptekvapeni a nejspis také lehce slevi ze svych zvykt a o¢ekavani.

3.7 Postaveni Zen v ¢inské spole¢nosti

Z pravidel etikety se na Zapadé¢ ftidime nepsanym pravidlem, ze pokud
je ve spole¢nosti zena, ma vzdy vétsi dilezitost nez muz (v ptipadé, Zze nebereme ohled
na vék &i funkci ostatnich). Piestoze podet Zen ve vrcholnych funkcich naptiklad v Ceské
republice je stale jesté niz8i nez pocet muzi, je pro nas prirozené, Ze v nasi spole¢nosti
je zena povazovana za muzi rovnou. Podle tvrzeni &inské vlady existuje i v Cing
rovnopravnost mezi zenami a muzi, pfi¢emz k emancipaci Zen i muzi dosSlo soucasné
v roce 1949, kdy byla zalozena Cinska lidové republika.”® Skute¢nost se ale od tohoto
tvrzeni stale jesté 1isi. Piestoze v poslednich padesati letech ¢inska spolecnost udé€lala
velké pokroky ve zlepSeni postaveni Zen a posilent jejich prav, k tomu, aby i v Ciné byly
Zeny povazovany za muzim rovné, chybi stale jesté¢ dlouha cesta.

Skute¢nost, Ze muZzi maji ve spolecnosti vyssi postaveni nez Zeny, vychazi jiz

z Konfuciova uceni. ,,0d zZeny bylo tradicné ocekavano, ze bude podrizena nejdrive

0 SELIGMAN, Scott D. Dealing with the Chinese: a practical guide to business etiquette.. London: Mercury, 1990.
ISBN 1-85252-065-5, str.70.
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svému otci, pozdeji svéemu manzelovi a v pripade, Ze se stane vdovou, svému synovi. Jejim
hlavnim ukolem bylo vdat se za muze, ktery ji byl vybran, a vychovat déti — samozrejme,
nejlépe syny. Zatimco zZena se nemohla rozvést ani se znovu provdat v pripadé ztraty
manzela, muZi si jeste ve 20. stoleti mohli vydrzovat tolik Zen, na kolik jim stacilo jejich
Jjmeni. ™t

Trochu jinak jsou vnimany Zeny na obchodnim poli. Cifiané na rozdil od jinych
asijskych kultur (napt. Japonci ¢i Korejcl) v zdsadé nemaji nic proti navazovani
obchodnich vztahti se Zenami. Pokud se obchodu G¢astni Ciiianka, ziskava stejny status
jako muz a nejsou vuéi ni zadné rozdily v dodrzovani spravné etikety. Muz-cizinec, by se
mél vyvarovat jakychkoli komentaii a dokonce i komplimenta tykajicich se obleceni
¢i vzhledu Zeny. Nevhodné je také udrzovat se Zenou pfili§ dlouhy o¢ni kontakt.

Pokud se jedna o Zenu-cizinku, kterd piijizdi do Ciny za obchodem,
je ji projevovana Ucta v zavislosti na jejim postaveni v organiza¢ni struktufe. Stejné ucty
by se dostalo i muzi ve stejné funkci. Byt Zenou nepiindsi pti obchodovani s ¢inskymi
partnery vyhody ani nevyhody. Od Zeny V obchodni sféfe se ¢ekd, Ze se bude oblékat
a chovat formalné a nebude na sebe upozoriiovat nijak vyraznym zplsobem. Ackoli
se zeny ze zahrani¢i v sou¢asné dobé v Cing bézné nesetkaji s projevem diskriminace,
hluboko zakofenéné predsudky vigi ,,silnym Zenam* v Ciné piece jenom pietrvavaji

dodnes.

3. 8 Korupce

Sila korupce ve svété obecné vzriista a nejinak je tomu i v Cing. V dobég, kdy
v zemi vladla tvrda ruka komunismu a lidé nevlastnili pfili§ velky kapital, nebyly uplatky
nijak velkym problémem, protoZe se nejednalo o tak vysoké ¢astky. Od roku 1979, kdy
Cina zadala uplatiiovat politiku otevieni se svétu, se situace zaCala proméhovat
a z korupce se stal naprosto bézny jev.”?

Nejvetsi  obavou, kterou sdili jak cCinsti, tak zdpadni obchodnici,
je zkorumpovanost ¢inskych statnich organt a vysoce postavenych lidi. Nejzamoznéjsi

¢inské rodiny, které maji ve spole¢nosti velky vliv, jsou vétSinou byvali ¢lenové strany,
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uspésni podnikatelé a jejich potomci. Jenom stéZzi se 1ze setkat s obchodni dohodou, ktera
by byla uzaviena bez ¢lena Komunistické strany. A to jak ve méstech, tak na venkové. '3

Cinska vlada v &ele s prezidentem Ciny Si Tin-pchingem si je problému bujici
korupce védoma a snazi se proti ni bojovat. Diky zavedenym protikorupénim opatfenim
se urovei korupce v Cing pomalu snizuje. (Od za¢atku roku 2013 bylo jiZ potrestdno 200
tisic lidi, mezi nimi tfi desitky byvalych ministri.”*) Aviak dosidhnout vyrazngjsi zmény
Vv zemi, kde je korupce zazitou, tradi¢ni zalezitosti, stoji mnoho Casu a usili. Navic
problematika korupce, kterou vétSina lidi pravdépodobné snadno a rychle odsoudi,
ve skutecnosti potebuje citlivé zachazeni. Jak pravi motto komunistického klasika z ¢asti

Teng Siao-pchinga: ,, Potirej korupci mdlo, znicis zem. Potirej ji moc, znicis stranu.

3. 8. 1 ,,Kuan-si“ — korupce s lidskou tvari?

Ackoliv s ptesnou definici ,,kuan-si* zatim jesté¢ nikdo nepfisel, z ptedchozich
kapitol miizeme tento ¢insky termin shrnout jako mezilidské vztahy, které jsou postavené
na jakémsi nevysloveném slibu vzdjemného zévazku si ve chvilich potteby pomoci. Ony
mezilidské vztahy v Ciné se mohou kultivovat nejriizn&j§imi sluzbami od hlidani déti
az po shanéni kontaktu na dobrého zubaie. Ve vétsiné ptipadi je ale projevem utuzovani
vzajemnych vztahl pfedavani nejriznéjSich predmétt, tedy dart.

Je velmi dilezité nezaménovat vychodni tradici ptedavani darku s Gplatky. Jak
bylo feceno, dary a poskytnuté sluzby jsou pro udrzovani vztaht v systému
,kuan-si‘ béZznou zalezitosti (naptiklad pieklad terminu ,,kuan-si“ do angli¢tiny je gift-
giving, tedy ptfedavani dard). Dar slouzi jako projev tcty a vdéku ¢i jako upominkovy
pfedmét. V ¢inském obchodnim bontonu je pfedavani darkd samoziejmosti a bylo
by neslusné tento zvyk nedodrzet. Ovsem takové rozpoznani, O je pfipustné a co uz neni,
muze predstavovat pro cizince ze Zapadu nemaly problém. V Evropé bychom se nejspis
divali i na mensi darek jako na pokus o uplaceni.’®

Jisté rozdily ale mezi dobfe minénym darem a tplatkem lze najit. I kdyz v obou

ptipadech darce pfedanim ziskava urcity piislib pomoci obdarovaného, tim nejvétsim

3 VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 32-36.

" HEGER, Lubomir. Jak se &isti Cina. Euro.cz [online]. 2015 [cit. 2016-05-08]. Dostupné z:
http://www.euro.cz/archiv/jak-se-cisti-cina-prezident-se-snazi-zbavit-zemi-korupce-1204452

> Tamtéz

76 KOLEKTIV AUTORU. Connect Asia: Obchodni kultura a etiketa, str. 20.
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rozdilem je aktudlnost pozadované pomoci. ,, V pripade darii v ramci ,,kuan-si* pry
clovek nedela dobrotu s jasnou vidinou toho, co by si za ni rad odnesl (nebo to alespon
nedavda jasné najevo), ale prosté proto, Ze se to v budoucnu muze tieba hodit. Take forma
daru je v debate , kuan-si* vs. korupce dosti dilezZita. Zatimco preddvani cervenych
obdlek naducanych horentnimi sumami RMB "' je zndmka snahy o tplatek,
., pratelska* koupé rocniho clenstvi v prestiznim golfovém klubu (ac jeho cena presahla
piil milionu RMB) pry ne tak uplné. “'®

Vysledkem tedy je, ze Cina zkratka vybrané zapadni koncepty pretvoii k obrazu
svému a zapadu pak nezbyva, nez nad vysledkem pirekvapené kroutit hlavou. Praveé
takova je situace se zapadnim pojetim korupce a vychodnim terminem ,,kuan-si“. Pokud
by ale n&kdo v Ciné o skuteény tiplatek piece jenom projevil zdjem, jist& najde zpiisob,
jak to svému obchodnimu partnerovi naznadit ¢i sdélit. Nejlépe za pomoci Sikovného
prostiednika. A nejlep§im zptisobem, jak nabidku aplatku naopak odmitnout je vysvétlent,

ze v zemi, odkud pochazime, je takovéto chovani zakazané a odpovidaji mu ptisné sankce.

3. 9 Jak Cinané vnimaji cizince

Cizinec, ktery piijede do Ciny, at’ uz obchodng, nebo za soukromymi zaleZitostmi,
se stava hostem v této zemi. Je proto také dilezité zminit, jakym zpiisobem Cifané nas
cizince vnimaji.

Na jedné strané stoji vSeobecné znamé tvrzeni, ze Cifané jsou jedni
z nejpohostinngjsich kultur vibec. Zatimco ke svym krajanim jsou casto nezdvofili
a nékdy az nepfateliti, pro cizince by udélali snad cokoli, aby se v Cing citili jako doma.
Pohostinnost totiZz vychdzi z Konfuciova uceni a je proto pomérné béZné, Ze cizinec
obdrzi od mistnich pozvani na ¢aj nebo malé obcerstveni. Na druhou stranu i v dnesni
dobé existuje obrovska ¢ast Cifant, kteii nikdy cizince nevidéli. Zejména v mensich
¢inskych méstech nebo na venkove se zcela jisté kolem navstévnika ze zahranici vytvori
hlou¢ek Cinanii a budou na néj bezosty$né zirat. Neni to vyraz nevychovanosti nebo
drzosti. Je to jenom proto, ze pohled na cizince je pro tyto lidi néco tak vzacného. Navic
venkované si predstavuji, Ze kazdy cizinec musi byt bohaty. Pro obyvatele vesnic je totiz

cestovani, byt’ jen po Cing, z finanéniho hlediska nepfedstavitelné. A piestoze ve vétsing

T RMB, zen-min-pi (rénminbi A [¢ /%) ,Jidova ména“ neboli &¢insky yuan
8 WALDEROVA, Hana. Guanxi - aneb kompletni systém dart a darki v Cing. Sinovia [online]. 2015 [cit. 2016-05-
08]. Dostupné z: http://sinovia.cz/guanxi-korupce-s-lidskou-tvari/clanek262.html
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ptipadli kazdého navstévnika zcela jisté¢ zaskoci svoji zdvofilosti a respektem, nekteii
Cifiané budou ze zahraniéni nav§tévy mozna vydéseni.

Ciané jsou totiz soudasné ve vztahu Kcizincm velmi opatrni, coZ
pravdépodobné vychazi z jejich historickych zkusenosti. VZzdy, kdyz se Cina dostala
do blizsiho kontaktu se zahrani¢nimi staty, mélo to pro ni $patné dopady. Jako priklady
muzeme zminit najezdy koCovnych kmenti ze severu uz v 5. stoleti pted nasim letopoctem,
vpad Mongoli do Ciny ve 13. stoleti a zaloZeni dynastie Jiian (Yudn 7z), ktera potom
vladla Cing téméf sto let, v 17. stoleti dalsi vpad ze severu, tentokrat Manzui, ktefi
zalozili téméF tfi sta let vladnouci dynastii Cching (Qing /&) a ovlivnili ¢inskou kulturu
v mnoha smérech. Napftiklad typicky uces, kdy muzi méli vyholené celo a vzadu
na temeni hlavy nosili dlouhy cop, je stereotypni obraz ¢inského muze z této doby. Ale
prave tento vzhled byl vysledkem pokotujiciho pravidla oblékani vynuceného cizimi
najezdniky. Ani 19. a 20. stoleti nevylepsilo nazor Ciflanl na cizi staty. Na &inska
pobiezni mésta v t& dobé zautocila Velka Britanie s cilem vynutit si povoleni k importu
opia. Tyto stiety mély obrovské mnozstvi obéti a dnes je zname jako Opiové valky. A ani
tim utrpeni Ciny neskonéilo. Pokradovalo najezdy Japonct, které vyvrcholily v roce 1937
obrovskym krveprolitim dnes zndmym pod nazvem Nankingsky masakr.”® A nakonec ani
udalosti spojené s druhou svétovou valkou a ,,ztrata” Taiwanu nepomohly k vytvoreni
davéry Ciny k ostatnim statim. Mozna pravé tento sled udalosti, které v Cing
pochopiteln& zapfi¢inily viny xenofobie, je diivodem, pro¢ jsou Citané v pohledu na lidi
ze Zapadu stale jesté Easteéné rozpoleeni. ,, V Cirianech soucasné vedle sebe koexistuji
pocity nadrazenosti i podiizenosti. (...) Cifiané v minulosti na cizince pohlizeli bud’
s despektem, jako na zvirata, nebo knim vzhlizeli jako k modlam, avsak nikdy
je nedokdzali oznacit za piatele a jednat s nimi jako se sobé rovnymi. “®°

Cinané tedy v cizincich vidi spiSe nez piinos z jiné kultury a mentality moZnost
ziskat nové technologie a know-how. Proto ¢inska vlada podporuje vice mezinarodni
vztahy pracovni, nikoliv osobni. Zahraniéni obchodnici jsou pro Ciiany hlavné zastupci
urcité organizace, ne jenom jednotlivci. A proto nikdy nezapominaji na to, Ze diivod, proc¢

S nimi travi ¢as a hledaji spole¢né zajmy, je pifedevSim pravé obchodni. Ptes veskerou

9 VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 28.

80 SELIGMAN, Scott D. Dealing with the Chinese: a practical guide to business etiquette.. London: Mercury, 1990.
ISBN 1-85252-065-5, str.114.
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¢inskou naklonnost a pohostinnost by na danou situaci mél stejné pohlizet i zahrani¢ni
podnikatel a vyhnout se domnénce, Ze s nim chce Cifian ,,kamaradit*.8*

Mnoho kultur vnima jiné staty podle zazitych ptfedsudkii. Tyto piedsudky jsou
vSak v mnoha piipadech vyusténim urcitych historickych zkuSenosti s danymi kulturami.
PiestoZe je nespravné generalizovat a tvrdit, ze v§ichni Ciiané zastavaji stejny nazor, jsou
zde uvedeny n¢které ptiklady jejich postoji viici konkrétnim statim podle Verstappena.

e Ameri¢ané: Ciané je vidi jako oteviené, pratelské a duvéfivé lidi, ktefi jsou
nékdy mozna tro$ku naivni, zejména pokud jde o obchodovani v Cing.
Americkou spolecnost v porovnani s ¢inskou povazuji za mélkou, ktera ma jen
kratkou historii a tradice. Pfestoze stereotypné povazuji Ameriany za drzé
a arogantni, s nedostate¢nou trpélivosti a disciplinou, je pro mladé Cinany
Amerika predstavitelem uspéchu a bohatstvi, ptikladem, ktery se snazi
co nejvernéji napodobit. Avsak sen vétSiny z nich odjet do Ameriky studovat nebo
pracovat ziistava nesplnény.

e Britové: jsou pokladani za vzdélané a sofistikované. I pies spiSe smutnou historii
kolonizace Ciny je Cifiané piijimaji velmi viele. Na druhou stranu ptisobi Britové
chladnym a odméfenym dojmem zejména v Hongkongu, kde cCasto britsti
obchodnici pohliZzeji na tamni Cifiany jako na podfadné kolonizatory. Tato jejich
odméfenost znemoziuje navazani bliziich osobnich vztahii s Cifany, coZ je pii
obchodovani v Ciné kontraproduktivni.

e Japonci: i pies geografickou blizkost Ciny a Japonska nejsou vztahy mezi témito
dvéma narody pftili§ vielé. Japonci jsou bezpochyby velmi pracoviti, uspesni
a loajalni vici firmdm, pro které pracuji. Jejich tispéchy na poli technologii jsou
obrovské. Bohuzel na zdkladé okupace béhem 2. svétové valky jsou ale soucasné
povazovani za kruty, despoticky a nediivéryhodny narod. Protoze Cifiané stale
pocituji kiivdu za neadekvatni kompenzaci obéti japonskych vale¢nych cint,
panuje mezi nimi jeSté vV dnesni dobé& silna nevrazivost, kterd samoziejmé brzdi
i jakoukoli obchodni spolupraci.

e Korejci: ptestoze Japonci vyuzivali Koreu jako pomocnou silu béhem 2. svétové
valky a Cifaniim jsou proto Korejci stéle jesté trnem v oku, t&8i se v Cing vétsi

oblibé nez Japonci a také tvoii mnohem vétsi procento ¢inské populace nez

81 SELIGMAN, Scott D. Dealing with the Chinese: a practical guide to business etiquette.. London: Mercury, 1990.
ISBN 1-85252-065-5, str.68.
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Japonci. Ciané o nich dokonce tvrdi, Ze jsou pracovit&ji nez oni sami a proto
s nimi radi navazuji pracovni spolupraci.®?

e Cesi: uptimné fedeno, pokud se Ciianti zeptame na jejich nazor na Cechy, vétiina
z nich se bude pouze nechapavé divat, nanejvy$s s ismévem pokyva hlavou.
Opravdu jen mélokdo z b&znych obyvatel Ciny zna Ceskou republiku, a kdyz uZ,
tak si mysli, Ze stale existuje jako Ceskoslovensko. Vétsi uspéch bychom méli,
pokud bychom se ptali naptiklad na Némecko nebo jednoduseji na Evropu.
Co si ale o Cesich mysli Cifané, kteii ziji v Ceské republice a se zastupci nasi
narodnosti se tedy dostavaji do kazdodenniho styku? ,, Povazuji nds trochu
za barbary, kteri neumi vést slozitou konverzaci plnou kulturnich odkazii, kteri
se Spatné oslovuji, nechovaji se podle spolecenskych pravidel a kteri nejsou
zrovna nejlepsimi hostiteli. Nase primé a rychlé jednani v nich muze vyvolat
dojem arogance, ve skutecnosti ale vétsinou jde pouze o jiny zpiisob

komunikace.®

8 VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 32-36.

8 FORMANEK, Jaroslav. Jak Ciitané vidi Evropu. Lidovky.cz [online]. 2012 [cit. 2016-06-06]. Dostupné z:
http://ceskapozice.lidovky.cz/jak-cinane-vidi-evropu-060-/tema.aspx?c=A120812_045123 pozice_74804
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4 PRUZKUM

Priizkum k této diplomové praci byl proveden na nahodném vzorku respondentt,
kratky dotaznik (viz ptiloha) byl umistén na blogu KAE a na socialnich sitich — konkrétné
Facebook, Google +, Spoluzaci. Kromé toho byl dotaznik zaslan obchodnim zastupcim
né&kolika firem sidlicich ve Zd’afe nad Sazavou, z nichZ dvé obchoduji ptimo s Cinou.

Dotazany vzorek respondentti netvoti reprezentativni skupinu. V dotazniku byli
respondenti pozadani, aby vyplnili sviij vek, coz je jedina informace, kterou o nich zname.
Vysledky prizkumu jsou tedy orienta¢ni, mapuji situaci ohledné¢ vnimani cCinské
obchodni etikety v Siroké vetfejnosti. Prizkumu se nakonec zic¢astnilo 99 respondentd.

Dotaznik obsahoval 5 otazek, znichz prvni tfi se tykaly vlastniho zdjmu
respondenta o ¢inskou obchodni etiketu a jeho potencialnich zkuSenosti z této oblasti.
Dale byli respondenti dotazani, zda v dnes$ni dobé povazuji znalost ¢inského obchodniho
prostiedi za vyznamnou konkuren¢ni vyhodu. Cilem této otazky bylo zjistit, jaky
potencial by do budoucna mohla mit znalost ¢inské obchodni etikety a pfipadné i tento
znalostni manudl. Posledni otdzka byla znalostni, méla mapovat, zda lidé, ktefi

na dotaznik odpovidali, maji povédomi o spravném jednani s ¢inskou stranou.

4.1 Vysledky prizkumu a jejich interpretace

1. Zajimadte se o cinskou kulturu (ve smyslu aspektii ¢inského obchodniho

jednani)?

@ ANOD
NE

Obrazek 1: Graf zajmu o cinskou kulturu
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Na prvni otazku, zda se respondent zajima o ¢inskou kulturu (ve smyslu aspektt
¢inského obchodniho jednani) odpovédélo 34 % kladné, zbylych 66 % se o ¢inskou
obchodni etiketu nezajima.

Prestoze kladn€¢ odpovédéla pouze mensi ¢ast dotazanych, vysledek Setieni
dokazuje, ze lidé v soucasné dob¢ zajem o ¢inskou kulturu maji. Do jaké miry se dostavaji
do kontaktu s ¢inskym prostiedim nebo jaké maji znalosti v tomto oboru, to vice prozradi

vysledky dalSich otazek.

2. Pokud jste méli piilefitost komunikovat s Ciitanem, dostali jste se do situace,

kdy jste nevédeéli, jak spravné reagovat?

® AND
Nemiilra jsem
philefitost
HE

Obrazek 2: Graf nejistoty pii komunikaci s Cifiany

Na druhou otazku, zda se respondent dostal do situace, kdy nevédél, jak spravné
reagovat pii komunikaci s Citianem, odpovédélo kladné 33 %. Zatimco 13 % respondentii
se Vtéto situaci neocitlo, zbylych 54 % nemélo piilezitost komunikovat s Cianem.
Z respondentt, ktefi méli ptilezitost komunikovat s ¢inskou stranou, jich tedy téméf
celych 72 % pocitilo nejistotu, jak spravné reagovat vV dané situaci. Z toho muzeme
usuzovat, ze lidé v Ceské republice nemaji dostate¢né znalosti o ¢&inské etiketd

a obchodovani s ¢inskou stranou by pro né€ teoreticky bylo problematické.
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3. SnaZili jste se vyhledat néjaké informace, jak spravné komunikovat s éinskou

stranou? Pokud ano, kde?

@ Intemet

W MesnadiVa jsem se
O pidtel
Ve fkole
¥ imnihach

65,7%

Obrazek 3: Graf snahy o ziskani informaci

Tteti otazka byla oteviend a ptala se téch respondenti, ktefi se snazili vyhledat
informace o spravné komunikaci s ¢inskou stranou, kde tyto informace ziskali. Na tuto
otazku odpovédélo a informace se tedy snazilo ziskat 34 % respondentti. Z nich pravé
polovina se v oblasti ¢inské obchodni etikety vzdélava pomoci internetu, dal$ich 21 %
respondentti se snaZzi ziskat informace z odbornych knih nebo cestopistt a 11 % ziskalo
védomosti z této oblasti ve Skole. A nakonec 18 % z téch, ktefi se vzdélavaji v oblasti
¢inské obchodni etikety, ziskalo informace pfimo od svych cinskych ptatel nebo pii
studiu v Cing. Necelé dvé procenta respondentii se navic (kromé jinych zminénych zdroji)
ucastnilo kurzli zaméfenych na spravné jednani s ¢inskou stranou. Zbyvajicich 66 % se
nesnazilo prozatim k t€émto informacim dostat.

Z odpovédi na tuto otdzku muzeme vyvodit, ze nejpouzivanéjSim zdrojem
informaci je internet a po ném knihy a cestopisy, coz nepiinasi zadné piekvapivé vysledky.
Co je zajimaveé, je ovSem to, ze pomérné velkd ¢ast lidi z vybraného vzorku se vzdélava
piimo cestovanim po Ciné a od pfatel, které tam pozna, coZ je bezesporu vynikajici
zpusob, jak ziskat co nejptesnéjsi informace o kultufe daného statu. VySe zminénd dvé
procenta lidi, ktefi se zucastnili kurzi ¢inské obchodni etikety, dokazuji, ze i v takto
malém vzorku respondentii se najdou ti, co se o tento obor zajimaji opravdu aktivné.
Na druhou stranu stale velka cast lidi (66 %) se nesnazi ziskat Zzadné informace z tohoto
oboru. Ptitom 12 % z nich na prvni otazku, zda se zajimaji o ¢inskou obchodni etiketu,
odpovédélo ,,ano“. Abychom zjistili, z jakého divodu se tedy nesnazi ziskat znalosti

z tohoto oboru, museli bychom provést dalsi Setfeni.
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4. Mpyslite si, Ze znalosti v oblasti éinské obchodni etikety jsou v dne$Sni dobé

vyznamnou konkurencni vphodou p¥i uplatnéni na trhu prdace?

& AND
ME

Obrazek 4: Graf vyznamu znalosti Cinske etikety

V dalsi otazce byli respondenti dotdzani, zda povazuji znalost ¢inské obchodni
etikety za vyznamnou konkuren¢ni vyhodu pii uplatnéni na sou¢asném trhu prace. Témer
72 % odpovédélo kladné. Pouze 28 % si nemysli, Ze by jim tato znalost pomohla pfi
ziskavani pracovni pozice. Zda je znalost ¢inské etikety opravdu vyhodou na trhu prace,
to se na zakladé této otazky sice nedozvime, ale skute¢nost, ze 72 % dotazanych piisuzuje

témto znalostem urcitou vahu, dokazuje potencial tohoto oboru do budoucna.

5. Vite, jaky ddrek je nevhodny, pokud chcete obdarovat Citiana? (Mo#nosti:
hodin(k)y, alkohol, nevim.)
@ Hodin(k)y

Nevim
Alkahol

Obrazek 5: Graf vhodnosti daru pro Cifiany

Posledni otdzka méla znalostni charakter a méla ukazat, jaké povédomi o Cinské
obchodni etiketé respondenti ve skute¢nosti maji. Samoziejmeé byla tato otazka nadhodné

vybrand a méla ptinést alespont orientacni vysledek. Vice nez polovina respondentl
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oznacila moznost ,, Nevim “, ptiblizn¢ 20 % odpovédi bylo ,, Alkohol * a spravnou moznost,
tedy ,, Hodin(k)y “, zvolilo pies 28 % dotazovanych.

Pokud vezmeme v tvahu odpovédi na prvni otazku, které ukazaly, Ze pouze 34 %
dotazovanych se o ¢inskou obchodni etiketu zajima, je skutecnost, ze spravnou odpoveéd’
na znalostni otazku znalo 28 %, vice nez piekvapiva. Na druhou stranu, pokud detailngji
porovname tyto dvé otdzky, zjistime, ze 46 % tcéch, ktefi zvolili spravnou odpovéd
Vv posledni otdzce, zarovenn u prvni otazky uvedlo, ze se o Cinskou obchodni etiketu
nezajimd. Ztoho tedy muUzeme  teoreticky vyvozovat, Ze  odpoved
., Hodin(k)y *“ pravdépodobné pouze odhadli. Ze vSech 99 respondentl nakonec tedy ti,
0 kterych se mizeme domnivat, ze znalostmi o ¢inské obchodni etiketé skutecné oplyvaji,
tedy ktefi se zaroven zajimaji o ¢inskou etiketu a zaroven spravné odpovédéli na znalostni
otazku, tvoii pouze necelych 15 %.

Po vyplnéni téchto otdzek byli respondenti dotdzani na veék. Diky tomu, Ze tento
udaj uvedli vSichni dotdzani, zde mizeme uvést primérny vek respondentt, ktery byl
29 let. Na dotaznik tedy viceméné odpovidali mladi lidé, ktefi jsou pravdépodobné
na zacatku svého profesniho Zivota. Je tedy moznost, Ze znalosti v oboru ¢inské obchodni

etikety budou do budoucna vyuzivat, a tedy je i rozvijet.
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5 PRUBEH OBCHODOVANI S CINSKOU STRANOU

Uvodni kapitoly této prace byly spise teoretickym souhrnem toho, v &em se nase
kultury 1i8i a s ¢im by se mél cizinec seznamit diive, nez zapocne své snahy o uspésné
podnikani v Cing. Tato kapitola, ktera je praktickou &asti prace, se pokusi pievést nabyté
znalosti do praxe. Nasledujici text popisuje, jak spravné vyuzit tyto znalosti k tomu, aby
obchodni schiizka cizince s ¢inskym partnerem probehla podle ¢inské spoleCenské etikety
a byla pro ob¢ strany tedy schiizkou uspesnou.

V prvni ¢asti prace je uveden navod, jak s ¢inskou stranou navazat prvotni kontakt.
Tedy kde ziskat potfebné informace a jak u cinského partnera vzbudit divéru
ke spole¢nému obchodovani, aby pfistoupil na osobni setkani. Nasleduje popis samotné
obchodni schiizky — jak se na ni pfedem dostate¢né ptipravit a jak se spravné chovat
béhem jejiho pribehu. Neméné dilezité je také dozajista védét, jak se podle ¢inské etikety
chovat béhem obchodni vecete. Kam se po ptichodu do restaurace posadit, jaky ptinést
dar nebo o ¢em s ¢inskymi partnery hovofit, tyto otdzky jsou zodpovézeny v nasledujicich
podkapitolach. A popis jednotlivych c¢inskych vyjednavacich technik nalezneme

na poslednich stranéach této diplomové prace.

5.1 Navazani kontaktu

Jesté pred tim, nez popiSeme konkrétni obchodni schiizku, je na misté¢ zminit par
véci, které jsou predpokladem pro to, aby se tato obchodni schlizka vilbec mohla
uskute¢nit. Jak GspéS$né navazat prvotni kontakt s ¢inskou stranou, tedy jak spravné
oslovit a zaujmout ¢inskou firmu natolik, aby méli jeji zastupci zajem se s neznamym
cizincem sejit?

. Sjednani schizky v Ciné casto neni zdleZitosti jednoho telefondatu ¢i faxu.
Ve skutecnosti se z toho miize vyklubat pomérné zdlouhava procedura, zvlast pokud jsou
do procesu zapojeny statni organy. % Mnohé z podnikatelskych aktivit v Cing tedy
budou zpocatku zamétfeny na navazani vztahli s vedoucimi pracovniky jednotlivych firem
¢i ufedniky. Neni pochyb o tom, Ze pro podnikatele-cizince je velmi pfinosné byt

detailngji seznamen s roli ,,kuan-si*, ktera byla popsana v uvodnich kapitolach, a nutnosti

84 SELIGMAN, Scott D. Cinska obchodni etiketa: Privodce protokolem, spole¢enskym chovanim a kulturou v Ciné.
BB art s.r.o., 2007. ISBN 978-80-7381-127-3, str. 96.
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navazovat osobni vztahy S témi spravnymi lidmi. Jak je také patrné z teoretické Casti
prace, Cinané neradi obchoduji s nékym, koho neznaji, nebo se spole¢nostmi, o kterych
nikdy predtim neslySeli. Pii prvnim kontaktovani ¢inské strany je proto vhodné o své
organizaci uvést co nejvice informaci. Je na misté sezndmit ¢inskou stranu s historii dané
zahrani¢ni organizace, jejimi produkty a sluzbami, popfipad¢ i vypsat ostatni firmy,
se kterymi v minulosti zrealizovala Gspésny obchod. Zaslani informaénich materialt
Vv Cinském jazyce muze byt velkou konkuren¢ni vyhodou.

Pro cizince je nejlepsim krokem v obchodnim styku obstarat si urcité doporuceni
nebo ¢inského prostrednika, ktery bude fidit prvotni zprostiedkovani kontaktu. ,,VyuZziti
prostiednika pomdha u Cinanii vzbudit divéru, nebot i po dvaceti letech politiky
otevienych dveri nejsou Ciiané mnohdy obezndmeni s nejzndméjsimi svétovymi
organizacemi a na soudobé obchodni scéné se casto chovaji jako novacci.* ® Je-li tedy
n¢kdo predstaven jako divéryhodny partner, je automaticky povazovan i ostatnimi
organizacemi za divéryhodného partnera.

Jak ale navazat ten spravny vztah a vzbudit tak svém ¢inském spole¢nikovi onu
davéru? Zéikladem je samoziejmé spravnd a jasnd komunikace. Pfestoze vétSina
zahrani¢nich podnikatelti neovlada vice nez nékolik zakladnich ¢inskych vyrazi, podle
prizkumu Davida Hanona pouze jeden z péti obchodnikii si pro své cesty do Ciny
Vv souasnosti najima piekladatele. 8 Pfitom pravé najmuti piekladatele miize vést
K uspésnému obchodnimu jednani. Tento pickladatel by kromé znalosti mél mit
zkuSenosti s vyjednavanim na ¢inské pidé. Protoze to, ze ovlada cinsky jazyk, jesté
neznamend, ze umi také ,,po Cinsku* vyjednévat a spravné piekladat specifické terminy
z daného oboru. Mozna nejidealnéjsi volbou, i vzhledem k cené piekladatele, by bylo
najmout si Cinského studenta, ktery ovlada angli¢tinu. Pravdou ale je, ze pro Ceské
podnikatele je tato moznost velmi tézko realizovatelnd. Moznosti, jak ziskat ¢inského

prostiednika, jsSou popsany v nasledujici podkapitole.

5. 1. 1 Kde ziskat pomoc p¥i podnikani v Cing?

Mnoho statlh ma ztizena tzv. ¢inska obchodni informaéni centra, kterd pomahaji

podnikatelim najit potfebné kontakty a sjednat schiizku s ¢inskymi zastupci obchodni

8 SELIGMAN, Scott D. Cinska obchodni etiketa: Pritvodce protokolem, spole¢enskym chovanim a kulturou v Ciné.
BB art s.r.o., 2007. ISBN 978-80-7381-127-3, str. 37-38.
8 HANON, David. DOs and DON'Ts of doing business in China. Purchaising. 2006, 8(135), 52.
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¢ivladni sféry. Ziskani téchto kontaktli by bez této pomoci pro mnohé firmy bylo
nemozné. V Ceské republice tuto poradni funkci zastava Velvyslanectvi Ceské republiky
v Pekingu, které sice neposkytuje pfimo sluzbu zprostiedkovani kontakti na ¢inského
partnera, ale nabizi jiné poradenské cCinnosti. Kromé zéakladnich informaci ohledné
podnikani v Ciné a nutnych ufednich postupt pii obchodovéani v této zemi poskytuje

velvyslanectvi sluzbu provéieni ¢inského obchodniho partnera:

., Ekonomicky usek ceské ambasady v Pekingu je schopen zdarma proveést zakladni

provérent limitovaného mnozstvi Vasich obchodnich partnerii. A to predevsim:
- Zavolanim do firmy (telefonické ovéreni existence a funkcnosti tel. ¢isla).

- Vyhledanim ve verejné pristupnych rejstricich (obchodni rejstrik je-li k dispozici,
telefonni seznam atd.).
- Provérenim cinského internetu (diskusni fora, stiznosti atd.). “®’

Existuje mnoho jinych firem, které poskytuji jak vySe zminéné poradenstvi
a provéfovani ¢inskych podnikl, tak pravé i zminéné zprostfedkovani kontaktu na
¢inského partnera a dalsi sluzby. Mezi né naptiklad patii tlumoceni a pteklady, marketing,
formélni pomoc pii exportu ¢ importu, realizace veletrhii piimo v Cing apod. Patti mezi
né naptiklad Sinovia Consult s.r.o. s portadlem SINOVIA.cz, jejimZ feditelem je byvaly
diplomat Mgr. Bc. Jan Hebnar MBA, dale KAPNET ITC s.r.o. se sidlem v Olomouci.
Na exportni poradenstvi je zaméfena napiiklad agentura CzechTrade s portdlem
BusinessInfo.cz, kterd podnikatelim pomdhd pravé s prvotnim ziskdnim ovéteného
obchodniho kontaktu v Cing.

Dal§i moznou metodou je spolehnout se na doporudeni tieti strany, ktera v Ciné
jiz podnika. Nékteré vétsi firmy piimo nabizeji doporuceni nebo dokonce piedstaveni
potenciondlnimu obchodnimu partnerovi. K tomu slouzi napiiklad mezinarodni
konference ¢i veletrhy, které se orientuji na prohloubeni propojeni ¢insko-ceského trhu

a ptfimo hledaji nové partnery.

87 Pprovéieni obchodniho partnera. Velvyslanectvi Ceské republiky v Pekingu [online]. [cit. 2016-05-05]. Dostupné z:
http://www.mzv.cz/beijing/cz/obchod_a_ekonomika/sluzby_ek/sluzby ek_provereni_obchodniho_partnera/.
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5. 2 Obchodni schuzka

Ackoliv samotné sjednani obchodni schiizky s ¢inskou stranou se da povazovat
za obrovsky uspéch, hlavni chvile, kdy bude tieba vyuzit veskeré znalosti o ¢inské kultuie
a obchodni etiketé, nastane az se zacatkem tohoto setkdni. Co zatidit jesté pred setkanim

a jak se spravné chovat béhem néj popisuje tato kapitola.

5. 2. 1 Oblékani

S vyvojem spole¢nosti jiz obledeni pro Citiany neslouzi pouze k zahaleni téla
s cilem vyhnout se studu z nahoty. Odivani odrdzi a podtrhuje krasu, spole¢enské
postaveni, etiketu, slavnostni atmosféru a zdvofilost. A piestoZe se styl oblékani v Cing
¢asto méni podle zahrani¢nich trendd, ¢inska obchodni kultura je v tomto ohledu pomérné
konzervativni.

Zahrani¢ni obchodnici by se tedy na své schiizky méli oblékat formalné. Od muzt
se ocekava, ze zvoli oblek s kravatou, pfitom se vyhnou zafivym barvam, které by byly
pro tuto piileZitost povazovany za nevhodné. Zeny by se také mély drzet konzervativniho
stylu oblékani a mély by se rozhodné vyhnout hlubokym vystiihiim, suknim nad kolena
a prili§ vysokym podpatkim. Odhalujici modely zen jsou u ¢inskych obchodnikt
povazovany za hrubé a urazlivé. Také prili§ okéazalé a vyrazné Sperky nejsou dobrou
volbou pfi jednani v Cing. Pfedvadéni na prvni pohled pfedrazenych dopliikii je vnimano

jako snobstvi, cozZ pfi tradi¢ni ¢inské skromnosti nevytvaii zrovna nejlepsi dojem.

5. 2. 2 Prvni kontakt

Na zagatek je nutno podotknout, ze Cifiané velmi $patné snaseji pozdni p¥ichody.
Teoretické mensi zpozdéni zahrani¢niho partnera pravdépodobné pominou jako
neznalost ¢inské etikety, za béZznych okolnosti pro né ale jakékoli cekani znamena ztratu
Htvare®.

Pokud se Cifiané s nékym setkavaji poprvé, preferuji formalni predstaveni obou
stran. V t&chto situacich Cifiané tradi¢né projevuji pouze minimalni emoce, &asto se druhé

strané mohou jevit az neptatelsky. Jde o spoleCenskou normu, zndmou jako ,,socialni

status* (shehui déngji #1355 2%), podle které je nadmémy projev diivérnosti povazovan
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za nedostateCnou sebekazen a porusuje konfucidnsky protokol respektovani
spolecenského postaveni. Stejné tak by se pii prvnim seznameni méli zachovat i cizinci.®®

Jaka gesta se pfi seznamovani pouzivaji? ,, Tradicni cinsky pozdrav vypadal tak,
Ze leva ruka byla polozena na pravé zapésti, clovek lehce uklonil hlavu a obéma rukama
potrasl, jako kdyby chtél hazet kostkami. Stejné tak se vyjadiuje podékovani. Tento
zpiisob pozdraveni se dnes ale pouziva uz jen zridka. Cizinci si nékdy pletou cinské
pozdraveni pokyvnutim hlavy s japonskym stylem, ktery uziva hluboky uklon celym
trupem. Tomuto zpiisobu je radno se vyhnout, je totiz v Ciné povazovan za velmi politicky
nekorektni. Pro cizince je proto nejlepsi moznosti vyckat, jaky zpiisob pozdraveni zvoli
cinska protistrana a na ten potom pristoupit. “®°

Co se tykd potfeseni pravé ruky, tradi¢niho zapadniho stylu pozdraveni,
| to se postupné stava soucasti ¢inské kultury. Pouziva se piedev§im pii formalnich
udalostech, kdy je tfeba vyjadfit respekt vysoce postavené ¢i vyznamné osobé. Stisk
by mél byt pevny, ale ne piilis, a kratky, jelikoz Asiatim obecné neni piijemny fyzicky
kontakt na vefejnosti.

Cifané tradi¢n& kladou velky diraz na vyjadieni respektu vigi starsim lidem.

Proto se cizinec predstavi nejstarSimu — nejvazenéjSimu Clenu skupiny jako prvnimu

vvvvv

5. 2. 3 Osloveni

., Zpisob osloveni se ve vétsiné kultur povazuje za klicovy indikator ucty, kterou
chee clovék projevit. V Ciné, kde se formé osloveni priklada velky vyznam, to plati
dvojndsob. “%° Pro cizince je proto velmi diilezité si jests pred prvnim setknim ujasnit
pravidla, jak spravné zastupce ¢inského naroda oslovovat. Tato pravidla, jez jsou zakladni
znalosti pro navazovani kontaktu v kterékoli zemi, se v Ciné totiz od téch zapadnich
zasadné 1isi. Ten, kdo se s ¢inskymi jmény doposud nesetkal, by pfi Spatném osloveni
naptiklad vysoce postaveného ¢inského partnera mohl velmi snadno nastolit nepiijemnou

atmosféru hned na tivod obchodniho jednani.

8 \VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 68.
8 Tamtéz, str. 69.

% SELIGMAN, Scott D. Cinska obchodni etiketa: Privodce protokolem, spolecenskym chovanim a kulturou v Cing.
BB art s.r.o., 2007. ISBN 978-80-7381-127-3, str. 49.
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Prvni véc, kterou je nutné si o ¢inskych jménech zapamatovat, je, ze na prvnim
misté se vzdy uvadi piijmeni. Cinska ptijmeni jsou z 95 % jednoslabi¢na. V psané formé
tedy obsahuji pouze jeden znak. Mezi nejbéznéjsi Cinska ptijmeni patii napiiklad Wang,
Cang (Zhang), Cchen (Chen), Cao (Zhao), Li nebo Lin. TakZe napiiklad u jména Cchen
Lanfeng (Chen Lanfeng) je tedy piijmeni Cchen. Existuje i par vyjimek, kdy je pijmeni
dvojslabi¢né. Sance se s takovym piijmenim setkat je ale minimalni.

Co se tyka kiestnich jmen, ta naopak byvaji ve vétsin€ piipadi dvojslabi¢na a jen
vyjimecné se setkame s jednoslabi¢nym kiestnim jménem (ptikladem mize byt ¢inska
tenistka Li Na). Pfi obchodnim jednani teoreticky neni nutné kiestni jméno partnera
vubec znat. Na zapad¢ sice byva zvykem oslovovat druhého kiestnim jménem jiz po par
setkanich. Aviak v Cing toto osloveni pouZivaji pouze piibuzni nebo velmi blizci,
dlouholeti ptatelé. Bézni znami se v Ciné oslovuji bud’ celym jménem, nebo pifjmenim,
pii¢emz ptipojuji lao (ldo &) — stary nebo siao (Xicdo ) — mlady. Souvislost s vékem
je ale prevazena souvislosti s respektem viici dané osobé. Cizince Citiané povétsinou fadi
do jedné velké rodiny — cizinci — wai-kuo-zen (waiguérén ¢ /# A) a oslovuji je lao-wali
(ldowai Z4)).

Co se ale muze stat je, Ze se ¢insky partner predstavi anglickym kiestnim jménem.
Neni to tim, ze by m¢l americké kotfeny, nybrz chce cizincim usnadnit vyslovovani svého
jména. A tak si Ciané ¢asto sami davaji alternativni anglickd jména. Mizeme se tak
setkat se jmény jako Jonny Ma, Alex Li, nebo Jenny Lin. ProtoZze jména si mohou dat
opravdu jakakoli (nikde se neeviduji), je mozné se setkat i s opravdu bizarnimi kousky.%
Tato osobita jména navic pomahaji odlisit ptislusniky skupiny, ktefi nesou stejné prijmeni.
Kazdé z péti nejfrekventovanéjSich jmen uvedenych v predchézejicich odstavcich, si totiz
narokuji desitky milionti lidi a tyto piezdivky tak napomahaji je rozlisit.

Jak tedy spravné oslovit ¢inské partnery na prvnich schiizkach? ,,Pro obchodni
ucely se tradicné pouziva osloveni pfijmenim spolecné s titulem ,,pan Wang®, ,pani
Li“ anebo spolecné s pozici, kterou dana soba zastupuje, naptiklad ,,feditel Lin*“. Pokud
budeme pii komunikaci s partnerem pouzivat ¢insky jazyk, je potadi slov v osloveni
opacné. Nejdiive se uvadi jméno a aZ za nim nasleduje titul, tedy naptiklad pan Wang

se v ¢insting fekne Wang sien-Seng (xiansheng 7£4), pani Li potom bude Li nii-§ (niishi

91 predstavujeme se Cifiantim - hlavu vzhiru a neklopit zrak. Sinovia.cz [online]. [cit. 2016-04-16]. Dostupné z:
http://sinovia.cz/predstavujeme-se-cinanum-hlavu-vzhuru-a-prilis-neklopit-zrak/blog331.html
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% 1) av piipadé feditele Lina by ¢inska verze vypadala Lin ¢u-zen (zhiirén 7-/7). Dalsi

ptiklady osloveni ukazuje nasledujici tabulka.

Tabulka 4: Vybrané tituly v ¢instiné

Ceska Pchin-jin Ceska Pchin-jin
Osloveni ] Osloveni ]
transkripce Znaky transkripce Znaky
_ Xiansheng L L Zhurén
Pan Sien-Seng Reditel Cu-zen X
s A
_ Xidoji¢ y ) Jingli
Sle¢na Siao-tie Manazer Ting-li
/INIH 2
Nishi o Buzhéng
Nii-§ Ministr Pu-cang N
ot SN
, Taitai Zongjingli
Pani, | Tohai-tchaj Prezident | Cung-ting-li o
madam AR BaR
Firén
Fu-zen )
PN Vedouci ) v Chiingzhiing
L Zhuxi zivodu | Cchang-Cang K
Predseda Cu-si
R

5. 2.4 Vizitky

Po prvotnim pfivitani a pozdraveni pfichazi ¢as na predani vizitek, ve kterém
si Cifiané velmi libuji. P¥i kazdém jednani ocekavaji, ze kazdy z piitomnych obdrzi
vizitky ¢lent druhé strany, je proto dobré mit jich u sebe vzdy dostate¢né mnozstvi. Pokud
cizinec disponuje dvojjazyCnou vizitkou, tedy anglicku na jedné strané¢ a cinskou
na stran¢ druhé, ziska u svych ¢inskych partnerti obrovské plus. Na vizitce by mél byt
uveden titul, jméno, post, ktery cloveék zastava ve firmé — tedy jeho pravomoci a kontakt.
Pokud budou udaje napsané zlatou barvou, ktera vyjadiuje hojnost a blahobyt, budou
Cifiané jist& uchvaceni.”

Piedavani vizitek v Cing je jiz tradiéni ritual. ,, Vizitka se drzi obéma rukama, p¥i

samotném predani do rukou partnera oba lehce ukloni hlavu. Predani tak diileZité véci,

92 VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 71-72.
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Jjako je vizitka, jednou rukou je velmi nediistojné a urazlive. Jako projev laskavosti je
vhodné vizitku predavat cinskym textem nahoru tak, aby si cinsky partner mohl udaje
ihned precist. “%

Ptijimani vizitky se také fidi urcitymi pravidly. UrCité neni vhodné vizitku
partnera ptelétnout ocima a rychle ji zastrcit do kapsy u kalhot. Dokonce i v piipad¢,
ze ptijata karticka bude psana pouze v ¢instin€, mél by cizinec vyjadfit partnerovi uctu
tim, ze si ji dobfe prohlédne. Poté by ji m¢l peclivé uschovat do penéZzenky nebo své

pracovni aktovky.

5. 2. 5 Uvodni konverzace — ,,prolomeni ledi*

Jak je ziejmé z tvrzeni Davida Hanona, Ze ,,Komunikace je vice nez jazyk“®*, nejde
v ¢inském navazovani kontaktu pouze o strohé obchodni fraze. Konverzace v Cing, a to
i ta obchodni, tradiéné zacina ,,nevinnymi® tématy, aby byla nastolena prtatelska
atmosféra. Cilem této konverzace by mélo byt nalezeni spole¢nych z4jmi mimo obchodni
zalezitosti. Diky tématim, ktera se tykaji napiiklad rodiny, sportu, literatury apod.
se snaze podaii navadzat osobni vztah mezi uCastniky jednani, kteti se pfedem neznaji.
Teprve az potom mulze zapocit dalsi faze, faze vyjednavéani a obchodovani. Nékomu,
zejména cizinclim, se tento ,,small talk* mize n¢kdy zdat az pftili§ osobni. Neni radno
se mu ale branit, v Cing pokladéani otazek ,,na télo* neni znamka neslusSnosti. Naopak,
je bézné, a to i pii kratké znamosti, Ze se probiraji velmi osobni zalezitosti.

Na druhou stranu je ale nutno podotknout, aby se cizinec nenechal touto tvodni
konverzaci ukolébat. Po ni totiz pfijde na fadu samotné obchodni jednéni, a to uz byva
velmi formalni. Stejné tak i od obou jednajicich stran se o¢ekava, ze se budou chovat
forméalné a slusné. Cinané odsuzuji kiik ¢ vyhruzky, proto je na tuto strategii radno
rovnou zapomenout. Cinské vyjednavaci taktiky jsou popsany v kapitole 5. 4.

Kdo by si myslel, Ze s koncem obchodniho jednani kon¢i i1 jeho prace a snahy
0 zaptisobeni na ¢inského partnera, je na omylu. Jak jiz bylo fe¢eno, Cifiané velmi tizce
propojuji osobni a pracovni zivot, proto se témer jisté stane, Ze ¢insky obchodni partner
po skonceni jednani pozve svého zahrani¢niho partnera na vecefi. JiZz toto pozvani

je prvnim signalem, ze prvni dojem ze schiizky byl kladny, pfesto je nutné byt i nadale

93 VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 72.
% HANON, David. DOs and DON'Ts of doing business in China. Purchaising. 2006, 8(135), str. 53.
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na pozoru a neusinat na vaviinech. Péstovani ,,popracovnich® vztahli a tyto neformalni
okamziky totiz Cifiané vnimaji snad jesté diislednéji nez celé obchodni jednani. Nikdy
se proto pozvani na veéefi nebo zadost o uréitou konzultaci neodmita, a¢koli se mtize zdat,
7e uz se spoleénych obchodi p¥imo netyka. Pro Cifiany totiz pracovni doba neznamena
tak striktn& ohrani¢enou &ast dne jako pro nas. Naopak, zaméstnanci v Cing jsou piimo
nadSeni, pokud je nadfizeny kontaktuje mimo pracovni dobu nebo dokonce béhem noci.
Znamena to totiz, ze prave jim jejich séf diivétuje a jsou tedy zarazeni do jeho sité konexi.

Pokud tedy zahrani¢ni spolec¢nik pifijme pozvani svého cinského obchodniho
partnera, i v téchto chvilich zdanlivého odpocinku pii vecernim posezeni se neustale musi
snazit kontrolovat své chovani a sledovat konverzaci, ktera probiha. Je totiz dost mozné,
7e se druhy den pfi rannim jednani bude ¢insky partner odkazovat na to, co bylo
domluveno piedesly veéer v restauraci. Obchodni veéefe je tedy dalsim dulezitym
meznikem na cestd usp&$ného obchodovani v Cing. Spravné chovani pii této udélosti

je popsano v nasledujici kapitole.

5. 3 Obchodni vecere

Nedilnou sou¢asti obchodnich jednani je jidlo. Cifiané radi jedi spole¢né a o jidlo
se déli s ostatnimi. Tomu odpovida i typické spolecné servirovani jidla. Naplnéné talife
s jidlem jsou umistény doprostied stolu, odkud si pak kazdy dle svych potfeb ubira
piimétend sviij dil. ,, Pro Cifiany je pomérné nezvyklé prijimat cizince u sebe doma.
Mohou se stydeét za své, ve srovnani s jinymi cdastmi svéta, skromné Zivotni podminky nebo
treba jednoduse nemaji dost prostoru na to, aby uspordadali veceri pro zdastup hostii. %
Ve vétSiné pripadi cizinec tedy obdrZi pozvani do restaurace, coz je nakonec praktickym
feSenim pro obé¢ strany, protoZe i cizinec je uSetien formalit spojenych s vychvalovanim,
ttebaze nevkusného, ¢inského bytu.

., Dlouhé obchodni obédy ci vecere jsou charakteristickou spolecenskou udalosti,
pri které se jedna o dulezZitych obchodnich zaleZitostech v prostredi zamlzeném

cigaretovym kouiem. ,Kan-pei (ganbei 7= ##) neboli , vysuSeni Salku“ ¢& , do

dna“ je forma pripitku podnicend hostitelem ¢i vyznamnym hostem, pri némz je treba

% SELIGMAN, Scott D. Cinska obchodni etiketa: Privodce protokolem, spoletenskym chovanim a kulturou v Ciné.
BB art s.r.o., 2007. ISBN 978-80-7381-127-3, str. 133.
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vypit sklenici do dna a piipitek opétovat at uz hned nebo pozdéji. “°® Pokud si tedy cizinec
pozvani na vecefi od svého obchodniho partnera vylozi jako piijemnou odpocinkovou
¢innost, mozna bude piekvapen. Vecerni setkani nad stolem toho nejlepSiho z ¢inské
kuchyné samoziejmé muze byt piijemnym zazitkem, rozhodné ale neptijde o odpocinek.
Cizinec by se 1 ptes pratelskou atmosféru a mnozstvi alkoholu mél snazit udrzet pozornost
po celou dobu obchodni vecere. Jak jiz bylo v této praci jednou zminéno, je vysoce
pravdépodobné, Ze se ¢insky partner bude druhy den odkazovat na to, co bylo domluveno
predesly vecer.

Jaky ptinést dar, kam se posadit, o ¢em pii jidle mluvit a jakym tématiim se rad¢ji
vyhnout a kdo nakonec pohosténi zaplati? Tyto otazky jsou zodpovézeny na nasledujicich

stranach.

5.3. 1 Darky

Cinsky zvyk piedavani darti byl jiz zminén v teoretické &asti prace, v kapitole
0 korupci. Darek v Ciné sice miize v uréitych situacich slouZit jako tplatek, které jsou
v Cing ilegalni, ve vétsing ptipadi je to ale zptisob, jak vyjadiit Gctu a podékovani
za ptijeti. Dar tedy slouZi predev§im jako paméatka na urcitou udalost. Vybér vhodného
daru a jeho spravna prezentace odlisi dobie minény dar od nezakonnych zamért. Tak jako
tak, obchodnici cestujici do Ciny by v kazdém piipadé méli pogitat s tim, Ze se od nich
bude darek ocekavat.

,,Jaky dar vybrat je od Tengovych ekonomickych reforem a otevieni ¢inského trhu
zapadnimu zbozZi snad veda sama o sobe. Zatimco v 60. a 70. letech, kdy Ccinské
hospodarstvi stagnovalo, clovék vystacil s kosikem vajec, ¢i kusem pékné latky, dnes
bychom s necim podobnym nepochodili ani v té nejzapadlejsi ze zapadlych cinskych
vesnic. Neni totiz asi prekvapenim, Ze s rustem cinské ekonomiky se zvysuji i naroky
na hodnotu prijatelného darku.

I dary podléhaji principu reciprocity, hodnota daru by tedy méla odrazet hodnotu

sluzeb, kterych se darujicimu dostalo. Tyto sluzby je ale ¢asto velmi téZké ohodnotit,

zejména pokud se dar piedava predem. Je tedy obecné zndmo nekolik typh dard, které

% ODEHNALOVA, Jitka. Cinské obchodni jedndni: Viiv kulturnich specifik na mezindrodni obchodni jednani. Praha,
2010. Doktorska dizertaéni prace. VSE Praha. Vedouci prace Prof. Ing. Dana Zadratilova, CSc., str. 67.

% WALDEROVA, Hana. Guanxi - aneb kompletni systém darti a darkd v Cing. Sinovia [online]. 2015 [cit. 2016-05-
08]. Dostupné z: http://sinovia.cz/guanxi-korupce-s-lidskou-tvari/clanek262.html
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hostitelské organizaci udélaji radost za kazdych okolnosti. ,,Jako jeden velky dar celé
organizaci jsou prijatelné umélecké predmety. Jednou moznosti je vénovat néco, co bylo
vyrobeno ve vasi zemi, videdalnim pripade reprezentativni ukdazku mistniho umeéni
¢i remesel. (...) Vhodnym ddarkem je tieba také album fotografii vasi rodné zemé. Ciriané,
kteri necestuji do zahranici, si jej alespoit mohou prolistovat a dozvédet se néco o okolnim
svete. (...) K vhodnym darkiim patri takeé predmety, které pripominaji vas podnik. Miize
Jit o knihu popisujici historii vasi firmy, nejlépe s podpisem generalniho reditele, ¢i model
nebo vzorek nékterého z vasich vyrobku. “ V ptipad¢ jednoho daru pro celou organizaci
nebo tym manazert se dar preddva nejvyse postavenému zastupci kolektivu.

Druhou moznosti je ptredani daru jednotlivei. V tomto piipad¢ se dar predava
V soukromi, na urovni ptatelské, nikoliv jiz obchodni. Pokud by obdarovany ptijal dar
pted ostatnimi, zpusobilo by to neptijemnou situaci vzniklou nejasnosti ohledn¢ uplatkt
a urazkou ostatnich, ze neobdrzeli dar stejn¢ jako on. Vhodnym darem pro tuto ptilezitost
je lahev kvalitniho alkoholu, v idealnim piipadé zabalena v dekorativnim obalu.
Znackové pero, kalkulacka nebo jind drobna elektronika jsou sice skromnym, ale velmi
cenénym darem.

Je dulezité nenechat se odradit, pokud ¢insky partner napoprvé dar odmitne. Jak
iika Verstappen, Cinska etiketa vyzaduje, aby ¢lovék pied konednym pfijetim daru tento
dar az tfikrat odmitl. To proto, aby nevypadal pfili§ dychtivé. Pokud nakonec dar pfijme,
je to vyraz vdécnosti. Déle ¢inska etiketa nafizuje, aby piijemce dar oteviel aZ po tom,
€0 jeho partner opusti mistnost. Pfipadné nedostatecné ocenéni daru by mohlo zptisobit

SN

ztratu , tvaie” obéma zacastnénym.%®

A jaké dary jsou nevhodné pro obdarovani ¢inského partnera? Jsou to niizky, noze
a jiné ostré predméty. Ty totiZ reprezentuji zpietrhani, zniCeni pratelstvi ¢i nabytych
obchodnich vztahii. Ciiantim neni radno za zadnych okolnosti vénovat hodiny nebo
naramkové hodinky. Cifiané jsou totiz velmi povéréivi, a protoze vyraz pro hodiny zni
velmi podobné jako ,,smrt*, je vysoce pravdépodobné, ze by tento dar nepiijali. Podobnou
konotaci maji 1 fezané kvétiny nebo Cislo ¢tyfi. Nikdy se proto nedaruje nic v tomto
mnozstvi.? (Cislu étyfi se Cinané vyhybaji, jak mohou, i v b&Zzném zivoté. Dokonce

ve vySkovych budovach vétSinou chybi Ctvrté a ctrnacté patro. Na telefonni cisla

9 VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str.140-142.
% Tamtéz, str.143.
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obsahujici toto &islo Cifiané velmi neradi volaji, coz by neznalého cizince o¢ekavajiciho
pracovni hovor jen stézi napadlo.)

Ur¢itym pravidlam podléha dokonce i zpisob baleni daru. To by mélo byt
provedeno peclive, tak, aby dar vypadal elegantné¢ a reprezentativné. V tomto piipadé
se projevi také vyznam barev v ¢inské kultute. Nejjednodussim feSenim je volba Cervené
barvy. Ta je symbolem §tésti a piiznivé budoucnosti a je barvou slavnostni. Cervenou
barvou jsou vyzdobeny tradi¢ni ¢inské svatby, statni svatky nebo jakékoli radostné
udalosti Naopak bila barva je v Ciné barvou smutku, lidé se ji tedy snaZi spise vyhnout.
Symbolizuje selhani ¢i netspéch, coz je pravdépodobné spojeno s bilou vlajkou
vzdavajici se strany v bitvé. A¢koliv &erna barva nema v Ciné tak negativni vnimani jako
na zapadg, vhodnou barvou pro piileZitost predavani darti neni také. Cerna nebo obecné
tmava barva vyjadiuje tajemnost, témé&f az klamavost ¢i ilegalitu. Naopak zelena barva
budi pocit mladosti, klidu, nad&je, bezpe¢i a zdravi. A nakonec zluta barva, nejspis diky své
podobnosti se zlatem, byla dfive symbolem posvatnosti, bohatstvi a moci. V posledni
dobé¢ ale ziskala tato barva pornograficky podtext a neni tedy nejvhodnéjsi volbou pro

obdarovani obchodniho partnera.*®

5. 3. 2 Pravidla stolovani

Pravidla stolovani nejsou v Ciné vcelku nijak piisna. Naopak bude cizinec pfi
prvni navitévé &inské restaurace pravddpodobné dost prekvapen. Cifiané si u jidla piilis
nepotrpi a potfadek nebo takovou uroven chovani, na kterou jsme zvykli na zépad¢. Zvuky
jako srkani, fihani a plivani kosti ¢i slupek na stdl a podlahu jsou zde zcela normalni.
Piesto existuje n¢kolik pravidel spolecenské etikety, Ty se tykaji naptiklad zasedaciho
poradku, konverzaénich témat nebo placeni.

Jelikoz cizinci nemusi byt vzdy seznameni s pravidly ¢inské etikety, zastupci
hostitelské organizace hostim pomohou najit misto u stolu. Na oficidlnich banketech
je zasedaci pofadek stanoven pomoci jmenovek. V tom ptipad¢ je situace o néco snazsi.
,»K sestaveni spravného zasedaciho poradku je nutné védét, kdo na jaké pozici ptsobi.
Obchodni vecete se vétsSinou konaji u kulatych stolti. Nejzédkladnéj§im pravidlem, které

bude pro rozsah této prace postacujici, je, ze nejvyznamnéjsi host sedi vzdy po pravici

100 ODEHNALOVA, Jitka. Cinské obchodni jednani: Viiv kulturnich specifik na mezindrodni obchodni jednani. Praha,
2010. Doktorska disertaéni prace. VSE Praha. Vedouci prace Prof. Ing. Dana Zadrazilova, CSc., str.74-75.
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hostitele tak, aby tento host sedél ¢elem ke dvefim. Po jeho pravici pak sedi tlumocnik,
pokud je pfitomen. Druhy nejvyse postaveny Cifian potom sedi naproti hlavnimu hostiteli
a druhého nejvyznamnéjsiho hosta ma opét po své pravici, tedy naproti hlavnimu
hostovi.'%

Co se samotného jidla tyka, jak je obecn& znamo, jsou v Ciné vyuzivany tzv. hilky.
Navstévnici Ciny by se méli pokusit naugit tyto htilky pouzivat. Vétsina restauraci stfedni
a vys§i urovné je sice schopna na piani vybavit hosta pfiborem, Cifané ale velmi oceni,
pokud se host alesponl pokusi hiilky pouzit.

Je-li kdokoli pfi spole¢ném stolovani vybidnut k pfipitku, musi jej opétovat,
tj. zvednout sklenku a alespon symbolicky z ni upit. Jak bylo feceno v tivodu této kapitoly,
talife s jidlem jsou postaveny doprostied stolu. Z nich si kazdy nabira sam podle svého
uvazeni. Zapadni zvyk dojidani toho, co médme na talifi, ma v Ciné trochu jiny vyznam.
Dokud maji ucastnici vecete, a zejména hosté, prazdné taliie, pokracuje se v objednavani
chodti. Pokud totiz ¢lovék nenecha na talifi jakykoliv zbytek, znamena to, ze jesté neni

najezeny dosyta.

5. 3. 3 (Ne)vhodna konverza¢ni témata

Na rozdil od jinych kultur se v Ciné béhem jidla nediskutuje o obchodu. Chvile
stravené nad dobrym jidlem jsou uréeny K navazani osobnich vztahti, ne téch obchodnich.
To ale bylo jiz zminéno v podkapitole o ,,prolomeni ledi“, stejn¢ jako otazky osobni
povahy, které jsou v Ciné b&znou praxi. Ve chvili, kdy jsou tedy napiiklad zaleZitosti
tykajici se vlastnich dé€ti a vnoucat jiz dostatecné prodiskutovany, je Cas, aby také host
ptisel s tématem k hovoru.

Idealnim tématem je pocasi, ¢inska krajina a zajimava mista. Pokud cizinec mél
moznost dfive cestovat po Cing, mista, kterd navitivil, budou zajisté velmi oblibenym
predmétem hovoru. Stejny zajem pravdépodobné vzbudi i cestovatelské zazitky z jinych
koutli svéta. A pokud se sejdou znalci Cinského ¢i svétového uméni, konverzace
pravdépodobné nebude mit konce. S témito tématy se jist¢ vyplni dlouhé chvile, ale
jestlize 1 pfesto ve spolecnosti nastane chvile ticha, neni to divod k panice, ba naopak.
V Cing je ticho brano jako projev zdvofilosti, poskytnuti pfileZitosti k premysleni

a vstfebavani ziskanych informaci. Cifiané se tedy zcela jisté nebudou snaZit narychlo jej

101 SELIGMAN, Scott D. Cinskéa obchodni etiketa: Pritvodce protokolem, spolegenskym chovanim a kulturou v Cing.
BB art s.r.o., 2007. ISBN 978-80-7381-127-3, str. 137-139.
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vyplnit prvni myslenkou, ktera je napadne. Neni tedy tieba, aby tak ¢inil ani jejich
zahrani¢ni host. Takové jednani by bylo povazovano za projev netrpélivosti
anevyzralosti. A stejné tak se hodnoti i pferusovani druhého béhem hovoru.%

Jakym tématim je naopak radno se v ¢inském prostiedi vyhybat? Pokud k tomu
¢lovék neni donucen okolnostmi, je dozajista lepsi vyhnout se politickym otdzkam,
atozejména problematice Taiwanu a Tibetu. Pokud se konverzace uchyli
k Taiwanskému ostrovu, v pfitomnosti Cifiant je lepsi nazyvat ho pravé Taiwan nebo
provincii Taiwan. Neni vhodné oznadovat tento ostrov jako Cinskou republiku. Z téchto
davodu je snazsi nepoustét se ani do déjepisnych otazek ¢inského statu, jelikoz nékteré
Z nich nejsou vyfeSeny dodnes a mohly by se snadno stat stfetem nazort. Stejn¢ tak
nevhodnym tématem, které také plyne z historickych udalosti, je Japonsko a japonska
kultura. Na ¢inském tizemi znalost japonské kultury nebo tizké vztahy s Japonci rozhodné
na nikoho neud¢laji dobry dojem. Je tedy lepsi nechat si je pro sebe.

Dalsi véci, kterd by mohla byt pti¢inou nechténych rozpak, je vypravéni vtipt.
., Cinské vtipy byvaji sofistikované, jsou vétsinou zaloZené na slovnich hiickéach, coz
vychazi ze spletitosti cinského jazyka. Cizinec by se mél vyhnout pokuseni vypravet
vulgdrni ¢i lascivni historky. Cinsky humor je velmi specificky a velmi se lisi od toho
zdapadniho. Navic ve vétsiné pripadi je velmi sloZity spravny preklad a tedy pochopeni
pointy vtipu. Pripadné vysvétlovani a vzajemné nepochopeni neprinese ocekdvané
pobaveni, ale naopak ztratu ,, tvare obou stran a zhorseni atmosféry ve spolecnosti. “*%

Jednou z dalsich véci, ktera Cinany charakterizuje, je skromnost. Piehnané
pochvalovani pfipraveného pohosténi, znalosti ciziho jazyka nebo ¢ehokoliv jiného jim
tedy pravdépodobné¢ nebude piijemné. Na vyiceny kompliment odpovi frdzemi ,,to neni
pravda®, ,,nejsem hoden takového komplimentu* apod. Pokud stejnym zptisobem odpovi
cizinec, jeho skromnost Cifiany ohromi jesté vic nez um, za ktery pochvalu obdrzel.

S béznym ¢inskym obyvatelstvem muze cizinec mluvit v podstaté o ¢emkoli.
Cinané jsou k cizincim velmi p¥ivétivi, rozhovor s nimi chapou hlavné jako pfilezitost
procvicit si anglictinu €i jiny jazyk a na tématu jim viceméné nezalezi. Kazdopadné

je lepsi vyhybat se ostrym nazorovym konfliktm. ,, Patrné nejdilezitéjsi zasada: nikdy

se nepokousejte posuzovat chod véci v Ciné podle stiedoevropskych méFitek, nebo do néj

102 \VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str.127-128.
103 Tamtéz, str. 129.
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dokonce zasahovat a snazit se ,, délat poradek . “*°* Pokud se cizinec, at’ uz v ulicich nebo
pti obchodni schiizce, ptece jenom dostane do nepiijemné situace, hodn¢ pomtize usmév.
Jak se tika, usmév ¢lovéka nic nestoji, a v Ciné to plati dvojnasob. Vyjadieni dobré viile
a pratelského jednani hodnoti mistni velmi vysoko a je divodem k prominuti drobnych

faux-pas, kterych se navitévnik Ciny vétsinou nevyhnutelné dopusti.

5. 3. 4 Placeni

Co se tyka placeni, v ramci spolecenskych aktivit neni zvykem délit naklady mezi
ucastniky. VétSinou je nositelem nékladii pouze jedna osoba, ta, kterd spolecenskou
udalost naplanovala, zorganizovala a ostatni pozvala. ,, V ramci pozvani na obéd ¢i veceri
tedy nesmi host nikdy trvat na tom, Ze zaplati za sebe ci dokonce za vSechny. Takové gesto
by bylo chapano jako pocit hosta, Ze si hostitel nemiize prislusnou castku dovolit. Hostitel
by tak ztratil tvar.“'® A stejny u¢inek ma i zamémé zvyseni hlasu ve spole¢nosti,

¢i konstatovani, ze nékdo, at’ uz je ptitomen nebo ne, nezvlada svou praci.

5. 4 Cinské vyjednavaci taktiky

Jakékoliv vyjedndvani je téméf vzdy matouci a komplikované, o vyjednavani
s ¢inskou stranou to plati dvojnasob. ,, Ditvodem je prave ta skutecnost, Ze cinské kulturni
pristupy jsou casto protichiidné tém ,,zapadnim*. Cifiané zacinaji celkem a pokracuji
do detaili. Zapadni vyjednavaci praktikuji presné opacny pristup zacinajice se specifiky.
A to je jen zacatek vyctu rozdilii ve vzdjemném pristupu k vyjedndvaini. % Cinsti
vyjednavaci, ktefi jsou tradicné¢ vice kolektivistiCti, dirazné rozliSuji mezi jednanim
v ramci kultury a mezi kulturami, pfi¢emz v ramci jednani mezi kulturami délaji méné
ustupkl. Typické je prodluzovani jednani, nejasnosti pfi uzavirani dohod stejné jako
flexibilni a symbolickd povaha smluv. Netrpélivost je povazovana za slabost, za ztratu

kontroly a nasledné tak za ztratu ,tvafe. Odmitnuti je tieba pozorné hledat

ve formulacich ,,jesté si to rozmyslim®, ,,mozna“ nebo ,,uvidime*.

104 Cina a etiketa. Cestovani-Cina.info [online]. [cit. 2016-05-14]. Dostupné z: http://www.cestovani-
cina.info/etiketa-v-cine/.

195 ODEHNALOVA, Jitka. Cinské o{)chodm’ jednani: Viiv kulturnich specifik na mezindrodni obchodni jedndni. Praha,
2010. Doktorska disertacni prace. VSE Praha. Vedouci prace Prof. Ing. Dana Zadrazilova, CSc., str. 67.
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Rozdily mezi zdpadnimi a vychodnimi kulturami jsou ziejmé jiz z teoretické ¢asti
prace, které popisuje specifika Cinské kultury. S nimi jdou ruku vruce i rozdily
ve vzajemné komunikaci. A pravé s témito odliSnostmi je tfeba se seznamit pied
zapocetim vyjednavani s ¢inskou stranou a pfipravit si pfipadnou obranu na Cinské
vyjednavaci taktiky, které jsou popsany v této kapitole.

Jednani na ¢inské pidé mohou byt vedena dvéma zpisoby, bud jako
s civilizovanymi partnery, nebo jako s barbary. Pouze cizinec, ktery je seznamen
s ¢inskou kulturou a je schopen se chovat dle ,,dobrych mravu“, bude povazovan
za civilizovanou osobu a obchodovani tak bude zaloZzeno na vzajemném respektu
aduveéte. ,,Zaroven jsou vsak vyjednavaci pripraveni vyjednavat ve smyslu ,, tan-
pan“ (tanpan #£F)) azahrout ,, véalecné prvky”, uznaji-li to za potiebné. Zda se, ze nékdy
vedou cinsti vyjednavaci jednani uprimné a féroveé, jindy klamave a Istivé, nebo se v ramci
Jjednani pohybuji mezi témito hranicemi. Vyjednavac své jednani prizpiisobuje dle situace.
Typické jsou rychlé promény v chovani a zpiisobu jednani. 7

Jaké jsou tedy ony zminéné vyjednavaci taktiky, mezi kterymi Cinané voli dle
aktudlni situace? Verstappen jich ve své knize o ¢inské obchodni etiketé popsal Sest. Prvni
z nich je kontrola nad mistem a casem vzdjemné obchodni schiizky. Cifiané jednoduse
poditaji s tim, Ze cizinec, ktery vazil dlouhou do Ciny, nebude chtit odjet s prazdnyma
rukama. Protahovani vyjednavani témet do doby odjezdu vytvaii na zahrani¢ni partnery
obrovsky tlak. Naopak domadci strana ma €asu dost. Dohoda je tedy vétSinou sjednana
na posledni chvili, kdy cizinec vétSinou pod tihou okolnosti slevi ze svych pozadavk.
Obranou na tento zptsob vyjednavani je zkratka naplanovat si dostatecné ¢asové rezervy
na zdlouhava vyjednavani a neocekavat rychly vysledek. Je dobré dat ¢inské strané
najevo, Ze neuspésné vyjednavani je lepsi variantou nez pfijeti nevyhodné dohody.

Dalsi, velmi pouzivanou taktikou, je odkazovdini na smyslenou konkurencni firmu.,
Takovéto zastraSovani v ptipadé, Ze cizinci nechtéji pfistoupit na urcité podminky, je jiz
¢inskou klasikou. Nejlepsi obranou je vtomto piipadé oplaceni stejnou minci.
| zahrani¢ni firma mize mit nabidky od jiné ¢inské spolecnosti. Anebo jesté Iépe,
od spolecnosti z jiného asijského statu. Tato taktika zaptisobi na ¢inskou narodni jeSitnost,
jelikoz Ciiané se velmi neradi vzdavaji obchodu ve prospéch jiné zemé, specialné Korey,

Japonska, Vietnamu nebo Taiwanu.

107 ODEHNALOVA, Jitka. Cinské obchodni jednani: Viiv kulturnich specifik na mezindrodni obchodni jednani. Praha,
2010. Doktorska disertaéni prace. VSE Praha. Vedouci prace Prof. Ing. Dana ZadraZilova, CSc., str. 59.
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Ne&kdy, prestoze se to k &inské povaze pfili§ nehodi, mohou Citiané zmeuzit
vzdjemného pratelstvi, aby doséhli uritych ustupkit ¢i vyhod. Pii vzijemném
vyjednavani se mohou odkazovat na navazané pratelstvi a jeho diilezitost. Jen maloktery
cizinec neznaly téchto taktik nepodlehne naléhani ¢inského vyjednavace o pratelskou
laskavost.

Ackoliv je to proti konfucianskym zasaddm, které zakazuji projevovani
negativnich emoci, mize Cinska strana na svého partnera zkusit taktiku hnévu. Své
rozéileni Ciflané v tomto piipadé pouze piedstiraji, neni k nému totiz Zadny racionalni
diavod. Oc¢ekavanym dusledkem je vytvoteni celkového tlaku a obava cizincl ze ztraty
dohody. Jedinou moznou obranou je rozpoznat, kdy protistrana hnév jenom piedstira,
a nenechat se vyvést z konceptu nepiijemnou vyjedndvaci atmosférou.

Dalsi ,,bojova* taktika by se dala charakterizovat jako udoldni nepritele. Cinska
strana se snazi udolat zahrani¢ni vyjednavace odvadénim jejich pozornosti
a nekone¢nymi rozhovory. Klasickym nastrojem je pozvani partnera na vecefi a pozdéji
napiiklad na karaoke, které se v Ciné t&si obrovské oblib&. Nasleduji dalsi aktivity, které
také zahrnuji piti alkoholu a asto se protahnou az do rannich hodin. Cinska strana
je samoziejmé dobfe obeznamena stim, ze nasledujici rano cizince Ceka dulezita
pozvani na vecerni aktivity cizinec nemizZe odmitnout, tedy alespoil pokud mu zalezi
na dobrych vztazich s &inskou stranou, musi na navitévu Ciny trénovat podobné jako
na maratonsky zavod. Pfedem se musi pfipravit na to, Ze bude muset byt schopen
vyrovnat se snecekanym vyvojem udalosti a délat rozumna rozhodnuti 1 navzdory
nedostatku spanku. Vysledkem bude dozajista vyjimecna a nezapomenutelna zkusSenost
Z obchodovani s ¢inskou stranou.

Posledni z Sesti taktik ¢inskych vyjednavaci je hra na obét. Spociva v tom,
z7e Cinané hned v uvodu vyjednavani vyjadii svou pokoru a tictu, coZ jde ¢asto ruku v ruce
S ptibéhy o obchodnich a financnich strastech. Takové chovani zplsobi, ze pted
zahrani¢nim partnerem vypadaji zranitelné a kiehce. Od cizince, ktery naopak v této
situaci pusobi siln¢ a neporaziteln€, ocekavaji cestné a vlidné chovani, tedy ze ¢inské
stran¢ nabidnou uréité ustupky. Jediny mozny zptsob obrany je nasnadé. Cizinec se proti

tomuto druhu smlouvani zkratka musi obrnit1®

108 \VERSTAPPEN, Stefan H. Chinese business etiquette: the practical pocket guide. Revised and Updated Edition.
Berkeley, CA: Stone Bridge Press, 2015, 176 s.. ISBN 978-1-61172-020-4, str. 105-109.
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Agkoliv jsou Cinané povazovani za tvrdé vyjednavaée, vzdy existuje zptisob, jak
S nimi uspesné obchodovat. Jednim z hlavnich krokti je sezndmit se s ¢inskymi zplisoby
vyjednavani. Moznych vyjednavacich taktik samoziejmé existuje mnohem vice, nez zde
bylo uvedeno. Zalezi na kazdém, jak dobfe se s nimi seznami, zda je dokdze rozeznat
a jakym zpisobem na n¢ zareaguje. Jak jiz bylo v této praci jednou feceno, odména

za uspéch je obrovska.
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ZAVER

Problematika nadnarodni komunikace, mezikulturnich vztah a rozdila
je pomérn¢ novodobou zalezitosti. Mezikulturni rozdily jsou vysledkem stale
se rozvijejiciho procesu globalizace, mezinarodniho obchodu, sluzeb a zahrani¢nich
investic. Lidé se béhem podnikani Casto musi vyrovnat s vyznamnymi rozdily
Vv jednotlivych prvcich obchodni etikety zahrani¢nich zemi. V mnoha piipadech prave
tyto rozdily a neznalost spravného chovéani zplsobi nedorozuméni ¢i netspéch pii
nadnarodnim obchodovani.

Tato diplomova prace byla zaméfena na ¢inskou obchodni etiketu. Z definice
slova etiketa v uvodni kapitole vyplynulo, Ze jde o soubor zdvotilostnich pravidel, kterym
se ¢lovék muze naucit. Cilem prace tedy bylo sestavit piehledny material, ktery by slouzil
prave ke studiu téchto pravidel. Nabyté znalosti by poté mohly byt vyuzity pifi podnikani
s ¢inskymi obchodnimi partnery. Vysledkem prace je znalostni databaze, ktera shrnuje
zékladni poznatky o Cinské lidové republice; o &inském ekonomickém a politickém
prostfedi a specialné o kulturnim dédictvi, které ovliviiuje taméjs$i kazdodenni Zivot
a kter¢ se Casto az diametraln¢ odliSuje od zapadnich zvyki a koncepta.

., PFi spoluprdaci s ¢inskym obchodnim partnerem je treba vzit v uvahu prostredi
mezindrodniho obchodu v Ciné, ¢insky politicky systém, systém ekonomického planovani
spojeného s centrdalnim rozhodovanim a byrokracii, pravni prostredi, dramaticky
technologicky pokrok, geografickou rozlohu, stejné tak zaostalost nékterych oblasti
a nejednotny vyvoj provazeny prudkymi zménami. Klicovou determinantou, ktera to vse
doprovazi, je znalost a pochopeni zakladii ¢inské kultury, filosofie, socidlni psychologie
a strategie cinského mysleni, kterd je podstatné odlisnd od ,, zapadnich koncepci. <%
Zahrani¢ni podnikatel by mél zéakladni aspekty ¢inské kultury znat a snazit se jim
porozumét. Tim sndze potom pochopi jednani ¢inského obchodniho partnera a predevsim
pfizpusobi vlastni chovani tak, aby vzdjemna spoluprace byla tsp&sna.

Zakladni koncepty ¢inské kultury byly popsany ve tteti kapitole teoretické Casti
prace. Patii mezi n¢ kolektivistické vnimani spole¢nosti, konfucianské hodnoty, koncept
Htvare“ a koncept vzajemnych vztahii ,kuan-si“. Kromé nich ¢inskou spole¢nost

charakterizuji jest¢ dalSi prvky, naptiklad specifické projevy nonverbalni komunikace,

109 OKLESTKOVA, I. (2007): Bez spole¢nika ani ranu. Ekonom. Cervenec 2007, &. 38. [on-line] [cit. 2016-06-17].
Dostupné z: http://ekonom.ihned.cz/c1-21688380-bez-spolecnika-ani-ranu
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postaveni Zen ve spolecnosti, vnimani cizinci nebo ¢inské pojeti korupce. I ty byly
popsany ve zminéné kapitole.

Jaky nazor maji Cesi na znalosti &inské obchodni etikety, jestli se o ni sami aktivné
zajimaji a zda se dostali do nepfijemné situace, kdy nevédéli, jak spravné komunikovat
s Citanem — nalezeni odpovédi na tyto otazky bylo cilem provedeného dotaznikového
Setfeni. Ziskané vysledky byly podrobné analyzovany ve ctvrté kapitole této prace.
Odpovédi respondentil, kteii netvorili reprezentativni skupinu, ukézaly, Ze piiblizné€ jedna
tretina dotazanych se o ¢inskou kulturu aktivné zajima, tedy vyhledava nové informace
arozviji své znalosti. Z respondentd, ktefi m&li moznost komunikovat s Cinany, 72 %
pocitilo nejistotu, jak spravné se pfi jednani s ¢inskou stranou zachovat, z ¢ehoz plyne,
ze znalosti Cechti z tohoto oboru nejsou dostateéné. Potvrzenim této teze byla i znalostni
otazka, na kterou spravné odpovédelo pouze 23 % dotdzanych lidi. 71 % respondentt
si dale mysli, Ze znalost ¢inské obchodni etikety je velkou konkurenc¢ni vyhodou
a vzhledem k jejich primérnému véku, ktery byl 29 let, je Sance, Ze tuto vyhodu jesté
v budoucnu ziskaji. Jednim z moznych zdroji k ziskani znalosti o ¢inské obchodni etiketé
muze byt prave tato diplomova préce.

Povédomi o cinské obchodni etiket¢ a jejich pravidlech podle ziskaného
orientacniho vysledku neni pfili§ vysoké. Myslenka sestavit piehled specifik ¢inské
spolecnosti a ¢inské obchodni etikety se na zédklad¢ provedeného prizkumu tedy ukézala
jako spravna. Ideélné by tato diplomova prace mohla byt urcena t€ém respondentiim, ktefi
v dotazniku odpovédéli, Ze se o cinskou obchodni etiketu zajimaji, ale zaroven
odpoveédéli Spatné na posledni otazku, ktera mapovala jejich znalosti v tomto oboru.
Ti z celkového poctu dotdzanych tvorili 18 %. Samoziejmé ale mize tato znalostni
databaze poslouZzit v§em tém, ktefi se obecné o ¢inskou kulturu nebo pfimo o ¢inskou
obchodni etiketu zajimaji. A konecné, velky piinos této prace spatiuji zejména pro
podnikatele, ktefi se chystaji zagit obchodovat v Cing. Pravé pro né je uréena zejména
zavérecna cCast této prace — popis konkrétni obchodni schiizky a jednotliva doporuceni,
jak spravné by cizinec mél vyjednavat s ¢inskou stranou.

Vyjednavani s ¢inskymi partnery miize byt velice vyCerpavajici a demotivujici.
Cinska obchodni kultura a odliny styl vyjednavani jsou divodem, pro¢ v Ciné neni
snadné drzet se svého stanoviska, neztratit trpélivost a nasledn¢ dosdhnout vytycené
dohody. Nepochopeni jednani ¢inského partnera a nedostate¢na adaptace vlastniho
chovani miZe vést k ztraté jinak vyhodného obchodu. A praveé navod na spravné chovani

beéhem obchodovani s ¢inskou stranou je praktickou, tedy zaveérecnou casti této prace.
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V ni byl popsan priibéh obchodni schiizky, jak se na ni predem dostatecné pripravit a jak
se spravné chovat béhem ni. Tato kapitola obsahuje také praktické rady pro piilezitost
obchodni vecete, jako jsou pravidla stolovani, nevhodné konverza¢ni témata ¢i nevhodné
dary. V zavéru praktické ¢asti prace je vlozena kapitola popisujici ¢inské vyjednavaci
taktiky a mozné zptisoby obrany proti nim.

Spletitost pravidel ¢inské kultury a jemné rozdily mezi nimi znemoziuji cizincim
porozumét jim tak dobie, jak to dokaZe rodily Cifian. Nast&sti jsou si toho Ciflané védomi
a zavérem této prace je tieba fici, Ze ve veétSin€ piipadid drobnd faux-pas, kterych
se cizinec v Ciné nevyhnuteln& dopusti, piehlizeji. Béhem obchodnich schiizek je totiz
ocekavano, ze roli zahrani¢niho podnikatele je na prvnim misté byt vzacnym hostem,

nikoliv znalcem ¢inské kultury.

73



SUMMARY

China has undergone over the past thirty years with many economic, political and
social changes. This tremendous economic growth was mainly boosted by China’s
foreign policy with emphasis on export, investment in industry and innovation. The
opening of the Chinese market is a huge opportunity for foreigners to establish new and
profitable cooperations.

At the beginning of the business activities foreign traders have to learn to respect the
Chinese business culture and etiquette. The main problem usually is to understand
distinctive Chinese concepts as the system of guanxi (networking) and mianzi (saving
face).

The objective of this thesis was to determine how the Chinese culture affects their
business and to describe the individual peculiarities of the Chinese business etiquette. For
understanding, it was necessary to portray the historical development of the country
in terms of politics, economics and culture in the theoretical part. The practical part of the
thesis is focusing on various parts of the business meeting and business dinner and gives

advices how to behave due to Chinese business etiquette.
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PRILOHA 1- Dotaznikové Seti-eni

Povédomi o ¢inské obchodni etiketé a zajem na jeho zvySovani

1. Zajimate se o ¢inskou kulturu (ve smyslu aspektt ¢inského obchodniho jednani)?

o ' ANO

o I NE

2. Pokud jste méli piileZitost komunikovat s Cilanem, dostali jste se do situace, kdy jste

nevédéli, jak spravné reagovat?

o ' ANO
o I NE

o I Neméla jsem prilezitost

3. Snazili jste se vyhledat n¢jaké informace, jak spravné komunikovat s ¢inskou stranou?
Pokud ano, kde?

4. Myslite si, ze znalosti v oblasti ¢inské obchodni etikety jsou v dne$ni dob€ vyznamnou

konkurenéni vyhodou pfi uplatnéni na trhu prace?

o ' ANO
o I NE

5. Vite, jaky dérek je nevhodny, pokud chcete obdarovat Cifiana?

o ' Hodin(k)y
o ' Alkohol
o A Nevim

Vas vek:

—
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