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Jak Kkultura ovliviiuje obchod

How culture affects business



Souhrn

Tato bakalaiska prace poukazuje na jednotlivé kulturni faktory ovliviiujici obchodni styky.
Zamétuje se na popis rozdilnych kultur, jejich zvykl v jednédni, v uzavirani obchodt a to
hlavné v Indii, Vv zemi, o které se v posledni dobé tikd, Ze jeji ekonomika vzrista tak
rychle, Ze miize predéit i Cinu.

Teoreticka ¢ast se zabyva vSeobecnym pojetim kultury, jednotlivymi kulturnimi elementy
a jejich dopadem na obchod. Dale pak piedstavi ¢tyfi dimenze kultury podle Hofstedeho.
Druha cast piiblizuje specifickou indickou kulturu a jeji silny vliv na sféru obchodu.
Soucasti této kultury je hinduismus jako styl Zivota Indt a kastovni systém, jako systém
rozdéleni spole¢nosti a urcujici jeji pravidla.

Prakticka Cast rozSifuje a snazi se potvrdit ¢i vyvratit teoreticky vyklad o zkuSenosti
jednotlivych dotazanych respondentd. Jedna se o subjektivni vypovédi jak Indu, tzn. jejich
pohled na indickou kulturu a specifika v jednani, tak Cechtl, kteii p¥isli do kontaktu s Indii

V ramci podnikani.

Klicova slova: obchodni jednani, kultura, elementy kultury, Hofstede, Indie,
hinduismus, kastovni systém



Summary

This bachelor thesis is focused on different cultural aspects which influence business
relations. It describes different culturals, habits in business, negotiation, tradition especially
in India. India is a country whose economy increases so much that it can surpass China.

In theoretical part there is mentioned concept of culture in general, individual aspects of
culture with imact on business and four Hofstede’s Cultural dimension.

Second part introduces Indian culture and her impact on business. This part also deals with
hinduism as an indian lifestyle, caste system which devides society and determines the
rules.

The Practical part attempts to confirm or disprove the theoretical part by statements of
inquired respondents. There are answers of native Indians who see the country from their
point of view and also answers of Czech business men who are doing their business with

India.

Key words: negotiation, culture, culture elements, Hofstede, India, hinduism, caste
system
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1. UVOD

Doba, kdy si jednotlivé kultury zachovavaly svoji vlastni identitu a branily se
jakémukoliv prolinani narodnich tradic a zvykd, ddvno skoncila. Globalizace vladne
svétem a 1 pies to, ze se ji nckteré staty brani, prostupuje svétem rychleji a
nekompromisné. Objevuje se ve vSech sférach, politickych, socialnich i ekonomickych.
Problém je, Zze kazda kultura je svym zplisobem odlisna. Proto, abychom zlstali stale
Vv centru déni, nebyli vylouceni ze spole€nosti, je nutné se pronikani jinych kultur zarputile
nebranit. Cilem by mélo byt kultury pochopit a naucit se v jejich odliSnostech orientovat.
Komunikace je nejbéznéjsi forma dorozumivani mezi lidmi. Plati vSak - rizné staty, rizné
kultury a rizna komunikaéni pravidla.

Spole¢nosti se umi jazykové podridit ,,viidéi“spole¢nosti. Hlavné mladi lidé jsou schopni
jazyk neni jen jediny komunikaéni prostfedek mezi lidmi. Dale jsou to napiiklad gesta

a mimika, t€ém uz mnoho lidi pozornost nevénuje. Pfitom pravé v obchodovani jsou tyto
komunikacni prostfedky nékdy az rozhodujici. A nejen to, rozhoduje téz celkové chovani,
styl mluvy, vzhled, zvyky a tradice.

Indie je zemi naprosto odliSnou ve srovnani s Evropou a mnozi lidé, ktefi piichazeji s Indy
do kontaktu poprvé a naprosto nepfipraveni, jsou vétSinou v Soku.

Indicka kultura je plna kontrastd, je to zemé barevna, nevyzpytatelnd a plna chudoby.
Pravé chudoba je zfejmé motivaci nové generace k tvrdé praci. Pile a tvrda prace jim
zajistila jedno z prednich mist v nejrychleji rostouci ekonomice za poslednich par let.

V uzavirani obchodu s Indy ¢i jen v jednoduchém jednani je tfeba piipravit se na vSechny
mozné varianty jejich chovani, nebot” Indové jsou stile plni prekvapeni. Jejich Zivot je
veden specifickym nabozZenstvim a pravidly, které se z velké ¢asti do Zivota ekonomiky a
obchodu prolinaji. Neni zarukou, Ze proniknutim do jejich kultury lze piedpokladat
okamzity tUspéch v uzavieni obchodu. Nicméné to pomize pfedejit sporim a

nedorozuménim, které u Indi n€kdy znamenaji konec veSkeré komunikace s vami.



2. CIL A METODIKA

Cil:

Cilem mé prace je poukazat na dalezitost kultury v obchodovani. Kultura ovliviiuje
konzumni chovani spotiebitelti, poptavku po zbozi i koupi produktu. Aspekty ovlivitujici
spotfebitelovo chovani a rozhodnuti by nemély byt manazery piehlizeny. Proniknuti do
kultury zahrani¢niho partnera znamena ¢ast tspéchu.

Hlavnim cilem je zaméfit se na kulturu Indickou a popsat ji tak, aby kulturni rozdily byly
natolik zfejmé a jasné, ze nedojde ke kulturnimu Soku navstévnika a k nedorozuméni mezi

jednateli.

Metodika:

Jako prvni z technik, kterou jsem pouzila v této praci, bylo shromazdéni a studium
veskeré literatury na dané téma. VSeobecné informace o kultufe a kulturnich aspektech
jsem ziskala jak z knih, tak z internetovych ¢lankd. Na téma indické obchodovani zatim
neni dostatecné mnozstvi Ceské literatury, tudiz jsem vyuzivala hlavné zdroje anglické.
Nedostatek zdroji mé zarovenn motivoval k tomu, abych si o daném tématu zjistila
mnohem vice.

Pro samotnou praktickou ¢ast jsem oslovila ¢tyfi respondenty, kterym jsem polozila
nékolik otazek tykajici se obchodovani a zvykd v Indii. Vyuzila jsem techniku
polostandardizovaného interview, jehoz vyhoda spociva hlavné v efektivnosti a rychlosti.
Dalsi vyhoda této techniky je, Ze tazatel je v pfimém kontaktu S respondentem a muze
okamzZité reagovat na jeho vypovédi a tim ménit formu rozhovoru.

Pro dané téma neni typické statistické ¢i matematické zpracovani dat, tudiz metoda

kvalitativniho vyzkumu se mi zdala byt nejvhodné;si.



3. LITERARNI RESERSE

3.1. Co je kultura

,»SVEt je plny stietd mezi lidmi, skupinami a narody, ktefi mysli, citi a jednaji odlisné*

(Hofstede, 1991, str. 5). Jinymi slovy, odliSuji se svou vlastni kulturou.

Kultura neni vrozend, je naucend, ziskand ze zkuSenosti. Lidé kulturu sdili jako
jednotlivei, ve skupindch, v organizacich. Nemizeme tedy fici, Ze kultura je specificka
pouze pro jednotlivce. Kultura je téZ pfenosna z generace na generaci, ma svoji strukturu.
Znamena to, 7€ pokud se vyskytne zména v jedné oblasti, zména se ukaze 1 v oblasti jiné.
Je v ¢ase proménliva, Cloveék se musi neustale ptizplisobovat podminkdam spole¢nosti. Lidé
béhem svého zivota nacerpavaji nespocetné mnoho znalosti a védomosti, ty pak pouzivaji
K interpretaci svého chovani. Jednotlivé znalosti a védomosti pak pro spole¢nost vytvareji

normy chovani a maji vliv na nase jednani (Zadrazilova, 2004).
3.1.1. Elementy kultury

Kultura je tvofena nékolika elementy, které tvoii urCity celek. Jednotlivé elementy
nemiizeme posuzovat samostatné, musi byt vzdy posuzovany jako celek. Mezi zakladni
elementy patii jazyk, Cas, narodnost, nabozenstvi, prostor a dalsi.

W

Cas

Na ¢as se miizeme divat z riznych pohledd. Jednim z nich je dochvilnost (Zamykalova,
2003).
Ne&které kultury maji tendence si ¢as podfizovat, jsou tedy piesni. Jiné kultury naopak

nemaji potiebu byt fizeni ¢asem, maji jiné véci na praci nez je hlidani minut. V zemich,



kde ma kazdd minuta svoji hodnotu, se konaji obchodni jednani téméf pfesné na Cas,
program se dodrZuje a jednani se pferusuje jen vyjimeéné (Srongk, 2000).

Toto Casové rozdéleni Ize vidét i v Evropé. Chladni sevefané dbaji na ¢as. Budou vam
neustale opakovat, ze vSe musi zacit na cas. Oproti tomu jizanské narody, jako jsou
Spanélé ¢i Portugalci si s dochvilnosti p#ili§ hlavu nelamou.

Cas miizeme také vnimat jako uréitou posloupnost. Rozdélime ho na minulost, pfitomnost
a budoucnost. Ty staty, které¢ hledi spiSe na ptritomnost a minulost se Castéji zabyvaji
historii, tradicemi. Pfi obchodovani je dobré zminit vlastni tradice a tradice firmy

(Zamykalova, 2003).

Prostor

Je jednim z hlavnich elementii vyjadiujici rozdily mezi kulturami. Rozdilnost je
vyjadiena odliSnymi kancelarskymi prostory. V zépadnich zemich ma vétSinou kazdy
vedouci pracovnik svoji kancelatr. V asijskych zemich tomu tak neni. Pracovnici na nizs$i
nebo na stiedni Girovni &asto sdileji kancelaf se svymi spolupracovniky (Srongk, 2000).
Slovo prostor se nepouziva jen v ramci rozvrzeni mistnosti a pokoju. Vyjadiuje téz prostor
mezi dvéma lidmi.

Rozdil v prostoru — Kazdy ¢lovék kolem sebe potiebuje mit prostor, v kterém se
citi dobte. Udrzuje si tzv. intimni zoénu, do které by nemél nikdo ptistupovat. Na druhou
stranu do intimni zony by mél byt alespont minimalni ptistup, jinak clovek pasobi chladné.

Osobni prostor souvisi i s dotykem - Japonci si pfi pozdravu ruce ani nepodavaji,
naopak jizni staty Evropy ¢i Ameriky vidi dotyk jako zéklad pii seznamovani a navazovani
novych kontaktt (Srongk, 2000).

Gestikulace - Jizanské staty pouzivaji ruce pii jakékoliv komunikaci. Gesta maji
svij skryty vyznam. Asiaté gestikulaci nijak neholduji, ve formalnich situacich se ruce a
paze pouzivaji jen minimdln¢. Pfili§ Siroka gestikulace mlze byt v téchto statech
povazovana za hrubost. Na zapad¢€ naopak gestikulace znaci uptimnost a sebevédomi.

Mimika a o¢ni kontakt - Pro pfislusniky zapadnich statd pohled z o¢i do oci
vyjadiuje pochopeni a divéru. Zcela jinak je tomu v Asii. Pokud se zde na vedouciho
nedivate, znamena to poslusnost a oddanost.

Paralingvistika - Zabyva se hloubkou, vyskou a tobnem hlasu (Zadrazilova, 2004).



Jazyk

Jazyk, jako komunikaci rozdélujeme na verbalni a neverbalni. Verbalni komunikace je
pouzivana prostfednictvim jazyka. Jazyk je jeden z elementd, ktery je spole¢ny pro
vSechny kultury. Na svété mame pres 6000 zivych jazykii a pro domluvu v obchodnim
jednani je nékdy zapotiebi tlumocnik, aby nedoslo k nedorozuméni.

Jazyk a kultura se nemusi rovnat. Existuji ptiklady zemi, které pouzivaji stejny jazyk, ale
maji naprosto odliSnou kulturu (Portugalsko a Brazilie). Opakem muze byt narod, ktery
pouziva dva jazyky na jednom tzemi v jedné kultuie (Srongk, 2000).

Ve verbalni komunikaci je téZ rozliSovana piimost a nepfimost v komunikaci. Zatimco
zapadni staty jednaji vzdy piimo, struéné a jasng, staty, jako je Japonsko a Cina, se
vyjadiuji nepfimo, aby skryly své city.

Pii domluvé obchodniho jednani ¢asto koluje mnoho zprav pisemnou formou, proto je
dualezita presnd gramatika a formulace slov. V této fazi dochazi Casto k nedorozuméni mezi
partnery.

V Gstni formé komunikace zahrani¢ni partner vzdy okouzli protéjSek znalostmi jejich
rodného jazyka. Ptispéje to k lepSimu vnimani ptatelskych vztaht (Zadrazilova, 2004).
Velké mnozstvi informaci o partnerovi ziskdme sledovanim jeho neverbalnich projevi,

jako je mimika, gestikulace, pohyb, zptisob vyjadiovani emoci.

NabozZenstvi

Nabozenstvi md v nékterych kulturach velky vyznam, ovliviiuje jednani, zvyky a
vytvaii dokonce sankce za jejich nedodrzovani. Jinde ma vliv nabozenstvi jen okrajovy
vyznam.

Je dobré tyto odliSnosti respektovat a vyhybat se jim. Z hlediska volby vhodné doby pro
obchodni jednani, je dobr¢ si zjistit, V jaké dny se konaji jaké svatky. Naptiklad muslimové
se tézko zcastni jednani, kdyz bude probihat ramadan (Zamykalova, 2003).

NaboZenstvi nema velky vliv na ekonomicky vyvoj statu. KdyZ se podivdme na HDP na
jednoho obyvatele, ze 40 zemi jednoznaéné vévodi protestantska a reformovana
naboZenstvi, dale také Sintoismus v Japonsku. Néabozenstvi tedy neni jedinym faktorem,

ktery ovlivituje ekonomiku. Pfesto ale ndboZenstvi ovliviiuje postoje lidi (Srongk, 2000).



Hodnoty a normy

Kazda kultura by se dala charakterizovat odlisSnym zebtickem hodnot a norem. Hodnoty
a normy se odviji od odlisnych potieb, které jednotlivé kultury maji. Nemtizeme soudit dveé
kultury podle stejnych métitek. Musime vzit v potaz rizné kulturni zvyklosti, ritualy, tabu,
moralku, zptisob chovani atd. ,,Zvyky je mozné chapat, jako zjevné, kulturou provéiené a
piijimané vzorce chovani pro uréité situace* (Machkova a kol., 2002, str. 76).
Pfed kazdou navstévou zemé s odlisSnou kulturou je tfeba pocitat s jeji rozdilnosti a

nenahlizet na ni pohledem kultury nasi (Zamykalova, 2003).

Mezilidské vztahy

Pro dobré mezilidské vztahy mezi obchodnimi partnery je tfeba znat uspotadani vztaha
dané kultury. Mezi faktory ovliviiujici vztahy mezi lidmi v jednotlivych kulturach patii
pohlavi, socialni status, moc, ptibuzenstvi a vzdélani jejich ¢lenii. Nékteré spolecnosti jsou
hierarchicky usporadané, tedy formalni, a jiné naopak neformalné uspotadané. Tyto vztahy
se mohou objevit v obchodnim jednani. Hierarchické uspofadani spole¢nosti se projevuje i
ve firm¢ a na obchodnim jednani, napt. vztah podiizeného a nadiizeného. Osoba nadiizena
by méla byt vice respektovana. Asijské staty casto kladou diiraz na pfesnou formalni
strukturu chovani nez na obsah, v USA nebo v Némecku je tomu naopak, vice dbaji na

obsah nez na strukturu. (Zamykalova, 2003).

3.2. Rozdiln¢é kultury

Jednotlivé kultury maji své vlastni pisobeni hodnot, zvykli, postoji, tradic 1 dalSich
hodnot. Souhrn t&chto hodnot Ize povaZovat za kulturu uréité spoleénosti. Clenové skupiny
by tyto hodnoty méli uznavat. Kazda spole¢nost, majici vlastni kulturu, uznava jiné

hodnoty (Srongk, 2000).
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3.2.1. Pojeti kultury dle Hofstedeho

Geert Hofstede se zaméfoval na rozdily v kultufe a jejich dopad na obchodovani. Své
teorie zkousel ve vyzkumu firmy IBM. IBM je multikulturni spole¢nost nachazejici se asi
Vv padesati zemich a tii multikulturnich regiond. Hofstede pokladal naprosto stejné otazky
zaméstnancim pracujicich na stejnych pozicich. Geert Hofstede definoval 4 zdkladni
problémové oblasti kultury, jako dimenze kultur. Dimenze, jako aspekt kultury, mize byt
meéfen ve vztahu k jinym kulturdm.

4 zakladni oblasti:

- vzdalenost moci

- kolektivismu versus individualismus
- feminita“ versus ,,maskulinita“

- vyhybani se nejistoté (Hofstede, 1999, str. 13)

Vzdalenost moci (PDI)

Vyznacuje rozpéti moci mezi podiizenym a nadfizenym. V zemich s vy$Sim rozpétim
moci je nadfizend osoba autorita a podfizeny s nim vSe konzultuje. Naopak v zemich
Sniz§im rozpétim moci je vztah mezi podfizenym a nadiizenym velmi blizky.
Emociondlné na sobé nejsou zavisli, mohou se na vedouciho obracet, stejné¢ tak mu
odporovat. V zemich s velkym rozpétim je tomu naopak.

Pro vypocet vzdalenosti moci Hofstede pouzil index vzdalenosti moci (PDI), ktery Ize

vypocitat jednoduchymi propocty z vyslednych odpovédi zaméstnancti na dané otdzky.
Kolektivismus versus individualismus (IDV)

Tato dimenze poukazuje na individualistické a kolektivni chovani clovéka ve
spole¢nosti.

V kolektivistické kultufe ¢loveék vétSinou jedna ve prospéch té skupiny, snazi se udrzovat

zajmy skupiny, vzajemné se o sebe zajimaji. VétSinou je to zplisobeno tim, Ze cloveék byl
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od malinka integrovan do velkych skupin. Kdezto Vv individualistickych spole¢nostech
zamestnanec udéld to, co se od néj ocekava, nevytvari si velké vztahy ve firmé, jedna sdm

Za sebe.

wFeminita* versus ,,maskulinita® (MAS)

Rozd¢leni na muze a zeny najdeme ve vSech spolecnostech. Za rozdilny pohled na zeny
a muze ve spole¢nosti mohou jednotlivé kultury. Kazda spolecnost ma jinak nastavené
hodnoty pro vybér pracovnikti podle pohlavi na ur¢ité pozice. Hofstede uvadi jako tradi¢ni
model muZe soutézivost, houZevnatost, pribojnost (1993). Naopak u zen vidi starost o
rodinu, jednodussi prace.
Spole¢nosti, kde jsou role muze a Zeny odliSeny se nazyvaji ,,maskulinni* a spole¢nosti,
kde se role prolinaji, se nazyvaji ,,feminni*“ (Hofstede, 1993). Dle prizkumu ve firm¢ IBM
mezi ,,maskulinni* povolani patii naptiklad rizni prodejci, odborni pracovnici atd. Mezi
,feminni* povolani jsou fazeny hlavné kancelaiské prace. Ve ,.feminnich“ spole¢nostech
jsou dominantni hodnoty starost o druhé, dobré vztahy na pracovisti, konflikty se fesi
s klidem a vyjednavanim. Naproti tomu ve spole¢nostech ,,maskulinnich® je nejhlavnéjSim
prvkem tuspéch a pokrok, muzi jsou vétSinou cilevédomi, rozhodni a konflikty fesi svou

bojovnosti.

Vyhybani se nejistoté (UAI)

Timto oznaCenim Hofstede vystihuje stupen ohrozeni nejistotou nebo neznamymi
situacemi. Vyjadiuje, do jaké miry se lidé fidi svymi pravidly a normami pii nejistych
situacich. Ve spolecnostech, kde se siln¢ brani nejistoté, jsou lidé pracoviti a snazi se byt
neustale zaneprazdnéni, byvaji nervézni, vyznacuji se pocitem uzkosti. Vyznavaji pevna
pravidla a byvaji pfesni na ¢as. Spole¢nosti vyznavajici tuto teorii maji vétsi sklony ke
konservatismu. Naopak ve spole¢nostech se slabym branénim proti nejistoté nasadi
vysoké tempo, pii riizné aktivité, jen velmi zfidka. Cas je pro né jen orienta¢ni, pravidla

jsou jen kdyz musi byt, pracuje jen, kdyz je tieba (Hofstede, 1993).
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3.3. Dopad kultury na obchod

Kultura ovliviiuje management a rozhodovani. Kazdd kultura ma pfijatelné a
nepiijatelné chovani pro ostatni. Pokud chceme obchodovat s jinymi kulturami, musime
brat rozdilné chovani v potaz.

Manazeti se uc¢i jak na jednotlivé kultury nahlizet, jaké maji spotiebitelé jednotlivych

kultur preference a jak jednat s riznymi lidmi.

Konzumni chovani

Jednotlivé firmy rozsifuji svoji produkci na celosvétovy trh. Castym problém je
spoluprace S firmami rtuznych kultur. Multi - nacionalismus se rozsifuje témét do vsSech
narodt. Stale vice konzumenti pfichazi do kontaktu s materialnim zbozim a zivotnim
stylem lidi z rtiznych koutt svéta. Lidé maji ptilezitost osvojit si je.

KdyZ chce obchodnik navazat spolupraci s firmou z jiné zemé z dtvodu zajmu o jeho
produkt, musi brat ohled na jeji kulturu. Obchodnici by si nejprve méli vytvofit hluboky
obraz o celé spolecnosti. Pro obchodniky je velice dilezité rozumét kulturnim zvyklostem
zeme, S kterou chtéji uzaviit smlouvu o nakupu ¢i prodeji vyrobku. Potieby jednotlivych
lidi jsou razné, tudiz i potieby narodi. Marketingovym vyzkumem je nutné zjistit
jednotlivé preference obyvatel a jejich pohled na zahrani¢ni vyrobek.*

Kulturnim odli$nostem musi byt vénovana pozornost, i pokud jede ¢lovék do dané zemé
pouze uzaviit smlouvu nebo jednat o slouceni spole¢nosti. Od navstévnika dané zemée se
neocekava presné kopirovani zvyku a tradic, ale byt sdm sebou, coz znamena pochopit a

respektovat je (Gesteland, 2002).

! IndianMBA.com [online]. [cit.2011-3-7]. Dostupné z:
http://www.indianmba.com/Faculty _Column/FC582/fc582.html
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Brand image

Komunika¢nim prostfedkem mezi konzumenty jsou znacky, které jsou v kazdé kultute
chapany jinak. Spotiebitelé maji vétSinou stejné potieby. Rozdilné maji hlavné hodnoty.
Spole¢nosti se koncentruji na oblibenou znacku. Takovou znacku, ktera zacala pusobit
nejprve jako mistni znaCka a dnes piisobi celosvétové. Tyto znacky jsou oblibené hlavné
v zemi, kde vznikaji. V ostatnich zemich na né¢ mtze byt nahlizeno jinak.2
Kazda kultura ma jiny pohled véci. Symboly propojujici se do znacek maji v kazdé kultute
jiny vyznam. Zatimco v USA znamend bild barva Gistotu, v Ciné znamena smrt. Barvy
povazované typické pro muze a zeny jsou taktéz rozdilné v urc¢itych kulturach (Gesteland,

2002).
Kupni rozhodnuti

Kultura rozhoduje, zda novy produkt bude na trhu uplatnén nebo ne. Ovlivituje kupni
silu spotfebitelii. Neni to jen cena, ktera ovliviiuje prodej urcitého zbozi ¢i sluzby a tim i
uplatnéni firmy na trhu. To jak spotfebitelé vnimaji hodnotu zbozi, pramenici z tradic,
chovani a zvyku, vede firmu k rozhodnuti o vysi ceny a viibec o nabidku a poptavku po
zbozi ze strany obchodniki a spotiebiteld.

»Subjektivni hodnoceni probiha Casto nevédomé, jako odraz socidlniho okoli a zplisobu

zivota.* (Machkova, 2002, str. 95)

2 IndianMBA.com [online]. [cit.2011-3-7]. Dostupné z:
http://www.indianmba.com/Faculty _Column/FC582/fc582.html
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4. INDICKA KULTURA

Indicka kultura byla jiz od 15. stol znama téméi celému svétu a to diky portugalskym
objeviim a hedvabné stezce, ktera vedla pies Indii az do Ciny. V této dobé Indie pomalu
za¢ina vzkvétat. V 17.stol zaziva spolu s Cinou nejvétsi rozkvét v obchodu. I pies to, Ze
byla Indie kolonizovana Velkou Britanii, na vliv spole¢nosti a upadek obchodu to nemélo
absolutn¢ zadny vliv. Naopak po roce 1947, kdy Indie ziskava nezavislost, se situace
v Indii méni. Je nastolen socialisticky rezim a s nim spojena korupce a byrokracie, ktera
zasahuje celou vefejnou spravu. Izolovanost od okolniho svéta a propad indické
ekonomiky vznikd poté, co byl zakdzan export do okolnich zemi a do Evropy, z diivodu
strachu z neuspéni na svétovych trzich. Proto se zaroven musi vyhybat ostatnim dovozcum,
protoZze by neméla finance na to, zaplatit je. K tomu byla zavedena hlavné vysoka dovozni
cla. Jako dopad lze uvést ztratu konkurenceschopnosti.

V roce 1991 nastoupil novy ministr financi a situace se zacala rapidné zlepSovat, za hlavni
zménu lze povazovat podporu soukromého sektoru. Okamzity rtst indické ekonomiky je
vidét jiz za nékolik let. Tvrdou praci, pili, preciznosti a hrdosti hranicici s arogantnosti se

dostali téméf na vrchol svétové ekonomiky (Némec, 2007).

,Indové nehledi na Cas. Pfed o¢ima maji spoleCensky vzestup a ten je v Indii spojeny nejen

S bohatstvim, mlze prolomit i sevieni kasty, do které se narodili, a ze které neni uniku

(Némec, 2007, str. 20).

4.1. Hinduismus

Hinduismus nemtzeme definovat, jako naboZzenstvi, je to spiSe zplisob Zzivota, kterym
Indové Ziji. Proliné se hlavné do oblasti socialni a oblasti ekonomické.
Podstatou tohoto nadbozenstvi je ptisluSnost k jedné ze Ctyt kast a s tim spojené dodrZzovani

, ¥ - o , s v r v % r3
danych piedpisti v rdmci naboZenského presvédéeni.

¥ Marco Polo [online]. Cestovni kancelaf. [cit. 2011-3-1]. Dostupné z:
http://www.cestovani-indie.cz/zeme_info.php?idZeme=110&klic=1225
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Hinduismus se da povazovat za indickou kulturu, cely zivot Indl je protkan ndbozenskymi
ukony a obrady. Ptikladem miize byt indicka svatba, pohieb, rodinné oslavy, svatky a
sklizn¢ (Kocourkova, 2003).

Toto naboZenstvi je naprosto odlisné naboZenstvi od kiest'anstvi a dalSich monoteistickych

nabozenstvi. Nema jednoznaéného zakladatele, posvatnou knihu, proroky. *

Mezi nejhlavnéjsi ze vSech uctivanych bozstev je fazen Brahma, ktery patii do skupiny
praptivodnich bozZstev. Spolu s Sivou a Visnou. Brahma nese piizvisko - stvofitel. Je to ta
nejvyssi mozna skutec¢nost, kterou neni mozna definovat doslova. Vsichni ostatni bohové
jsou projevem tohoto hlavniho. Cilem vSech Inda je splynout s touto nejvyssi moci a byt
tak vynat z kolob¢hu reinkarnace. Podle ni se kazdy ¢lovék po smrti vtéli do jiného téla
(Kocourkova, 2003).

S reinkarnaci je spojena karma. To, V co se pfeménim po smrti, mohou ovlivnit iny, které
jsme béhem svého Zivota délali. ,,Karma je zhodnoceni toho, co Clovék déla, jak mysli a
dokonce i toho, co ¢lovek nedéla. Nas osud zavisi na minulych ¢inech*

(McLoughlin, 2003, str. 20).

Zivot hinduisty je rozvrZen do &ty¥ fazi:

- ucenecka faze- patii sem vzdélani, ziskdvani informaci z okoli, dosazeni fyzické a
mentalni sily pro Zivot, vztah k rodiné

- rodinny zivot - porodit d€ti a mit svoji rodinu, jinak ¢loveék neni piijat spolecnosti

- odchod na odpoc¢inek- déti uz jsou vychované, tudiz je prostor pro opusténi svétskych
aktivit a vénovat se tém duchovnim

- meditace- zfici se majetku, potieb (McLoughlin, 2003)

* ROBINSON, B. A. Religious Tolerance.org. [online]. 17. 6. 2010. [cit. 2011-3-3].
Dostupné z: http://www.religioustolerance.org/hinduism.htm
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4.2. Kastovni systém

Pfred mnoha tisici lety vznikd v Indii kastovni systém, systém varen neboli tiid.
Zpocatku si vSechny tyto kasty byly rovny, postupem ¢asu se ale mezi nimi vytvorila zed,
kterou bylo velice t€zké prostoupit. Tomuto rozdéleni neni piikladdna velikd vaha, jako
tomu bylo doposud. Nemtizeme vSak s urcitosti fici, Ze tento systém vymizel Gplné.

V urcitych oblastech stale jesté pretrvava.

Ctyti kasty:

- brahmani = duchovni knézi, mé&li na starosti vyucovani a vzdélanost
- kSatriové = bojovnici, ochranci spole¢nosti

- vai§jové = femeslnici, materialni potieba, potrava

- Sudrové = vykonavatelé manualnich praci (McLoughlin, 2003)

Mimo tyto kasty jsou v dnesni dobé€ spiSe uznavani tzv. nedotknutelni, jsou to ti nejchudsi
ze spoleCnosti. Maji cenu nizsi nez krava. Od roku 1950 je tato skupina zvyhodnovana.
Déti neplati Skolné, maji zdarma uniformy, jidlo a stipendia. (Kocourkova, 2003).

Tato skupina je vSak stale vystavena diskriminaci. Nedotknutelni vétSinou nemaji Sanci
dostat se do vyssi kasty, mit lepsi socilni status. Tito lidé byli nazyvani lidé bez kasty, coz
je mnohem horsi, nez do néjaké kasty patfit. Systém kast nejde jen tak zruSit jednim
zédkonem, systém ma dlouholetou tradici a dovede se ptizplisobit pozadavkim doby.
Kastovni organizace zasahuji do kazdodenniho zivota jednotlivych Clent kasty. Vyssi
kasty maji dlouholetou tradici v urcitych povolanich, to zplisobuje pietrvavani kastovniho
systétmu. Pravdou je, Ze ve méstech jsou lidé proti zachovani tradi¢nich kastovnich
pravidel a predpisu (Krasa, Markova, Zbavitel, 1997).

Motivace jak dobyt svét ekonomiky a byt uspésny, je v kazdém Indovi uz od malinka,
sevieni kastovniho systému motivuje mnoho studentli zfad nedotknutelnych, aby
studovali. Pravé tito studenti jsou nejvétSimi dfi¢i a jsou poté po zasluze nejlepSimi
studenty, ktefi pak maji naslapnuto k vynikajici kariéte. Jakoby se poté snazili stale
dokazovat, Ze uz nejsou spodina z nedotknutelnych, ale Ze maji na vice, snazi se to cely

zivot dokazovat, coz se prolina i v obchodovani a chovani (Némec, 2007).
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4.3. Postaveni zeny v Indii

Status indické Zeny je jiz od narozeni nevyznamny. T¢hotné zeny se denn¢ modli, aby
porodily syna. V Indii existuji kliniky urcujici pohlavi ditéte, jakmile se zena dozvi, ze
ceka divku, Casto odchazi na ilegalni potrat. Hol¢icka je povazovana za naprostou pritéz.
Dévcata neziistanou v rodiné na dlouho, pocita se, ze opusti rodinu se svym zenichem. U

narozeného muZe je situace jin4, ten zistane s rodinou a stara se o ni do konce Zivota. °

Indicka spole¢nost si zakladd na spoleCenském statusu, tudiz na narozené dité - Zenu, se
vzdy spole¢nost bude divat podfadné.

Zeny v kastovnim systému to maji mnohem sloZit&j§i oproti muziim, nebot’ Zena, pokud
pochézi z niz8i kasty, md zhorSeny status dvakrat. Jednou proto, ze je Zena. A podruhé
proto, Ze je z niz$i kasty. Tyto zeny Casto Celi diskriminaci ve formé znasiliovani, niz§iho

platebniho ohodnoceni a odepfeni I¢karskeé pé(:e.6

Spisovatelka Pavla Jazairovd mluvi pro Hospodatfské noviny o postaveni Zen ve
spole¢nostech, konkrétné o Indii: ,,Zena je velice dilezitd. To jestd neznamena, ze miZe
chodit do prace nebo Ze smi sama sebou volné¢ disponovat. Existuji urcita spoleenska
pravidla, ktera ji pfesn¢ stanovi, kam patii. Podle m¢ Indka v hinduistické spolecnosti je na
tom mnohdy jest¢ hiif neZ mnohé zaopatiené muslimské zeny. Také pokud jde o postaveni
zeny ve svété globalizace, sméfuje vSe k horsimu. Ve chvili, kdy spole¢nost chudne,
zvysuje se negramotnost, lidé se nemohou IéCit, zvySuje se iumrtnost a zeny, které nesou

b¥imé rodiny jsou na tom samoziejme hiif.«

> Marco Polo [online]. Cestovni kancel4k. [cit. 2011-3-1]. Dostupné z:
http://www.cestovani-indie.cz/zeme_info.php?idZeme=110&klic=1225

® BULVASOVA, Klara. Feminismus.cz. [online]. 11. 9. 2008. [cit. 2011-3-3]. Dostupné z:
http://lwww.feminismus.cz/fulltext.shtml?x=1921711

" TABORSKA, Ivona. Online zpravy hospoddrskych novin [online]. 31. 1. 2005.

[cit. 2011-2-10]. Dostupné z: http://zahranicni.ihned.cz/c1-15575760-postaveni-zeny-
smeruje-s-globalizaci-k-horsimu
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4.4, Indicka etiketa v obchodovani

Kazda kultura ma sva specifika co se ty¢e chovani, jednani, zvykd, tradic. Kultura
indicka neni vyjimkou. Pfed podniknutim jakékoliv cesty do Indie, at’ uz cesty obchodni ¢i
poznavaci, by ¢loveék mél mit zjisténé veskeré informace o zemi, aby pak nebyl piekvapen.
Je tfeba proniknout do chovani Indd, jejich chapani svéta kolem a jejich mysleni. VSechny

tyto poznatky se pak zuro¢i pti kone¢ném rozhodnuti o dalsi spolupraci.
4.4.1. Indicka spolecnost a kultura

Indie se da popsat jako pestra zemé¢ a plna protikladi. Kdo ji navstivil, vi, o ¢em je fec.
Na jedné stran¢ Vas ptivita bida, chudoba, divny pach, pobihajici zvifata a na stran¢ druhé,
vysoka technizace. Zemé je rozd€lena do mnoha stat, z nichz si ani jeden mezi sebou
nerozumi. Anglictina se stdva jakymsi spojovacim prvkem mezi jednotlivymi staty. V celé

zemi je zhruba 80% hinduistti a okolo 18% muslimt (Wellnitzova, 2007).

Jazyk a komunikace

Pfislusnici statd Indie mluvi riznymi jazyky. Nékteré z nich nejsou ani uznavané
vladou. Nékteré staty maji vice jak jeden hlavni jazyk. Bihar na vychod¢ Indie ma 3
oficialni jazyky - hindstina, urdu a bengalstina. VSechny jsou uznané vladou. Oproti tomu
Sikhové Zijici na vychodé Indie maji ¢tyfi oficialni jazyky, ale pouze nepalstina je jazyk
uznavany vladou. Jazyky, které nejsou uznavané vladou jako jazyky oficialni, jsou
prosazovany pii demonstracich. Centralni vlada navrhla hind$tinu jako oficialni jazyk

vy v P ;- v , .. 8
zemg 1 pfes to, Ze se s ni mluvi jen ve stfedni Indii.

Indové v komunikaci byvaji neptimi, coZ znamena, Zze vam odpovi na jakoukoliv otazku, i
kdyZ na ni neznaji odpovéd’. Na vétSinu otazek odpovi ,,ano“. Nemysli to jako souhlas,

nybrz jako znameni, Ze otazku zaznamenali. Od Indi nikdy neuslysite slovo ,,ne®.

® Kwintessential [online]. 2010 [cit. 2011-1-19]. Dostupné z:
http://www.kwintessential.co.uk/resources/global-etiquette/india-country-profile.html
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Pokud mohou, snazi se zaporné odpovédi vyhnout slovy ,,nejsem si jisty“ nebo
,popiemyslim o tom“. Gesta a body language jsou Vv Indii jako asijské zemi
nejpouzivanéj$i. Nicméné je dilezité vyhnout se jakémukoliv fyzickému kontaktu kromé
potfeseni rukou. Pohlazeni po hlavé, coz dé€laji hlavné stafi lidé jako gesto pozehnani, by
se téZ nemélo na vetejnosti provadeét.

Hinduisté a muslimové povazuji svoji levou ruku za necistou, proto je lepsi ji nepouzivat.
Pfi poukazovani na lidi by se méla pouzivat spiSe brada nebo cela ruka nez zvednuty prst.
V jizni Indii otaceni hlavou ze strany na stranu pro vyraz NE, jak to délaji Evropané,
znamena jasné ANO. Pokud se Vam Indové divaji pfimo do o¢i, divejte se mimo, znamena

to vyraz respektu k dané osobé¢ (Katz, 2007).

Hierarchie ve spole¢nosti

,Hierarchie ma v Indii velky vyznam. Jestlize chcete navazat spolupraci, meli byste se
vzdy obracet na osobu s pravem rozhodovat® piSe v knize Mezindrodniho bontonu Andrea
Wellnitzova (2007, str. 159).

Vliv hinduismu a tradi¢niho kastovniho systému vytvofil kulturu, ktera klade duraz na
hierarchické uspotradani spoleCnosti. Indové jsou si vzdy védomi svého spolecenského
statusu. Hierarchii vidime v systému Skolstvi mezi studenty, ale 1 mezi uciteli, ktefi se
nazyvaji guru a jsou povazovani za zdroj védomosti.

Patriarcha, vétSinou otec, je povazovan za nejvyse postavené¢ho v rodin€. V obchodovani
nese veSkerou odpovédnost $éf. Kazdy vztah v Indii ma jasné danou hierarchii, ktera musi

byt dodrzovéna.’

Osoby jako individua maji téz piesné¢ dany status ve spole¢nosti. Naptiklad oznaceni
»velky muz“ a [ maly muz®. ,,Velky muz*“ sedi na zidli, kdyZ za nim pfijde ,,maly muz*
s néjakym pozadavkem, stojici ¢i hrbici se u jeho bokd nemajici absolutné z4dné chténi
sednout si vedle né¢ho jako rovnocenny. V rodiné¢ nebo v détskych skupinach jsou téz
rozdily v hierarchickém uspofadani. Muzi predCivaji Zeny, seniofi predCivaji juniory.

V severni Indii postaveni sestfenice v domacnosti a postaveni dcery v domacnosti je tézZ

¥ Kwintessential [online]. 2010 [cit. 2011-1-19]. Dostupné z:
http://www.kwintessential.co.uk/resources/global-etiquette/india-country-profile.html
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rozdilné, i pfes to, Ze jsou ob¢ Zeny a mély by mit postaveni stejné. Zajimavy je téz rozdil
mezi sourozenci. Mladsi si nikdy nedovoli oslovit star§iho jménem, ale radéji pouzije

, s r 10
vyraz ,starsi sestra® nebo ,,starsi bratr®,

Role rodiny

Pojem rodina v Indii znamena mnoho, da se vyjadiit slovy radost, sdileni, laska a
trpélivost. Divka se vda do rodiny a okamzité se musi pfizplsobit zvykdm, ritudlim,
pravidlim, které rodina vede. Pro indické rodiny je b&zny dvougeneracni a nékdy 1
trojgeneracni typ domécnosti. Muz ma vzdy to nejvyssi postaveni, ale co se ty¢e udrzovani
domacnosti, nejstarsi zena zodpovida za vse. Rika se, Ze manzelku synovi vybira matka
hlavné pro sebe, podle toho, jestli je Sikovna v domécnosti, zda umi vyprat, uvatit a zda je
plodna, aby manzelovi zplodila co nejvice muzskych nasledovnikd.

Vseobecné ale plati model patriarchalni, kdy déti dostavaji ptijmeni po otci a Zeny si berou
ptijmeni svého manzela. Tak jak pronikaji prvky zapadni kultury do sfér ekonomie,
vzdélani, jazyka, tak pronikaji tézZ do modelu rodiny. Rodiny s dobrym postavenim Zijici ve
meésté nevyuzivaji tradi¢ni model rodiny. V modernim modelu si déti dokonce smi vybrat
svého manzela, ¢i manzelku samy. Oba manzelé jsou na sobé nezavisli, oba dva pracuji a

maji svoji kariéru. Modelem indické spolecnosti je tedy mix mezi prvky tradicni a moderni

spole¢nosti.!
Vzdélani

»Indové jsou dri¢i, jakoby se stale snazili dokazovat svétu, Ze nejsou jen zemi Spiny,
chudoby, korupci prorostly stat, ale Ze jsou schopni dosdhnout oznafeni ekonomicky

vyspély stat.“(Némec, 2007, str. 86).

19 Country Listing [online]. [cit. 2011-3-1]. Dostupné z: http://www.country-data.com/cgi-
bin/query/r-6041.html

UK AMAKSHI, Gupte. Indian child. [online]. 2000-2009. [ cit. 2011-1-19]. Dostupné z:
http://www.indianchild.com/culture%20_1.htm
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Kazdych deset let vzroste v Indii gramotnost o 10%. Vzdélani je kontrolovano vladou,
kazdy stat ma svoji vladu, ktera za Skolstvi zodpovida. Kerala na jihu Indie ma zhruba 90%
vzdelanost na 30% obyvatel. Oproti tomu stat Rajastan na severu Indie ma pocet obyvatel
kolem 45 milioni a vzdélanost pouze 40%. Vzdé€lanost je samoziejmé vyssi ve méstech
nez na vesnicich. Rozdil mezi vzdélanosti muzi a zen je v nékterych statech témér stiran.
Od roku 1947, doby nezavislosti zemé¢, vzdélanost zen z nizsich kast rapidné rostla.

Vlada poskytuje vzdélani na zakladnich Skoldch zdarma. I pfesto spousta IndG vibec
nedostane prilezitost do Skoly jit. Podle méteni z roku 1980 studovalo okolo jedné tietiny
Indt ve Skolach Angli¢tinu. Mnoho se uci angli¢tinu jiz od utlého veéku, uci se psat, Cist,
komunikovat. Proto se Indie fadi na druhé misto mezi zemémi s nejvétSim poctem anglicky
mluvicich obyvatel na svété, po USA.

Indie ma téméf 24 miliont univerzitné vzdélanych studentd. Indie také patii mezi zemé,
které jako prvni vyslaly druZici na mésic a pfedvedly své nukledrni schopnosti. Tento fakt
poukazuje na dobrou kvalitu $kol technickych, IT $kol a dobrou vysokou troven znalosti

angliétiny.12

Indové spolu s Cinou pomalu pievy$uji americké studenty kvalitou vysokogkolskych
studentt. Pi1 chudych pomérech, jaké panuji v Indii, se kazdy rodi¢ snazi investovat
vétsinu svych penéz do vzdélani svého ditéte. Je dokdzané, ze primérny Ind stravi u¢enim
jak ve Skole, tak doma zhruba 10 hodin. To se americkému studentovi pfi jeho koniécich
nepodari, tudiz kvalita studenta klesa. Budoucnost Vv Indii maji, jak technické sméry, tak
sméry ekonomické. Studenti jsou dychtivi vystudovat dobrou Skolu a mit dobré
zaméstnani. Moc dobfe si zdroven uvédomuji, ze praveé jeho vzdélanost posouva celkovou

kvalitu zemg.*3

2 AHARON, Daniel. adaniel’s info site. [online] Vystaveno 1999-2000. [ cit. 2011-1-20].
Dostupné z: http://adaniel.tripod.com/education.htm
32 Million Minutes (Robert A. Compton, premiéra filmu 2009-9-17)
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4.4.2. Indicka kultura podle Hofstedeho

Graf ¢. 1: Vymezeni rozdilné kultury podle Hofstedeho - Indie
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Zdroje: Hofstede, Geert. Kultura a organizace. Software lidské mysli. Londyn: McGraw
Hill, 1991. str. 21, 42. 66, 88 ISBN 0-07-707474-2

Index rozpéti moci (PDI) v Indii udava vysoké hodnoty, coz znamena, ze vztah
podfizeného a nadiizeného je vzdaleny. Nadfizeny se jevi jako hlavni autorita. Spolu
s Indii jsou na vrcholové pti¢ce Latinské a Arabské zemé. Malé rozpéti vzdalenosti moci
vykazuje USA, Velka Britanie a ¢ast Evropy.

Indie se nachdzi na stfedni pficce indexu individualismu (IDN). Prvky kolektivismu je zde
mozné také najit. VSeobecné ale plati, Ze chudsi staty preferuji praci ve skupiné, jsou
kolektivnéjsi nez zemé vyspélé, jako je USA, Australie, Kanada...

Skore ,,maskulinity* (MAS) ukazuje, Ze indickéd spolecnost je postavena podle tradi¢niho
modelu, kdy je role muZe a Zeny oddélena. Zeny v Indii maji moZnost projevit své
schopnosti, spiSe se ale ukazuji ve spravé statu nez v obchodovani. Pieci jen indické Zeny
vSeobecné maji jasné vytycenou roli a tou je hlavné prace doma a starost o rodinu.

V indexu vyhybani se nejistoté (UAI) lezi Indie na 45. pticce. Vyznacuje se tedy nizkou
hodnotou. Cas pro né& nic neznamena, o dochvilnosti tedy rozhodné mluvit nemizeme.

Cokoliv pottebujete zatidit, bude to, ale s casovym zpozdénim, n€kdy viibec. Pravidla pro
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né nehraji velkou roli. Naopak na prvnich piickdch se objevuji zemé jako, Recko,

Portugalsko, Belgie a Japonsko (Hofstede, 1993).

4.4.3. Indicka etiketa

V Indii stale ptevlada tradi¢ni systém spolecnosti, i kdyz vlivy ze zapadnich kultur se
objevuji stale vice. PfestoZe spolecnost je rozdélena dle nabozenstvi i kastovniho systému,
pravidlo ucty ke star§im plati po celé Indii. Pravidla, ktera plati na vesnicich, kde tradi¢ni
model spole¢nosti pfevlada, se pfenasi i do moderni spolecnosti ve méstech.

Indové jsou velmi pohostinni, je tedy dobré jim na oplatku néco donést, jsou za to vdééni. |

kdyz se v celé Indii setkdme s byrokracii, je dobré zlstat trpelivy, sluSny, ale netistupny.

Pozdrav

- pozdravy v Indii se lisi podle vzdélani, nabozenstvi, socialniho statusu

- v Indii, hierarchalni spole¢nosti, se stafi lidé zdravi prvni

- kazdy, kdo opousti skupinu prvni, se musi rozloucit se vS§emi ¢leny skupiny

- podavani rukou je bézné hlavné ve méstech u vzdélanych lidi

- muZzi si mohou podavat ruce s muzi a zeny se Zenami, u cizinci se uz vétSinou pohlavi
oy - , . I v v 14

nerozliSuje a podavat ruku si smi i muz s Zenou.

- jména vam napovi hodné o piivodu ¢lovéka, s kterym mluvite, pfipona — jee — se objevuje

u ¢loveéka z vyssi kasty (Acuff, 2008).

Tradi¢ni pozdrav v Indii je ,,namaste* (pfilozeni dvou rukou k sobé jako pii modleni). U
cizinc se nepiedpokladd, ze budou zdravit timto stylem. Inda si ale ziskate, pokud
»,hamaste* povite. Muzi by méli pockat, az Zena pozdravi prvni a v n€kterych ptipadech

poda ruku. Pokud Zeny nechtéji navazovat jakykoliv kontakt s muzi, coz znamena, ze si ani

14 Kwintessential [online]. 2010 [cit. 2011-1-19]. Dostupné z:
http://www.kwintessential.co.uk/resources/global-etiquette/india-country-profile.html
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na podani ruky netroufnou, pokyvaji jen s ismévem hlavou nebo spoji ruce dohromady a

vyslovi ,,namaste* (Katz, 2007).

Nékdy se stane, ze ¢lovék nemd moznost umyt si ruce, v tomto piipad¢ je lepsi sahat na
véci rukou levou a pravou si nechat praveé na pozdrav a na jidlo.

,Podavat levou ruku pfi pozdravu viibec neni vhodné, do levé se smrka, clovek se s ni
omyva na zachodé a vyborné se uzije pro otevirani vSech dvefi. Podavat nékomu levou
ruku je prosté vrcholné neslu$né!*“ Pokud je nekdo levak, jednoduSe si systém cCisté a

$pinavé ruky mize prohodit ( Boarova, Hanelova, Juzlova, 2007, str. 197).

Jak jiz bylo zminéno, ke star$Sim lidem Indové zachovavaji neobvyklou tctu. Proto i pii
zdraveni bychom ji méli dodrzet. Mladsi ptibuzni se vétSinou skloni a dotknout se jeji
nohy, je to vrchol nejvétsi zdvoftilosti. Po zdvoftilostnim pozdraveni by méla néasledovat
béZna konverzace. Co je ale pro nds béZzna konverzace, pro Indy neni. Pro né neni problém
zeptat se na soukromé otazky, jako napt. kolik vyd€lavate penéz nebo zda jste zenaty.

Nenechte se témito otdzkami zaskocit a radéji odpovezte.

Re¢ téla

,,Nohy se povazuji za nejptizemné;jsi ¢ast lidského téla a boty za véc nec€istou, proto se
pied vstupem do domu zouvaji.“ Nohy se berou jako nezajimavou cast téla, je dobré
nevystavovat je tolik na obdiv. Pii sezeni je dobré si na n¢€ rad¢ji sednou, aby o n¢ nikdo
nezavadil, coz se téZ povazuje za vrcholn€ nesluSné. Opakem nohou je hlava, ta se
povazuje za nejlepsi ¢ast téla. Pokud chceme starSiho ¢loveéka uctit pozehnanim, pohladime
ho pravé po hlavé. Indové maji odliSné vnimani prostoru. Pfi tak vysokém poctu obyvatel
na malém tzemi Indové neciti tésnost, jsou na ni zvykli. Proto pfi strkanici, nebo tlacenici

na ulici je dobré zachovat klid, je to opravdu normalni (Roshen a kol., 2009, str. 824).
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Vhodné obleceni

Indové jsou hodné konzervativni, co se ty¢e oblékani, ptisné opatieni panuje hlavné u
zen. V malych méstech ¢i na vesnicich Zeny nosi tzv. sari. Ve vétSich méstech je pfisnost
Vv oblékani niz$i. Zeny se snazi kopirovat zapadni styl, ktery pfedstavuje hlavné dZiny a
tilka. Potad ale plati jisty konservatismus, tudiz minisukné s odhalenym biiskem by méla
jit stranou. Pti vecernich akcich je dobré mit na sobé oblek. Pokud jste pozvani jit nékam
ven, Vv teniskach vas nikam nepusti.

Pokud cizinec nedodrzi indicka pravidla oblékani, neni to az tak velky problém, pokud
nebude schvaln¢€ provokovat odhalenosti. Jestlize ale chcete udélat dojem a zaptisobit na
Indy, hlavné pokud s nimi néco vyjednavate a néco od nich potiebujete, je lepsi se indicke

modé podridit, minimalné ji alespon respektovat (Roshen a kol., 2009).

Osloveni

V jizni Indii se nepouzivaji ptijmeni pii osloveni, ale pouziva se anglické Mr./Ms. a
jméno. Muslimové a sikhové maji nékolik jmen, proto je vzdy lepsi se jich, na zacatku
konverzace, zeptat, jak si pieji byt oslovovani. Akademické a profesionalni tituly jsou

v Indii velice cenény (Katz, 2007).

Darovani dara

Indové véti, ze darovani dart pro né ptinasi lepsi prechod do dalsiho zivota. Dary, jako
jsou drobné penize, se vétSinou davaji pii vyznamnych oslavach, ¢i udéalostech, jako je
narozeni ditéte, smrt, narozeniny. Neni dilezitd cena daru ¢i finanéni obnos, ktery je
n€komu vénovan, ale upfimnost s kterou je dar podan. Pokud jste pozvani k Indovi na
jidlo, nemusite nosit dar. Hinduistim by se nemély ddvat dary z kize, muslimiim zase

lahve s alkoholem. Darky se nikdy neotviraji hned, jak je dotyény obdrzi.*

1> Kwintessential [online]. 2010 [cit. 2011-1-19]. Dostupné z:
http://www.kwintessential.co.uk/resources/global-etiquette/india-country-profile.html
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Indické jidlo

Indové se mohou chlubit svou specifickou kuchyni, pro kterou jsou typicka hlavné ostra
jidla. Samotny proces jidla povazuji témét za kulturni udalost, pfi niz se schazeji celé
rodiny. Indové nejsou dochvilni, od cizinct ale o¢ekavaji, ze ptijdou na cas. Indové jsou
schopni vas pii prvnim kontaktu pozvat na typicky Caj ,,masala“ nebo na jiné pohosténi.
Od vas, jako od hosta se ocekava, ze feknete zdvorilé ne. Radi vas budou ptemlouvat.
Indové nejedi hovézi maso, kravu povazuji za posvatnou, vyzadat si misto toho muzete

. vy s MMt e v v 1
jehnéci, kute ¢i vyjimecné rybu. 6

Z:ikladni pravidla pri stolovani

- Hinduisté nedovoluji nikomu mimo jejich kastu ¢1 nabozenstvi dotykat se jejich jidla.

- Pii1 dojedeni svého pokrmu uslysite od Indl jiz zndmé ,,namasté* (Acuff, 2008).

- Indové jedi rukou, zadsadné pravou.

- Zeny nejprve naserviruji jidlo svému muZi a détem, samy jedi vétsinou posledni.

- Jidelni stal u vétSiny domacnosti, hlavné na vesnicich, chybi. Stil je vynalez zapadnich
stati. Indové preferuji sezeni na zemi v kruhu. Jidlo maji rozloZené na zemi uprostied.

- Ponechani zbytku jidla na talifi naznacuje, ze jste spokojeny a jidlo vam chutnalo, pokud
dojite vSechno, naznacCujete tim, ze jste stale hladovy.

- Lehka konverzace pti mluveni je povolena, mluvit s otevienou pusou je viak zakazano®’

®Kwintessential [online]. 2010 [cit. 2011-1-19]. Dostupné z:
http://www.kwintessential.co.uk/resources/global-etiquette/india-country-profile.html

" CAVILLERLI, Jennifer. Helium-Dining etiquette [online]. 2002-2012. [cit. 2011-1-23].
Dostupné z http://www.helium.com/items/1012589-proper-dining-etiquette-in-india
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4.4.4. Etiketa a obchodovani v Indii

V nékterych kulturach je obchodni jednani povazovano za kulturni obfad se svymi
zvlastnimi predpisy a pravidly. Indie neni vyjimkou. Elementy jako je podnebi, misto
schiizky, pohosténi a zdvofilost pati k obchodnimu jednani stejnym dilem, jako jednani
samotné.

Indie je zemé¢, kde dobry vztah s protéjSkem, oboustranna divéra a respekt jsou hlavnimi
ptispévky k dobrému obchodnimu jednani. Kladou diraz na cas, misto a osobu jako
takovou. Indové mohou ménit své chovani podle toho, zda obchoduji s cizincem nebo
S domacimi partnery, dale pak se skupinami nebo s organizacemi. Pfi obchodovani
S domacimi partnery mohou byt ndpomocni, zatimco pfi styku s externimi partnery miize

byt od nich citit dominance, sout&Zivost a dokonce manipulace s prot&jskem.™®

Dobry vztah a respekt

Pti obchodovani v Indii je dilezité¢ perfektné se na jednani pfipravit, piiprava je
partnersky vztah. Cilem je hlavné vytvoftit vztah, zaloZeny na divére mezi partnery. Coz je
vyhoda hlavng pro budouci spolupraci.’® Vztah je zaloZen na respektu a divéte, ktery je
n¢kdy tézké ziskat. Indové vétSinou radi obchoduji s nékym, koho uz znaji nebo jim ho
nékdo doporucil. Myslenka nebyt potichu, ale ani nekritizovat je typicka pro asijské staty.
»aving face® je nazev pro vyjadieni respektu a zdjmu 1 pfes nedivéru v partnera ¢i V
obchodni navrh, ktery je ndm ptednesen. Na druhé strané, vyjadieni ,loss of face® ndm
fik4, 7ze mame kontrolovat své emoce a vzdy zlstat ptatelsky. Pokud chcete zminit

nepiijemné téma, vzdy je lepsi byt zdvoftily a nemluvit o ném vetejné. Indové respektuji

'8 The strategic negotiation institute. [online]. 2009. [cit. 2011-3-1]. Dostupné z:
http://strategicneg.com/Successful%20Negotiation%20In%20India.html
¥ The strategic negotiation institute. [online]. 2009. [cit. 2011-3-1]. Dostupné z:
http://strategicneg.com/Successful%20Negotiation%201n%20India.html
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osoby s dostateéné vysokym vékem ukazujicim vzd€lanost, dale statusem, postavenim a
univerzitnim titulem. Pro ziskani respektu a duvéry je dobré mluvit o své rodiné a ukazat
zaroven zajem o jejich rodinu. Indové maji radi, kdyz se rozpovidate o své roding, ¢asto
vam ale o té své nic nefeknou. Mnoho indickych podnikd jsou podniky rodinné (Katz,
2007).

Stanoveny postoj pri jednani

Vysledek jednani je vzdy ovlivnén dvéma zékladnimi postoji. Prubéh jednani mize mit

formu

1) soutéz x konflikt- jedna strana vitézi, nebo prohrava

2) vitéz x vitéz- vysledek jednani na zaklad¢ spoluprace, vzajemného feseni

Indové vétSinou jednaji formou spoluprace, pokud jednaji na domdci piade. Pokud jednaji
scizincem, jde tam spiSe o soutézivost. Jakmile se Indové dopracuji k duvére
V zahrani¢niho partnera, jednani probiha vice na urovni spoluprace. Indové se radi

o vécech dohaduji a smlouvaji, je to soucast jednani. Ind ma vzdy ptipravené strategie,

o kolik mtize zménit sviij plan, na jakou cenu ma smlouvat atd.?°

Prvni setkani

Indové daji na Cas, vSe musi byt hotovo v piredstihu, sami se tim ale nefidi. Obchodni
schiizka by méla byt zafizena nejméné Ctyfi tydny dopiedu (Katz, 2007). Doporucuje se
dohodnout schiizku dopisem, nebo emailem. Nejlepsi ¢as pro schiizku je pozdé rano ¢i
brzy odpoledne. Je dilezité potvrdit si schiizku tyden pfedem a pro jistotu v den konéni
schiizky zavolat, zda schtizka plati, nebot’ Indové jsou schopni schiizku zrusit minutu pted

;o 21 s o e .z o 1w ’ I v
konanim.”” Prvni schiizka vét§inou neprobiha na pudé firemni, ale spiSe nékde v hotelu

20 The strategic negotiation institute. [online]. 2009. [cit. 2011-3-1]. Dostupné z:
http://strategicneg.com/Successful%20Negotiation%20In%20India.html

2t Kwintessential [online]. 2010 [cit. 2011-1-19]. Dostupné z:
http://www.kwintessential.co.uk/resources/global-etiquette/india-country-profile.html
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(Némec, 2007). Na schiizku bychom méli dorazit v¢as, Indové jsou uchvaceni piesnosti, i
kdyz dochvilnost neni jejich silnou strankou.

Na prvni meeting by méla byt predem poslana agenda, ¢i program jednani, aby si vSichni
mohli dopfedu nastudovat co je cil jednani. Pfi prvnim jednani vétSinou na hlavni téma
nezbude &as, vétsinou partnefi poznavaji sami sebe a bavi se spiSe o b&Znych vécech.??
Inda potési jakakoliv bézna témata, jako je rodina, zajmy, cestovani. Pokud projevi partner
zajem o Indii, zvitézi na plné ¢are. Je lepsi vyhnout se tématiim jako je chudoba. Nikdy by
neméla probéhnout kritika zemé nebo zaznit rady, co by Indie méla zlepsit. Co se tyce
uvodniho pozdravu, plati stejna pravidla jako v bézném Zivoté. Muzi si podavaji ruce, u
zen by se mélo pockat, zda nepreferu;ji jen tradi¢ni pozdrav ,, namasté*. Pti osloveni je ¢im
dal vice typictéjsi oslovovani se kiestnimi jmény. Pouze pokud se Ind s partnery vidi

poprve, je lepsi zvolit formalni vztah.?

Po veSkerém piedstaveni se a pohovofeni o béZnych tématech si partnefi piedavaji
obchodni vizitky. Cizinci je nemusi nutné piekladat do hindstiny. Profesionalita vizitek je
vidét na prvni pohled, pokud uvedete sviij univerzitni titul, kterym v oc¢ich Indi stoupnete.
Vizitka se ma podavat pravou rukou a spohledem do partnerovych oci s neustalym

udrzovanim kontaktu a lehkym usmévem. Vizitka se prohlédne a polozi na stil (Katz,

2007).

Peclivost a profesionalita vystihuje nejlépe Inda. Je az piekvapujici. co vSe si zjisti o
budoucim obchodnim partnerovi. Ind jde na schiizku vzdy ptipraven. Z asijskych zemi je
Indie nejlépe jazykové vybavena, anglictinu nékdy ovladaji lépe nez Evropané, coz

mnohem usnadiiuje obchodni jednani.?*

22 Kwintessential [online]. 2010 [cit. 2011-1-19]. Dostupné z:
http://www.kwintessential.co.uk/resources/global-etiquette/india-country-profile.html

2 MOSTYN, Milan. Hospoddrské noviny. [online]. 16. 12. 20086. [cit. 2011-3-1]. Dostupné
z: http://exporter.ihned.cz/c1-17832140-jak-jednat-s-indickymi-obchodniky

2 MOSTYN, Milan. Hospoddrské noviny. [online]. 16. 12. 20086. [cit. 2011-3-1]. Dostupné
z: http://exporter.ihned.cz/c1-17832140-jak-jednat-s-indickymi-obchodniky
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Zeny a obchod

Zeny v Indii maji mnohem vét§i pravomoc nez se nam vibec mize zdat. Indie ma
nejvetsi pocet profesionalné kvalifikovanych zen. Navzdory tomu zeny stale bojuji
S uznanim svého spoleCenského statusu. Pfi obchodnim jednani Zeny nejsou brany jako
autorita, tu zde ma stale jesté muz. Zeny ze zapadu by nemély podavat Indovi ruku jako
prvni. Plati to pro vSechny obchodni partnery, kteti jedou poprvé do Indie. Pokud ¢loveék
Inda. Na vetejnosti je zakazan jakykoliv kontakt mezi muzem a Zenou. U indickych
muslimd vznikd problém, pokud Zena prvni poda ruku. Modli se poté tak dlouho, dokud
ruka neni ocCiSténa. Co se tyCe obleCeni, muzi i Zeny by méli zvolit konzervativni obleceni.
Zeny by mély mit zahalen4 rameny, zada, nohy a ruce. Vyvarovat by se mély noseni kiize,

mohlo by to Indy vyprovokovat.?

4.4.5. Prabéh obchodniho jednani

Obchodovéani v Indii probihd ve vSech urovnich spoleCnosti, Indové povazuji za
obchodni jednani i ndkup potravin, Gcet v restauraci, jizdné za taxi a nekone¢né mnoho
dalsich transakci. Jak vysvétluje bozsky viddce Visnu: “v Indii se vyjednava i o nakupu
zeleniny”. Tento zpusob nakupu ma hodnotnou cenu pro Indy, nékdy vSak ne pro

piijizd€jici turisty, zvlasté Americany.

Pravidla pro vyjedndvani ceny pii nakupu:
Realna cena za zbozi je ta, kterou opravdu zaplatite. V Indii nikde neuvidite ndpis SLEVA,

proto je dilezité cenu vyjednat, pfedtim nez ji zaplatite.

Snizit cenu az o 70%

Dovolit prodejci piedstavit vyrobek, napi. pti koupi koberct, prodavajicimu by mélo byt

dovoleno vyrobek pfedstavit se vS§emi vloZenymi emocemi, energii a Casem.

2 The strategic negotiation institute. [online]. 2009. [cit. 2011-3-1]. Dostupné z:
http://strategicneg.com/Successful%20Negotiation%20In%20India.html
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Zajimat se pouze o jedno zbozi- pokud ma kupujici v planu nakoupit vice vyrobk,
nejdiive by se mél chovat tak, jako by mél zajem pouze o jeden, a snizit cenu pro kazdy

vyrobek zvlast'.

Vyckat na bloc¢ek papirti - kazdy prodavajici Ind ma u sebe blocek a tuzku, kam mtize

kupujicim ukazovat vyjednanou cenu.

Vzdy je zapotiebi fikat “Prili§ vysokd”- jednani o koup€ zbozi by ani nemélo zacit, pokud

se kupujicimu na zacatku nepodaii sniZit cenu minimalné o polovinu.

Nakonec neni dualezité, jaka cena je vlastné za zbozi zaplacena. Pokud se prodejce usmiva
pi1 odchodu zakaznika, je zifejmé kdo tuto hru Vyhrélvél.26 Ptestoze obchodovani mezi
firmami ma jiny prubéh nez obchodovani na ulici, styl, taktiky a etiketa zlstavaji stejné.
Mohou se jen nepatrné lisit, zalezi to hlavné na tom, v které ¢asti Indie se momentalné
nachazite nebo z jaké ¢asti Indie pochazi vas obchodni partner. Zatimco Indové z jizni
Indie, hlavné¢ ty z Bangalore a Hyderabad, maji sklony k tomu byt progresivni a vice
konzervativni, sevefané se zdaji byt vétsi extroverti. V méstech jako jsou Bangalore,
Hyderabad, Mumbai, New Delhi nebo Kalkatta, nemaji ,businessmani“ a ufednici
pochopeni pro vliv jakychkoliv jinych kultur na jejich vyjednavani. Indové at’ uz jednaji o
c¢emkoliv, vS§e musi byt podle nich. Mnoho Indl je pySnych na ekonomicky pokrok své

zemé, obchodni partnefi by to méli uznat, a proto je plné respektovat (Katz, 2007).

Pravidla, ktera plati pii osobnim styku, jsou uznavana i v obchodovani. Indové jsou sbéhli
Vv jakémkoliv vyjednavani, jakoby tuto schopnost méli zakofenénou v genech (Némec,
2007).

Pro mnoho narodua je cilem obchodniho jedndni materidlni zisk, pro Indy je to hlavné

pratelstvi.?’

* FERRISS, Tim. The 4-Hour Work week [online]. 11. 12. 2007 [cit. 2011-1-19]. Dostupné
z http://www.fourhourworkweek.com/blog/2007/12/11/how-to-negotiate-like-an-indian-7-
rules/

" The strategic negotiation institute. [online]. 2009. [cit. 2011-3-1]. Dostupné z:
http://strategicneg.com/Successful%20Negotiation%201n%20India.html
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Pratelstvi, zalozené na davéte a respektu. Pro vybudovani duvéry je nezbytné sdilet
informace. Jednani miize byt rdzem ukonceno, pokud se ukdze, ze nékteré podstatné
informace jsou skryty, nebo ptekrouceny. Jednani by mélo byt pomalé, aby byly informace
predany V klidu. Indové nikam nespéchaji. Proto by budouci zahrani¢ni partnefi méli byt
hlavné trpélivi a schopni kontrolovat své emoce. Pribéh jedndni v podéani indickych
obchodnikd mize n¢kdy vypadat velmi zmaten¢. O hlavnich tématech mluvi dosti celostné
a preskakuji od jednoho tématu k druhému, na coz zrovna pfisluSnici zapadnich statt
nejsou zvykli. V kazdém ptipad€ by rozzlobenost méla jit stranou. Zahranicni partnefi by
se méli vyvarovat jakékoliv snaze jedndni uspéchat a vyvijet tlak na ukonceni jednani.
Taktiky jako je ¢asovy natlak a vypoveédni lhity Indové berou jako neochotu navazat
dlouhodoby obchodné - partnersky vztah.

Indi¢ti obchodnici jsou velice bystfi muzi, neméli by byt podcenovani. Vétsina z nich
miluje obchodovani a smlouvani, ackoliv v tom nejsou zas tak zb&hli v porovnani s jinymi
Asiaty. Dohady o kone¢nych cenédch jsou vétSinou velice zajimavé, nebot’ rozdil mezi
plivodni navrhovanou cenou a cenou finalni vétSinou byva az 40%.

V obchodovani se ¢asto pouzivaji tzv. klamavé techniky. Lhani, vysilani $patnych non -
verbalnich signal ¢i ptfedstirani nezdjmu. Témto taktikdm by se mél budouci jednatel
vyhnout pokud ma v planu jednat piimo s Indy. Taktiky lhani a blafovani nakonec mohou
vést k naruseni veskerych vztahli. Indové Casto pouzivaji vyrazy, jako ,,good cop, bad
cop”. Neékdy muze byt vyhodné si zkusit tuto taktiku pii svém vlastnim obchodnim
jednani. Opatrnym blafovanim ziskate cennou vyhodu bez jakéhokoliv ni¢eni pracovnich
vztahii. Nicmén¢ do budoucna je lepsi eliminovat pocet ,,bad cop*.

Indicti jednatelé se vyhybaji agresivnimu a nepratelskému chovani, protoze ovliviiuje
dobré vztahy. Ale i v zemich nejvice orientovanych na ptatelstvi a divéru, jednani nékdy
probihd pod emociondlnimi technikami, jako jsou pokusy citit se vinny, pouzivani grimas
nebo odvolani se na osobni pratelstvi. U Indi je tfeba se téZ témto taktikdm vyhnout.
Indové jsou mistéi v pfimych otazkach. Casto se ptaji na rovinu a oéekavaji piimou
odpovéd’. Od Inda se toto jednani ocekava. U protéjSku je tfeba si dat pozor, aby toto
chovani neptehnal a nemélo to naprosto jiny ti¢inek nez u Indi, tim je konec spolupréce.

V Indii se téZ setkdme s korupci, nejen ve vefejné sprave, ale i v obchodovani. Jak jiz bylo

feceno, vSichni Indové maji ve zvyku davat si darky, to se jako uplatek nebere. Je potieba
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toto rozlisit. To co Evropané povazuji za uplatek, Indové berou jako darek. Pii kone¢ném
rozhodnuti o uzavieni spoluprace neberou v potaz pouze univerzalni principy, ale v§imaji
si téz specifickych situaci. Osobni pocity a zdzitky jsou pro n€¢ mnohem silnéj$i nez
jakakoliv fakta. Indové jsou ochotni riskovat, pokud citi doptedu, ze to za to stoji (Katz,
2007). Jelikoz v Indii plati pravidlo tcta ke star§imu, pravomoc rozhodovaci by se méla
ponechat nékomu star§imu, ¢i nékomu s autoritou. Indické spolecnosti jsou casto podniky
rodinné. Veskera dulezita rozhodnuti se tedy ponechavaji na patriarchovi rodiny, jak je

A4

kone¢ny verdikt jednani, radé€ji vSe sepiSou pisemné, aby obé& strany porozumély, 0 co se

L Y1 o 2
jedna a aby se ptfedeslo nedorozuméni. 8

28 Negotiations Training Institute of America. [online]. [cit. 2011-3-1]. Dostupné z:
http://www.negotiationsworkshop.com/tips/negotiating_with_indian_counterparts.htmi
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5. PRAKTICKA CAST

Pro svoji praktickou ¢ast jsem oslovila ¢tyfi respondenty, ktefi jsou né¢jakym zpisobem
spojeni s Indii. Polozila jsem jim nékolik otazek tykajicich se indickych zvykd, chovani a
jeho vlivu na obchodni jedndni, dale pak vlivu nabozenstvi a kastovniho systému na
indickou mentalitu, nazory na zeny v obchodovani a komunikaci. Piestoze otazky dostali
respondenti stejné, byla jsem prekvapena, jaké riznorodé - ¢asto mimo téma - odpovédi

jsem dostala.

1) respondent - Milan Harmacek

Pan Milan Harmacek se poprvé dostal do Indie v roce 1988 v ramci zalozeni firmy na
vyrobu Zelezni¢nich narazniki. Slo o spole¢ny podnik, Ceskoslovensky stat vlastnil 30% a
soukromy indicky investor 70%. Poté se s Indii setkaval jen velmi okrajové a dalsi spojeni

nastalo v roce 2010 a trva. Dnes pracuje pro firmu ZKL Group.

Pan Harmacek by Indy charakterizoval jako skvélé, malo zkazené, mimotradné pracovité a
poctivé. Tvrdi, Ze ,,i vV Indii jsou padousi, ale jen v malém méfitku. Indové si nepodavaji
ruce tak Gasto jako my Evropané. Zenam se podava ruka je§té méng. Zena spise sepne ruce
a ukloni se. Stoji pfi setkani o kriicek dal nez muz ¢i manzel. Anglicky umi vzdélanéjsi
Indové mnohem 1épe nez my. Ziji od détstvi v angliéting, televize a filmy jsou v angli¢ting
s anglickymi titulky. Ufedni dokumenty jsou velmi &asto v angli¢ting, mnohdy Indové
Z riiznych ¢asti Indie mezi sebou nemluvi hindi, ale anglicky, je to takovy spojujici jazyk.

Méné€ vzdelani a chudsi Indové umi anglicky samozifejm¢ hilife, extrémné chudi vibec.
Indové vétSinou jedi pravou rukou, vidlickou nebo jen rukou. Jsou relativné dochvilni,
nékdy ale $patné odhadnou €asové moznosti dopravy, ptijdou tedy pozd¢, ale omluvi se.
Uspéch komunikace s Indy zavisi zejména na tom, zdali oni cht&ji, o¢ekavaji néco od vas
nebo ne. Chté&ji- li néco od vas, jsou Uzasni, pozorni, aktivni. Na druhé strang, pokud vy
potiebujete néco od Inda, rychlost reakci se velmi zpomali. Jste-1i hostem, staraji se 0 vas

velmi dobie a zahrnuji vas darky. Na samotny priitbéh obchodniho jednani se neni tfeba
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moc pripravovat, pokud o Indii néco vite. Chovani, které plati ve spoleCnosti, plati i
vV obchodovéni. Dtilezitost znalosti kultury pro uspésné obchodni vztahy je klicova, 1 kdyz
hinduisté, intenzivné véfici 1 v nejvzdélanéjsich kruzich. Na pracovistich jsou modlitebny.
Pracovni den vzdy zac¢ind modlitbou. Pfi sluzebni cesté Casto zastavuji u chramu, aby se
mohli pomodlit. Vira je integralni soucasti zivota Indl. Indickd Zena se postupné
emancipuje, coz ma vliv na rozpad tradi¢nich hodnot. Nezastavaji zatim mnoho
vyznamnych pozic, vyjimkou je politika. V obchodovani je casto nevidime. Pti

spolecenskych i obchodnich setkéani se tvoti samostatné hloucky muzi a zen.

2) respondent - Rajay Sarnaik

Pan Sarnaik je Ind, pusobi ve vyrobni sféfe firmy Schoeller v Litvinové jako asistent

vyrobniho feditele. V Cechach Zije jiz nékolik let.

»Indové jsou ,dric¢i“, pracuji mnohem vice hodin, nez jsou zvykli Evropané. Mnoha
obchodni rozhodnuti jsou vykonana ve vecCernich hodinach, kdy se shrne prace za cely den.
Obchodni jednani ale probihaji v pozdéjsich dopolednich hodinach nebo odpoledne kolem
15. hodiny. Pii prvnim setkani se Indové pozdravi tradicnim slovem ,,Namasté“, lehkym
sklonénim hlavy a sepnutim obou rukou u hrudi, s lehkym tklonem. To je tradi¢ni indicky
pozdrav. Cast&j§im pozdravem se stava anglické ,.good morning“ s podanim ruky. Zeny
Vv Indii jsou Casto zapojeny do obchodovéni. Hlavni sféra, v které pisobi, je IT primysl,
kde dokonce poctem pievySuji muze. Vliv naboZenstvi na obchodovani mizeme vidét
pouze Vv urcitych regionech. Veskera obchodni jednani probihaji v anglicting i tady v ceské
firmé¢ se komunikuje vyhradné v anglictin€. Vyjimkou jsou pouze jedndni na vysoké
urovni tykajici se benchmarkingu, dalezitych rozhodnuti, jednani o domaci indické firmé

atd. Indové pracuji hlavné ve skupiné. Tymova prace je zéklad jejich obchodu.*
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3) respondent - Bhagwant Sandhu

Téz pan Sandhu je Ind, ktery pochazi z vesnice. V roce 1987 odletél do CSSR. V roce
1995 dokoncil kandidaturu v oboru astrofyzika. Pak se vratil zpét do Indie a od roku 1996
je zpét v Ceské republice, kde podnika. Tvrdi o sobé, Ze je racionalni ¢lovék a velky
diplomat, tudiz nevi, jestli se jeho odpovédi budou hodit. Ma pocit, ze je dost odlisny od

Indt, ktefi na rozdil od néj uvazuji iracionalné.

Indie podle néj neni zaostala zemé, vzdy méla vysokou uroven matematiky, védy a
filosofie. ,,KdyZ Evropané neuméli nic, Indie byla velmi vyspéla civilizace. Indové jsou
velmi pracoviti. Neumi jen vyborné anglicky, ale jsou kapacity na software, l€katstvi, védu
a vyzkum. Indové jsou na sv€tové urovni, protoze maji svétovou uroven, ta sila je v nich,
maji néco v sob¢. Je tézké fici, zda jejich chovani, zvyky, nabozenstvi a tradice maji vliv
na obchodovani. Clovék, ktery nepozna indickou kulturu, miize byt piekvapen a

pti nedodrzeni tradi¢nich zvykt a chovani mize dojit k ukonéeni kontaktu s Indem. Na
druhou stranu lidé se daji rozd¢lit pouze podle toho, zda jsou schopni ¢i neschopni. Takze
to, jestli je nékdo hinduista a vyznava si své hodnoty, nebo jestli je nevétici, nehraje az tak
velkou roli.

Indie v posledni dob¢ hodné ekonomicky roste, nemyslim si, Ze je to ddno nasi kulturou,
povahou, ndbozenstvim, prosté ¢imkoliv. Povaha naSeho naroda je 1éta stejna a porad tam
byla. Kdyby kultura néjak ovliviiovala obchodovani, ekonomiku, politiku, musela by ji
ovliviiovat pofad, neustale, coz se nedéje. Zeny v Indii maji vét§i prava, neZ v Evropé nebo
v Americe. Kdyz v Anglii jesté Zeny nemély pravo volit, v Indii uz byly Zeny v
parlamentu. Ted’ mame prezidentku. Zena v Indii ma $anci, pokud je z takové rodiny, ktera
pro ni néco chce udélat, to plati i v podnikéani. Pro typického Inda Buih je host. Jakykoliv
clovek, ktery ptijde, jakykoliv €lovek, ktery se snazi navazat s Indem kontakt, je ptivitan

jako host i v obchodnim Zivoté. To je takova krasna indicka vlastnost.*
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4) respondent - Ashutosh Shukla

Student IT softwaru zije Vv Indii. Jeho otec pracuje ve spoleCnosti vyrabéjici zeleznic¢ni
traté. Ashutosh mu Casto ve firm¢ pomaha. Firma neni az tak v kontaktu se zahrani¢nimi
partnery, obchoduji pouze mezi Indy samotnymi. Ashutosh je siln¢ nabozensky zaméieny,
rozhovor, ktery probihal pfes skype byl plny poucek o chovani k lidem. Pokud se budeme
chovat Spatné, vSe se nam vrati mnohokrat vice- karma, proto bychom méli vypustit ze
svého mysleni negativni vlivy. K hlavnimu tématu bylo tézké se dostat, nakonec pochopil,

co po ném zadam a plynné odpovidal dle svych zkuSenosti.

,Indové jsou silni a to je dostalo v ekonomice na takovou pozici, kde jsou. Tato sila je
vidét, i kdyZz se uzaviraji obchodni smlouvy nebo jen fesi zalezitosti ohledné firmy ¢i
dalSich projektti. Indové maji na véci dost ¢asu a jsou to velci diplomaté. Kdyz s né¢im
nesouhlasi, neodpovi vam ne. Snazi se z toho tzv. ,,vybruslit“. Pokud se jich na néco ptate
a oni to nevédi, téZ vam budou na vSe kyvat. Toto chovani mozna mizZe byt nékdy problém
pii obchodovani Inda se zahrani¢nim partnerem, nebot’ Indové jsou na takové chovani
zvykli. Pti jakémkoliv obchodnim setkani se bavi polovinu ¢asu o béznych vécech. Ne¢kdy
se ani v ten den nedostanou k tomu, co vlastné chtéli projednat. Je dulezité, aby Indové na
vysSich pozicich uméli anglicky. Indové maji nékolik jazykd a severan si nerozumi
S jizanem, anglictina je takovy spojovaci jazyk. Neni pro né tézké mluvit anglicky, slysi ji
od malinka. To, jakého je ¢lov€k nabozenstvi se nijak neprolinda v obchodovani. Tim
nabozenstvim se mysli ¢isté¢ modleni. Hinduismus vlastn¢ neni ani naboZenstvi, je to smés
pravidel, zvyki, které se prolinaji do kazdodenniho zivota Indu. Je to jejich styl Zivota. Co
se tyce modliteben, chramy jsou skoro na kazdém rohu ulice a ve firmach jsou téz modlici
mistnosti. Zeny se v podnikani objevuji hlavné v obchodech, napf. s obleéenim, dobré jsou
téz v politice. V oblasti podnikani jich ale moc k vidéni neni. Pfeci jen je to prace pro
muze. Pro kazdého cizince, ktery by chtél uzavirat s Indy obchod, je dobré doporuceni
zjistit si néco o tradi€nich zvycich. Nejde jen o samotné obchodni jednani a jak se tam
chovat. Indové chtéji své partnery co nejvice poznat, po jednani jsou €asto pozvani na
vecefi bud’ do rodiny nebo do restaurace a bylo by dobré védét, jak takova indickd vecete

probihd. U Indl je dulezitd divéra. Pokud Ind nedivétfuje svému partnerovi, je schopen
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okamzité¢ ukoncit komunikaci. I kdyz se vlivem globalizace dostavaji do indickych zvykt

ty americké, stale si Indie drzi sviij charakter a to déla Indy t€mi témét nejlepsimi.*
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6. ZAVER

Prace ptinasi vycet kulturnich rozdilnosti, se kterymi musi obchodnici doptedu pocitat a
pripravit se na n¢, jestlize ocekavaji kladny vysledek svych jednani. OdliSnost se projevuje
zejména v tradicich, zvycich, komunikaci, chovani, odliSném vnimani Casu, prostoru a
dalSich elementech. DnesSni doba 21. stoleti nabizi lidem poznavat jednotlivé kultury at’ uz
jako obycejny navstévnik nebo jako jednatel ¢i obchodnik. Kulturni tradice projevujici se
Vv bézném zivoté se projevuji téz v ekonomice, proto je zdlraznéna jejich dulezitost
v obchodovani. Ekonomické trhy se prolinaji. Globalizace ndAm dava moznost proniknout
do svéta jinych kultur a spolupracovat s nimi v ramci obchodu. Obchodnici a manazefi by
meéli porozumét dané spolecnosti a podle toho ptizplsobit své rozhodovéani a jednani.
Kazda spolecnost je tvofena raznymi zvyky a tradicemi, které zlstavaji v povédomi
jednotlivelt a pomahaji jim utvofit néjaké hodnoty a nazory. Tyto hodnoty vzniklé
Z celkové kultury néaroda jsou dilezitym prvkem pro manazery a ,marketéry“, ktefi
piizpisobuji své obchodni zaméry pozadavkiim spolecnosti.

Evropské firmy se nerozhodnou obchodovat s indickym obleenim — sari- jelikoz je
znamo, ze poptavka po ném by byla minimalni. Pan Harmacek je dikazem toho, Ze mezi
sebou mohou obchodovat firmy s naprosto odliSnou kulturou. Sam tvrdi, Ze spravna
komunikace a ptizpisobeni se mistnim zvyktm, vedouci k GispéSnému jednani, je proces
klicovy. Pro dobrou obchodni spolupraci je nutné timto procesem projit. Tvrzeni dalSich
respondentti rovnéz prindsi zajimavé a podnétné informace o indické mentalit¢ a
obchodnim chovéni.

Indickd kultura disponuje vyraznou spolecenskou strukturou (kasty), kterd musi byt pfi
jednani striktné dodrZovéana. Globalizace dnes zasahuje i1 indickou kulturu a dochézi tak

K prolinani stylti obchodni komunikace a vedeni jednani.
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