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Edi¢ni poznamka

Pro veskera ¢inska slova, kterd se v této praci vyskytuji, je vyuzivan mezinarodné
uznavany transkripéni piepis pinyin. Slova, ktera nejsou vlastnimi jmény, jsou Vv textu
psana kurzivou. V piipad¢, ze se jedna o slovo, pro které existuje v ¢estiné exonymum,
je v této praci pouzito.

Dalsi poznamkou, kterou je tieba brat pii ¢teni tohoto textu v potaz, jsou nasledujici
pojmy. Oznadeni Cina v této praci predstavuje Cinskou lidovou republiku, zkracend CLR.
Cifany jsou v této praci mysleni lidé, pro které je &inskym ekvivalentem oznadeni
zhongguoren. Jedna se o obany CLR bez ohledu na jejich narodnost, neni tedy

rozhodujici, zda se jedna o minoritni Hany ¢i pfisluSniky jakéhokoliv jiného etnika.



Uvod

Vzhledem K postupné globalizaci je bézné, Ze spolu obchoduji spole¢nosti
pochazejici z odlisSného kulturniho prostiedi. Diky zasadni restrukturalizaci systému,
kterou Cinska lidova republika prosla v uplynulych desetiletich, vznikla moznost
navazovat s Cinou vzajemnou obchodni spolupraci. Této piileZitosti vyuziva
V soucasnosti také mnoho ¢eskych podnikatelskych subjektt. Je vSak diilezité, aby si byly
védomy uskali, na kterda mohou pfi své cesté za ziskem narazit.

K tomu, aby byly Ceské spole¢nosti schopny zvysit svou konkurenceschopnost
v boji na ¢inském trhu, je v jejich zajmu obeznamit se S taméjsi legislativou, situaci na
trhu, ale rovnéz by mély byt pfipraveny na odliSné kulturni prosttedi, ve kterém se budou
pohybovat. Cinské obchodni jednani ma své pravidla, z pohledu zapadniho obchodnika
mnohdy nepochopitelna, jejichz dodrzovani muze byt klicem k GspéSnému navazani
spoluprace. Dodrzovani vzorci chovani typickych pro ¢inskou kulturu mize pfi
obchodnim jednani nendpadné, ovSem velmi vyznamné ovlivnit proces komunikace
a navazani spolupréce.

Tato problematika si zaslouZzi pozornost, cozZ je jeden z dtvodu, pro¢ se specifika
jednani s ¢inskymi obchodnimi partnery stala tématem této diplomoveé prace.

Doporuceni, jak se chovat pfi obchodnim jednani s ¢inskymi partnery, Ize najit
v mnoha publikacich tykajicich se obchodovani v Ciné i spoledenského chovani. Otazkou
je, zda maji tato omilana pravidla stdle vyznam a zda jsou stale aktualni. Prave na tuto
otazku by meéla ve findle odpovédet tato diplomova prace. Kromé piehledu pravidel
a zkoumani jejich aktudlnosti jsou obsahem této prace také informace o piiprave
a priabéhu obchodniho jednéni z teoretického hlediska, a samostatna kapitola je vénovana
rovnéZ faktorim cinské kultury, které se na utvatreni zminénych pravidel a atmosféry pfi

jednani podili.



Vymezeni cilii prace

Cilem této diplomové prace je na zakladé¢ dostupné literatury sestavit piehled
zakladnich pravidel, ktera je doporuceno dodrzovat pfi jednani s ¢inskymi obchodnimi
partnery, a poté na zaklad¢ kvalitativniho prizkumu ovéfit, nakolik jsou tato pravidla
aktualni a dodrzovana v praxi. Ke kvalitativnimu prizkumu byla zvolena metoda
strukturovaného rozhovoru. Hendl (2016, s. 177-178) charakterizuje strukturovany
rozhovor jako interview s pfedem pfipravenymi otdzkami pro respondenty.

Dil¢im cilem je seznamit Ctenafe s pfipravnou a prib&hovou fazi obchodniho
jednéani a rovnéz s kulturnimi aspekty, které maji na utvareni pravidel pii obchodnim
jednani v Ciné vliv.

Jelikoz je problematika pravidel pii obchodnim jednani natolik rozmanita, cilem
této prace neni sestavit a overit kompletni obchodni protokol, nybrz zaméfit se pouze na
stézejni specifickd a nezvykla pravidla, se kterymi se obchodnici evropského pivodu

mohou pii svych jednanich s Cinany setkat.
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Struktura prace a metodologie

Tato prace je ¢lenéna do ¢tyi kapitol. Prvni tii kapitoly slouzi jako teoreticky zaklad.
Za ucelem uvedeni do tématiky je prvni kapitola vénovana obecné charakteristice
obchodniho jednani. Je rozdélena do podkapitol, které se vénuji jednotlivym bodim
teorie piipravy a prub¢hu jednani. V této ¢asti je rovnéz prostor pro problematiku jednani
se zahrani¢nimi partnery. Druha Kkapitola ma za ukol stru¢né seznamit s kulturnimi
specifiky Ciny, jelikoZ ta se vyznamné podili na utvafeni spoleéenskych pravidel, ktera
se poté¢ dale odrazi v obchodni sféte. Diraz je taktéz kladen na rozdil mezi ¢inskou
a ¢eskou kulturou. Tteti kapitola se jiz vénuje konkrétnim specifikiim jednani s ¢inskymi
obchodnimi partnery.

Ctvrta kapitola je prizkumnou &asti této prace. Je zde popsana metoda
kvalitativniho vyzkumu, ktery byl v této praci pouzit, véetné stru¢ného piedstaveni
daného vzorku respondenti. Druhd cast jiz predkladda samotnou analyzu dat, za niz
nasleduje jejich shrnuti a porovnani s informacemi z teoretické ¢asti.

K vypracovani této prace, konkrétné ke kapitolam teoretické ¢asti, byla pouzita
prevazné literatura Ceskych a zahrani¢nich odborniki na dana témata, v mensi mife poté
internetové zdroje. Nékteré z uvedenych informaci byly vypozorovany a nashromdzdény
béhem mého studijniho pobytu v Sanghaji v roce 2017, pii kterém jsem méla moznost
setkat se s nékolika profesionaly pohybujicimi se ve sféte mezinarodniho obchodu.

V ramci praktické ¢asti bylo cilem odhalit, zda se prevazné teoreticky nasbirana
pravidla pro obchodni jednani s Citany dodrzuji v praxi. Pro splnéni tohoto cile byl
pouzit rozhovor, pro ktery byli osloveni odbornici, kteti maji zkuSenosti s navazovanim

obchodnich stykt s ¢inskymi firmami.
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Teoreticka ¢ast

1 Obecna charakteristika a faze obchodniho jednani

Vzhledem k tomu, Ze hlavnim tématem této prace je problematika obchodniho
jednani, je mu vénovana pocatecni kapitola. Piestoze je pojem ,,obchodni jednani* hojné
pouzivan, jeho piiprava Ci prub¢h skytaji mnoho uskali, na kterd je vhodné se zaméfit.
Z tohoto divodu je tato kapitola vénovana jeho obecné charakteristice, fazim, a celou

kapitolu zavrSuje problematika obchodniho jednani se zahrani¢nimi partnery.

,,Jednani je lidska cinnost, pri niz se setkavaji, resp. stietdvaji, dvé nebo vice stran

k posouzeni obecné nebo konkrétni problematiky. (Srongk, 2005, s. 6).

U jednani lze rozliSovat jeho ucel a uroven. Jednani maze probihat napiiklad za
ucelem predkladani navrhi, vymény nazora ¢i ptipravy rozhodnuti. Co se tyce trovné
jednéni, mize probihat na nejvyssi tirovni, kdy spolu hovofi predstavitelé dvou zemi, ale
také na tirovni mezi rodinnymi piisluSniky. Jak uZ napovida nézev, tato prace je vénovana
jednani obchodnimu.

Pro obchodni jednani plati, Ze miize byt vedeno Ustné i pisemné, a v dnesni dobé
modernich technologii také online skrze rtizné komunikac¢ni platformy. V obchodni sféte,
snad vice neZ v jakékoliv jiné, plati, Ze béhem jednani sleduji strany své vlastni cile,
kterych chtéji dosahnout. Za cil obchodniho jednani miize byt povazovano dosazeni
konkrétniho zaméru, ale také ziskdni informaci ¢i naopak blokovani dohody se tfeti
stranou. Vysledkem obchodniho jednani mize byt konkrétni dohoda obou stran nebo
naopak zéasadni neshoda. Rovnéz miize dojit k dohod¢ o jeho prodlouzeni ¢i odloZeni na
neuréito (Srongk, 2005, s. 6-12).

Obchodni jednani je v odborné literatufe rozdéleno do nékolika fazi. Naptiklad
autofi Gullova (2013, s. 24) a Sronék (2005, s. 13-14) rozdéluji jednani do dvou
zakladnich fazi, které se nasledné vétvi dal. Pro snadnéjsi orientaci v tomto déleni slouZzi

nasledujici Obrazek €. 1.
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Obrazek ¢. 1 Schéma znazornujici faze jednani

Ramec
Cile
Vécna
Strategie
— Ptiprava Taktika
Personalni
Organizacéni
Faze jednani  — | Organizatné-
technicka
Pred
— Prabéh —— Béhem
Po

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Gullové (2013) a Sroiika (2005)

1.1 Pripravna faze

Kazdému uspéSnému jednani musi predchézet piiprava. Rozsah ptipravy je zavisly
na vyznamnosti jednani. Mezi vyznamnosti a pfipravou plati pfima uméra, tedy ¢im
vyznamnéjsi jednani, tim by méla byt jeho ptiprava dikladné;si.

Ptipravu jednani lze dale dé€lit na jednotlivé ¢asti. S timto schématem pracuji jiz
diive zminéni Sona Gullova (2013, s. 24) a Ivan Srongk (2005, s. 13-14), ale taktéz
Miroslava Zamykalova (2003, s. 14). Tito autofi se shoduji na rozdéleni ptipravné faze

na vécnou a organizacni.

1.1.1  Vécna priprava

Cilem vécné piipravy je stanovit ramec jednani, cile jednani, strategii a taktiku.
Ramec jednani

Pod slovnim spojenim ramec jednani se skryva piiprava tématu. Vymezeni mize
byt dvoji, a to pozitivni a negativni. Pozitivni vymezeni tématu piedstavuje oblast, o které
maji strany v umyslu hovoftit, zatimco negativni zahrnuje oblasti, o kterych se hovofit
nebude. Ramec jednani tedy stanovuje hranice, ve kterych se bude téma komunikace

pohybovat (Sron&k, 2005, s. 13).
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Stanoveni cili

Stanoveni cilt je dalezité pro zvoleni sméru, jakym se jednani bude ubirat. K tomu,
aby byly cile vymezeny spravnym zptsobem je doporucovana metoda SMART (Dolezal
et al., 2009, s. 63). Podle ni by cile m¢ly byt:

e S —specifické,

e M —mérfitelné,

e A —dosazitelné (z anglického achievable),
e R —realistické,

e T —terminované.

V praxi to znamena, Ze pokud si firma chce stanovit specificky cil, nemé&l by byt
stanoven napiiklad jako ,,dosazeni vétsiho vynosu®. Mnohem vhodnéjsi je formulace ,,do
konce roku 2019 zvysit vynosy podniku o 15 % oproti dne$nimu stavu, métené pomoci
vysledku hospodafeni a trzeb z prodeje zbozi ¢i sluzeb®. Takto formulovany cil je
zaméteny na urcitou oblast, je tedy specificky, je rovnéz velmi dobfe métitelny, taktéz je
dosazitelny, realisticky, a vzhledem ke stanovenému ¢asovému rozmezi i terminovany.
U takto stanoveného cile 1ze poté mnohem lépe kontrolovat jeho plnéni v Case.

Cile obchodniho jednani mohou byt jednorazové, naptiklad jednordzovy nakup
produktu, ale ve vétsiné piipadu se jedna o cile opakované. Opakovany cil piedstavuje
navazani takové spoluprace, ktera bude moci pokracovat do budoucna, nebo na kterou
bude mozno v budoucnu navazat. Cile jsou vétSinou hmatatelného charakteru, zpravidla
se jedna o nakup ¢i prodej zbozi, prodlouzeni smluv, navazani spoluprace apod. Nékteré
firmy mayji cile nehmatatelné. Pod timto pojmem se skryva vytvofeni pfedstavy o sile
firmy, prosazovani uréitych principt, vylepseni pozice na trhu apod. (Sronék, 2005, s. 13-
14).

Strategie

Strategie oznacuje souhrnny dlouhodoby plan, na zakladé kterého ma byt dosazeno
pfedem stanovenych cili. Je vSak nezbytné nezaménovat strategii obchodniho jednani se
strategii firmy. Miroslava Zamykalova (2003, s. 33-34) ve své publikaci dé€li strategii na
kompetitivni a kooperativni.

Kompetitivni strategie podle Zamykalové (2003, s. 33-34) piedstavuje snahu
zvitézit na ukor druhé strany. Dochazi k situaci, kdy je jeden partner siln€j$i a netstupny.

Ve vétSin€ piipadid dojde k uzavieni dohody, ze které plynou vyhody pfedevSim pro
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siln€j$i stranu, pfipadné nedojde k uzavieni dohody vibec. Tento model je vétSinou
pouzitelny pouze kratkodobé, jelikoz nerozviji vztahy mezi jednajicimi subjekty.
Zpusob kooperace je opakem kompetitivni strategie. Zamykalova (2003, s. 33-34)
jej piedstavuje jako model, ktery ma za cil oboustrannou spokojenost vSech zucastnénych.
Dochézi ke spolupraci, kompromisiim, nechybi vzajemny respekt a ticta vii¢i partnerovi.
Kromé dobrych vztahit mize byt ptinosem kooperace napiiklad vétsi vyjednavaci sila
v budoucnu s dalsi stranou, kterou partnefi ziskaji na zaklad¢ spoluprace.
Taktika
Taktika uzce souvisi se strategii, ale je nutno na ob¢ tyto oblasti nahlizet separatn¢.

Taktika je podfizena strategii, ale zatimco strategie oznacuje dlouhodoby plan spoluprace
s protéjSkem, taktika se tykd samotného jednéani. V podstaté se jedna o styl, jakym budou
strany vyjednavat. Samfrits Le Poole ve své knize uvadi n€kolik odlisnych taktik (1992,
S. 133-154). Zamykalova (2003, s. 42) s nimi nasledné pracuje a déli je do tii kategorii:

o taktiky obstruktivni,

o taktiky ofenzivni,

e taktiky klamavé.
Mezi taktiky obstruktivni lze zatadit naptiklad taktiku, kterou Le Poole (1992, s. 133)
nazyva jako ,,saldmova taktika®. Jeji podstatou je predkladat své pozadavky postupné,
nikoliv najednou. Zvysuje se tak pravdépodobnost piijeti pozadavkd druhou stranou.
Mezi ofenzivni taktiky l1ze dle autora jednozna¢né zafadit zastraSovani, ke kterému
dochazi, kdyZ jedna strana zneuZziva svého postaveni, aby umlc¢ela nebo odradila druhou
stranu. Jako jednu z klamavych taktik Le Poole uvadi pfipad, ve kterém se jedna ze stran
vymlouva na nedorozuméni ¢i Spatné pochopeni. Této taktiky je moZné vyuZivat zejména
pfi jednani v jiném neZ matetském jazyce. Jednak lze timto chovanim ziskat vice ¢asu,
zvlasté pokud je druhd strana nucena své stanovisko zopakovat, a taktéz je mozno od

zavazku ustoupit a tuto skutecnost svést na mylnou interpretaci.

1.1.2  Organizacni priprava

Tato slozka ptipravy ma za ukol zajistit hladky pribeh celého jednani po
organizac¢ni strance. Spociva v piipravé personalniho slozeni vyjednévaciho tymu a také
v organizaéné-technické piipravé (Sron&k, 2005, s. 14-15).

Personalni priprava
Jedna se o vybér zaméstnanct, kteii se jednani zacastni. V malych firméach se

zpravidla jedna o samotného jednatele, ve vétSich firmach se vyjednavaci tym sklada
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z vice osob. Jednd se o odborniky, ktefi by méli byt vybaveni znalostmi dané
problematiky, uréitymi zkuSenostmi a schopnosti orientovat se ve spole¢nosti. Mnohdy
se vyjednavaci tym sklada z technickych odbornikti, pravniki, finan¢nich expertti apod.
V piipadé jednani se zahrani¢nimi partnery je vhodné mit ve svych fadach tlumocnika ¢i
poradce pro danou oblast (Srongk, 2005, s. 14-18).

Cely tym je veden vyjednavacem, coz je zpravidla jednatel firmy, generalni feditel
nebo Clen vrcholového managementu. V tomto pfipad€ plati, Ze ¢im vyznamnéjsi je
nadchazejici jednani, tim vyznamnéj$i osoby se jej ucastni.

Organizacné-technicka priprava

Osoby povétené touto piipravou maji za ukol shromazdit podklady pro jednani,
a nasledné samotné jednani, pfipadné i S programem, ptipravit.

Podklady zahrnuji administrativni slozku, do které spadaji smluvni a jiné
dokumenty, prezentace apod. Technickou pfipravou se rozumi napf. zajisténi potiebné
elektroniky a jiné techniky zajist'ujici hladky pribéh jednani.

V ramci samotné organizace jednani je nezbytné zajistit ¢as a misto jednani,
a pokud to situace vyzaduje, je nutné zajistit ubytovani, dopravu, eventualné pfipravit pro

hosty program.

1.2 Pribéh jednani

Docent Sron&k ve své publikaci déli samotny pribéh jednani jesté na dalsi faze.
Jedna se o fazi predbéznou, fazi vlastniho jednani a ¢innost nasledujici po jednani (2005,
s. 32).

1.2.1  PredbéZné jednani

Timto pojmem se rozumi vzajemny projev ochoty jednat. Jedna se o situaci, ve
které¢ se ob¢ firmy vzajemné zkontaktuji a dohodnou se, kdy a za jakych podminek
k jednani dojde (Sron&k, 2005, s. 32). Toto predb&zné jednani miize byt otazkou jednoho

telefonického rozhovoru nebo vymény nékolika e-mailt.

1.2.2  Vlastni obchodni jednani

Ve vétsing pripadl jednani sestdva ze zahdjeni, predneseni hlavnich stanovisek
a navrha, nasleduje diskuze, hledani feSeni a zavér. Jak ale upozornuje docent Sron¢k,

toto schéma je obecné, tudiz se v jednotlivych jednanich mohou nékteré ¢asti vyskytovat
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ané¢které nikoliv (2005, s. 32). Za soucast jednani mohou byt povazovany i spolecné akce,

napf. vecefe Ci vylet.
1.2.3  Cinnost nasledujici po jednani

Jak jiz bylo zminéno diive, vysledky jednani mohou byt rozdilné. Pokud doslo
k uzavieni dohody ¢i smlouvy, bude piirozené nasledovat ptiprava samotného projektu
a snaha o dodrzeni sjednanych podminek. Naopak, pokud jednéani skoncilo bez dohody,
je na mist& zvazit daldi mozny postup a reagovat na n&j (Sronék, 2005, s. 35; Zamykalova,

2003, s. 13-14).

1.3 Jednani se zahrani¢nimi partnery

Sjednanim se zahrani¢nimi partnery se poji Situace, kterych jsou firmy
v komunikaci s tuzemskymi prot&jsky uSetfeny. Obchodni jednani nabyva novych
rozmérd, pokud partneti pochézi z odlisnych kultur. V tomto ptipadé je tfeba brat ohled

na odli$nosti, které mezi kulturami panuji.

1.3.1  Pripravna faze

Co se tyc€e pfipravy vécné, problémem se miize stat odliSny piistup ke strategii
a taktice. Styl vyjednavani se miZe napii¢ zemémi znacné liSit. Z tohoto ditvodu je
vhodné si vramci pfipravy nastudovat, jakym stylem se jednani v zemi firemnich
prot&jska zpravidla vedou.

Nejvice uskali se skryva v organizaéné-technické ptipravé. Jednani se zahrani¢nimi
Némcansky (2011, s. 88) uvadi, Ze ve vétsiné pripadd ma tuto piipravu na starosti
zahrani¢ni oddéleni, sekretariat nebo zvlast’ ureny pracovnik. To samoziejmée souvisi
s velikosti firmy.

Prvnim problémem, na ktery mohou firmy narazit, je volba mista setkéni. Pfi tomto
rozhodovani vétSinou ptichazeji v tvahu tfi varianty a z kazdé plynou jak pozitiva, tak
negativa. Tyto varianty spole¢né s kratkym komentafem ve své publikaci zminuje
Gullova (2013, s. 24), Srongk (2005, s. 39-40), Zamykalova (2003, s. 15) i Némdansky
(2011, s. 88).

Jako prvni se nabizi varianta na ,,domaci pudé“. Pokud firma zaujima pozici
hostitele, a k jednani tak dochazi v jeji domoving, vyhodou muze byt znalost domaciho

prostiedi ¢i moZznost pfizvat k jednani vice odbornikl z vlastni firmy. Z této pozice
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rovnéz plynou ur€ité pravomoci jako napiiklad uréeni mista a ¢asu jednani. Na druhou
stranu se od hostitele ocekava urcity servis, pod kterym se mize skryvat vyzvednuti
partnera na letisti, zajiSténi ubytovani a piiprava programu. Tyto body mohou pro firmu
znamenat urcitou zatéz.

Druhou variantou je ptipad, kdy se firma vyd4 do zahranici, a stava se tak hosty
svého protéjsku. Pokud vyjednavaci tym cestuje do vzdalené zemé, je nutné pocitat
S vysSimi vydaji spojenymi s cestovanim, ale také s moznymi komplikacemi jako jsou
legislativni ptekazky, zdravotni potize ¢i kulturni Sok. Host ma taktéz zpravidla mensi
pravomoci, co se tyce zasahovani do piipravy jednani. Vyhodou je pozice hosta, o kterého
by se m¢l hostitel postarat, ale také navstéva firmy, provozovny ¢i vyrobny protéjsku,
diky kterému lze obchodniho partnera 1épe poznat.

Ttetim ptipadem je setkani na ,,neutrdlni pude*. Zasadni vyhodou je, Ze ob¢ strany
se nachazeji ve stejné pozici, avSak setkani tohoto typu miize plsobit neosobng.

Pfi planovani jednani se zahrani¢nim partnerem je rovnéz nutno brat v potaz termin
a ¢as jednani. Pfi jednani se zahrani¢nimi partnery je vhodné se pfedem informovat
0 mistnich statnich a naboZenskych svatcich, a také dnech pracovniho klidu. Pro ptiklad
Vv arabskych zemich je pro jednani nevhodné obdobi Ramadanu, v Izraeli je nutno brat
V potaz Sabat, ktery zacind patecnim soumrakem. V Evrop€ jsou dobou odpocinku
Vianoce, oproti tomu v n€kterych asijskych zemich jsou to Svatky jara. V ptipadé asu
jednani je tfeba brat v ivahu mistni zvyky, napiiklad pro Spanélsko typickou ,,siestu®,
b&hem které Spanélé odpoéivaij.

Pokud se v ramci jednani kona obéd ¢i vecefe, je dilezité pamatovat na nabozenské
zvyky protéjskl. Pro pfiklad, hinduistim je nutné pfipravit jiny nez hovézi pokrm
a muslimiim zase nenabizet vepifové. Rovnéz je vhodné pocitat s riznymi alergiemi €i
intolerancemi, a pfipravit pokrmy v této varianté.

Pokud se jedna o partnery z kulturné naprosto odlisné zemé, je piihodné v ramci
piipravy nastudovat tamé&;si pravidla spolecenské, ale 1 obchodni etikety. Odlisné kultury,
zejména ty arabské a asijské, maji odlisné mravy, nez na které jsme v evropskych
oblastech zvykli, proto je vhodné se s nimi pifedem sezndmit, aby nedoslo
k nedorozuméni, faux pas nebo dokonce kulturnimu Soku. Kulturni Sok Sona Gullova
(2013, s. 14) charakterizuje jako negativni pocit vyplyvajici ze stfetu s jinou kulturou.
Projevem muze byt Sok z necekanych situaci, odlisSného piistupu k problémim a jejich

feSeni, ale také z odliSnych kulturnich standardu.
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Odlisnosti mnohdy spocivaji v maliCkostech, které ptisluSnikovi dané kultury
pfipadaji samoziejmé. Napiiklad v USA je u muzii sezeni s kotnikem jedné nohy na
koleni druhé nohy vyjadfenim sebevédomi a uvolnénosti, ale v arabskych zemich, kde je
neslusné ukazovat podrazku bot, by takovy posed byl neptipustny. V zemich Blizkého
vychodu by taktéz zeny nemély mit, z ucty k mistnim tradicim, odhalené nohy a ramena.
Neslusné je zde rovné€z pouzivani levé ruky, coz kromé arabskych zemi plati tieba i pro
Indii. Odlisna je také neverbalni komunikace, ktera zahrnuje gesta, vyraz tvaie ¢i oéni
kontakt. Pro ptiklad, kyvani hlavou, které v Cesku znamena ano, v Bulharsku znamena
ne. Ve Francii je bézné zdravit se na pfivitanou letmym polibkem, zatimco v jinych
zemich by takové chovani bylo nepfipustné.

Persondlni pfiprava je od ostatnich ptipadii odlisna v zajisténi odbornikd. Piestoze
se v dnesni dob¢ angli¢tina stava svétovym jazykem, neni to v§ude pravidlem. Pii jednéni
s Rusy bude jist¢ ve vyhodé¢ ten, kdo se pfizplisobi, a misto anglictiny bude s protéjskem
hovofit rusky. Firma tim dava svym partnerim najevo jakysi respekt a ictu. Mohou nastat
situace, kdy vyjednava¢ neni ve vyjednavacim jazyce tolik zb&hly, poté je na misté
pfipojit k vyjednavacimu tymu tlumoc¢nika. Vhodné je to rovnéz v piipadé, kdy se jedna
0 dilezité nebo terminologicky specifické jednani, pfi kterém by Spatnou interpretaci
mohlo dojit k nedorozuméni. Opacéna situace miliZe nastat v ptipadé jednani s ndrody nadm
blizkymi. Pokud se naptiklad setka obchodnik z Ostravy s obchodnikem z Krakova, je
mnohdy pro oba piijemné&jsi hovofit spolu ldmanou estino-polStinou nez anglicky. Pti
podepisovani smluv ¢i jednani o vyznamnych investicich by v tymu nemél chybét pravnik
se znalostmi dané¢ho prostfedi. V nékterych zemich je vhodné k jednéni ptizvat
prostiednika. Zpravidla se jednd o Clov€ka, ktery skvéle znid oba staty a kultury,
a prirozené se stava ,,mostem‘ mezi obéma firmami. Mimo to navozuje pocit, Ze ob¢

firmy maji néco spole¢ného.
1.3.2  Prubéh jednani

MV

Pribéh jednani se napii¢ kontinenty bude také meénit. Faze pied samotnym
jednanim miZze spocivat v n€kolika minutach, jako tomu je tfeba u Ameri¢and, nebo
nékolika dnech, napfiklad v latinskoamerickych zemich. Tam samotnému jednani
predchazi mnoho akci, jako jsou tieba obédy, vecete Ci vylety.

Odlisnosti plynou také z vnimani ¢asu. Italové pozdnim pfichodem na jednani
davaji najevo, ze se nenechaji omezovat a jsou nad véci, v Némecku je pozdni ptichod

vniman jako nedostatek lidského charakteru.

19



Samotné jednani ma také odliSny pribéh. V zapadni kultufe se jednani vede
rychlym tempem, oproti tomu latinskoamerickd, asijska ¢i arabskd kultura preferuje
pomaly postup (Zamykalova, 2003, s. 52-54).

Z kapitoly je patrné, ze piipravu obchodniho jednani neni vhodné brat na lehkou
vahu. Je dalezité zaméfit se na jednotlivé faze, a ty dikladné pfipravit. Pokud se jedna
0 jednani se zahrani¢nim partnerem, méla by byt vzhledem k odlisnosti kultur pfiprava
jeste dukladnéjsi. Je nutné dbat na rozdily spoleCenskych pravidel, ale také na zvyky

a tradice zemi firemnich proté&jska.
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2  Kultura a interkulturni prostiedi

Mezi klicové prvky, které je tieba vzit v ivahu pii spolupraci s ¢inskymi protéjsky,
patii také Cinska kultura. Piestoze se v souvislosti s globalizaci svét neustale propojuje,
jednotliva tzemi si zachovavaji sva specifika a rozdily v kulturach pietrvavaji. Cinska
kultura je podstatné odli$na od kultur zapadniho typu, které jsou pro nas blizké. Vzhledem
k tomu, ze kultura ovliviiuje chovani ve spole¢nosti, a tim i v obchodni sféfe, je tato
kapitola vénovana kulturnim rozdilim mezi Ceskou republikou a Cinou, a naslednd
aspektiim, které maji na ¢inskou kulturu vliv.

Definic kultury je nepieberné mnozstvi. Jednu z nejstarsich definic kultury podal E.
B. Tylor, ktery uvadi: ,, Kultura neboli civilizace je komplexni celek, zahrnujici poznani,
viru, umeni, mordlku, zakony, obyceje a ostatni zpiisobilosti a zvyklosti, ziskané ¢lovekem
Jjako c¢lenem spolecnosti. * (Geist, 1992, s. 198).

Podle vyznamného holandského odbornika Geerta Hofstedeho (2001, s. 9) je
kultura naprogramovanim mysli a jejim obsahem jsou hodnoty, normy, ndzory a postoje,
které odliSuji jednu lidskou skupinu od druhé.

Interkulturni prostfedi je takové, ve kterém se setkdvaji dvé odlisné kultury. Oba
partneti pochazi z kulturné odlisSného prostfedi, a na zaklad¢ jejich interakce vznika
prostiedi , treti* kultury, které je nazyvano interkulturni. Je nutné brat v potaz skutecnost,
ze jedinci nejsou totéZz, co kultury, ale ptesto je kultura vyznamnym zplisobem ovliviiuje.
Prislu$nost ke kultute mnohdy ovliviiuje zptisob uvazovani jednotlivce (Novy a Schroll-
Machl, 2005, s. 32).

Obrazek €. 2 zachycuje proces, pii kterém vznikaji tzv. kolizni situace. V praxi
dochdzi k problémlim, kdy oba partneti jednaji na zakladé¢ mysleni typického pro svou
kulturu. Kazda z téchto stran je piesvédcena ze jedna spravné, a Ze druhy se myli. Pokud
se tato situace vyskytne v ramci obchodniho jednani, mize mit nezadouci nasledky. Proto
je dulezité byt si interkulturniho prostfedi védom, a snazit se mu ptizpisobit (Novy a

Schroll-Machl, 2005, s. 33).
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Obrazek ¢. 2 Vznik interkulturniho prostiedi

Vlastni K_olizni Cizi
kultura situace kultura
Interkulturni
prostredi

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Nového a Schroll-Machl (2005)
2.1 Kulturni rozdily podle G. Hofstedeho

Geert Hofstede je védec zkoumajici rozdily mezi riiznymi narodnimi kulturami. Pro
popsani odlisnosti kultur Hofstede identifikoval tzv. kulturni dimenze. Ty jsou kritériem,
na zaklad¢ kterého Ize délit kultury podle jednotlivych kategorii. Z Hofstedeho vyzkumu
vyplyva, ze zemé lze kategorizovat podle kulturnich podobnosti. Neznamené vsak, ze
zem¢& majici stejné stanovisko v kategorii jedné, se budou shodovat i v kategorii jiné.

Kulturni dimenze byly pivodné ¢tyfi, pozdé€ji byly doplnény o patou a nejnovejsi
Sestou. Jednotlivé dimenze se méti pomoci indexd na skale od jedné do 100 (Hofstede,
2018). Nasledujici piehled téchto dimenzi je doplnén o jejich stru¢nou charakteristiku.
Informace jsou Cerpany z tvorby autora (Hofstede, 2018).

Rozpéti moci (Power distance, PDI)

Tato dimenze mé&fi o¢ekavani a piijimani socialni nerovnosti ve spole¢nosti a vztah
k autorité.

U kultur s vysokym indexem V této kategorii je nerovnost mezi lidmi povazovana

za ptirozenou a o¢ekavanou. Pro takovouto spolecnost je typicka velka rozdilnost piijmi,
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okdzala prezentace prislusnosti k vyssi spolecenské vrstveé, a mezi socidlnimi vrstvami
panuje mnohdy neprostupné hierarchie. Ocekava se, ze starSi a zkusSené¢jsi budou vice
respektovani nez mladi. Typickym pfedstavitelem zemé s vysokym indexem rozpéti moci
je naptiklad Rusko, kter¢ je na skéle od 1 do 100 ohodnoceno 93 body.

Naopak ve spolecnostech, jejichz index v této kategorii je nizky, je kladen diraz na
rovnost a dochazi ke snaze decentralizovat moc. Opacny systém je chapan jako
Izrael.

Vyhybani se nejistoté (Uncertainty avoidance, UAI)

Dimenze vyhybani se nejistot¢ se zamétuje na zachazeni spolec¢nosti s neuréitymi
a viceznacnymi situacemi. Index ptedstavuje miru, v jaké jsou kultury ochotny tolerovat
nejistotu.

Kultury s vysokou mirou vyhybani se nejistoté se snazi nejistotu ovladnout
stanovenim striktnich pravidel. Je tedy preferovana stalost a dodrzovani piedpist. To
s sebou mnohdy nese skepticky pfistup k inovacim a potlatovani odlisSného chovéni.
Podle Hofstedeho vyzkumu se vysoky index vyskytuje u ruské kultury.

Kultury s nizkym indexem v nejistych situacich reaguji klidné, odlisnosti toleruji,
jsou schopny se zménam prizpusobit a flexibilné reagovat. Piedstavitelem statl s niz§im
indexem je naptiklad Dansko.

Kolektivismus vs. individualismus (Individualism, IND)

Na této dimenzi je mozné ukazat, do jaké miry se lidé v dané kultute definuji jako
soucast spolecnosti a citi se ji byt zavazani.

Lidé v kolektivistickych kulturach o sobé smysli jako o soucésti celku a citi se byt
spolecnosti zavazani. Jejich osobni zdjmy jdou tedy stranou, a jsou podiizeny celku.
Rovnéz zde hraje velkou roli rodina a pevné vazby. Za kolektivistickou spolecnost je
povazovana naptiklad Kolumbie.

Naproti tomu ¢lenové individualistickych kultur jsou zaméfeni na své osobni
svobody, nezavislé rozhodovani, osobni tspéch a nemaji pocit zodpoveédnosti viici zbytku
spolecnosti. Klasickym predstavitelem individualistické spolecnosti jsou Spojené staty,
které si na této povésti zakladaji.

Maskulinita vs. feminita (Masculinity, MAS)

Podle definice se maskulinni spolecnost zaméfuje na vykonnost, pracovitost

a ambicidznost, je orientovana na uspéch. Ve feminni spolecnosti jsou do popredi kladeny

mezilidské vztahy a kvalita Zivota, konflikty jsou feSeny dialogem a kompromisem.
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Vysoky index maskulinity je typicky naptiklad pro Japonsko. Svédsko, které od
Japonska déli devadesat bodd, je tedy povazovano za velmi feminni.

Dlouhodoba orientace (Long term orientation, LTO)

Dimenze, ktera se k ptivodnim ¢tyfem piipojila o néco pozdéji. Jedna se o dimenzi,
ktera ma za ukol ukazat, do jaké miry je spole¢nost orientovana na budoucnost.

Pro kultury snizkym indexem jsou dulezité tradice, a souCasné jednani ma
zédvaznost do budoucna. Za predstavitele dlouhodobé orientace je mozné oznacit
Japonsko a Cinu.

Kultury sniz$im ¢islem jsou charakteristické tim, Ze nelpi na tradicich
a dlouhodoby vyhled do budoucna pro n¢ neni tak dalezity. Mnohdy kvtli kratkodobému
zisku ¢i ristu nehospodati Setrné€, coz se v dlouhodobém horizontu negativné projevi. Za
predstavitele kratkodobé orientace mize byt povazovan naptiklad Egypt.

Pozitkai'stvi vs. zdrZenlivost (Indulgence vs. restraint, IVR)

Jedna se o novou dimenzi uveiejnénou v roce 2010. Popisuje, do jaké miry si
ptislusSnici dané spolecnosti doptavaji v oblasti zdbavy a volnocasovych aktivit.
Pozitkaiska spolecnost dovoluje svym ¢lenim upokojovani potieb, zatimco spole¢nost
zdrzenliva tyto potifeby potlacuje. Pozitkéafskou spole¢nosti 1ze oznacit Mexiko, na

opacné stran¢ stoji naptiklad Pakistan.
2.1.1  CLR podle kulturnich dimenzi Hofstedeho

Dale zobrazeny Graf ¢. 1 prezentuje ¢inskou kulturu podle kulturnich dimenzi
G. Hofstedeho. Na ose x se vyskytuji jednotlivé dimenze, a to v pofadi: rozpéti moci,

vyhybani se nejistoté, individualismus, maskulinita, dlouhodob4 orientace a poZitkafstvi.

Na ose y jsou zaznamenany hodnoty v jednotlivych kategoriich, na Skale od 1 do 100.
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Graf¢. 1 Hodnoty kulturnich dimenzi CLR
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PDI

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Hofstedeho (2018)
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Z grafu vyplyva, Ze s hodnotou 80, je pro Cifiany rozpéti moci ptipustné, vzhledem
k tak vysoké hodnoté dokonce samoziejmé. Ve spole¢nosti dochazi k nerovnomérnému
rozvrstveni, a spoleénost tento fakt akceptuje. RovnéZ je pro Cinu typické respektovani
autorit a nasledovani vudce.

Nizka hodnota vyhybani se nejistoté znamend, Ze ¢inska spolecnost je oteviena
zménam. Pfestoze se Cina mize zdat plna nafizeni a pravidel, jak bylo patrné v historii,
Cinané se neboji si je nastavit podle aktualnich potieb.

Vzhledem khodnoté v kategorii individualismu je zfejmé, ze Cina je
kolektivistickou kulturou. Lidé tak konaji spiSe v zajmu spole¢nosti nez v zajmu jedince.
Vzajemné vztahy jsou pro Cifany velmi dilleZité, coz také souvisi s konceptem ,,tvate®,
kterému se bude detailnéji vénovat nasledujici podkapitola.

Index maskulinity je pomérmné vysoky, i kdyZ ne tak, jako napiiklad v sousednim
Japonsku. Z této hodnoty vyplyva, Ze je ¢inska spolecnost orientovana na uspéch, proto
mnohdy prace zastinuje ptatele €i volny €as. V soucasnosti Ize tento jev vidét naptiklad
na migraci pracujicich do mést, kdy se kvtili vidin¢€ prace, vydelku a uspéchu sté¢huji
daleko od svych rodin. Dal§im ptikladem mohou byt Z4ci, ktefi jiz od Gtlého véku vénuji
studiu podstatné vice Casu, nez je zvykem tieba v evropskych zemich.

Cinska kultura je charakteristicka dlouhodobou orientaci. DuleZitou roli hraji
tradice a tcta k predkim. Cinané si stanovuji dlouhodobé cile, kterym piizptisobuji své
mysleni a planovéani. Spolec¢nost je rovnéz pragmatickd, proto rozhodnuti zalezi na

kontextu a Case, ve kterém jsou délana.
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Co se tyce posledni kategorie, je spoleénost v Ciné vyhodnocena spise jako
zdrzenliva, s tendenci k pesimismu. Lidé nepiikladaji velkou pozornost volnému casu
a pozitktim, naopak se vénuji spole¢nosti.

Pokud budou tyto zavéry aplikovany na oblast obchodu, lze fici, ze v souvislosti
S rozpétim moci je bézné, aby byli ¢lenové firmy hierarchicky rozdéleni, byla jasné
definovéna autorita a podfizeni ji uznavali. To, ze je ¢inska spole¢nost oteviena zménam
na zaklad¢ pragmatismu, je vV podnikatelské sféfe rovnéz patrné. Je obvyklé, Ze podepsana
smlouva pfestane platit jen proto, Ze uz neni vyhodna. Kolektivisticka kultura je pro firmy
taktéz typickad, lidé pracuji za cely tym, nikoliv kazdy sam za sebe. Dalsim kulturnim
jevem, ktery se promita do prostiedi businessu, je dlouhodoba orientace. Jednani skoro
se vSemi ¢inskymi firmami je Casové narocné, mnohdy jedna navstéva nestaci, ale zase

je vysoce pravdépodobné, Ze spoluprace bude aktualni v horizontu nékolika let.

2.1.2  Rozdily mezi Ceskou republikou a CLR podle Hofstedeho
vyzkumu

Nize uvedeny Graf ¢. 2 porovnava na zdkladé¢ Hofstedeho kulturnich dimenzi
Ceskou a ¢inskou kulturu. Na ose x se opét vyskytuji jednotlivé dimenze, na ose y jsou

zaznamenany hodnoty v jednotlivych kategoriich, na skale od 1 do 100.

Graf ¢. 2 Srovnani hodnot kulturnich dimenzi CLR a CR
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Zdroj: Vlastni zpracovani podle Hofstedeho (2018)
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Z grafu je patrné, ze kultura Ceské republiky a CLR se diametralng li§i hlavng
v otazce individualismu a vyhybani se nejistotam. Patrny, avSak ne uz tak razantné

odlisny, je pfistup k rozpéti moci, dlouhodobé orientaci a maskulinité. Co se tyce
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nejnovejsi kategorie pozitkafstvi, jsou si, alespon podle Hofstedeho, obé kultury témér

rovny.

2.2 Kulturni prvky utvarejici ¢inské obchodni prostredi

Ptedchozi podkapitola se vénovala kulturnim determinantim, jak na né nahlizi
Hofstede. Kromé& nich se na utvafeni obchodniho prostiedi v Ciné podili také dalsi
koncepty. V ¢inské kultuie je patrny silny vliv konfucianismu. Jedna se o uceni, v jehoz
ramci je kladen diraz na moralku a dodrzovani etickych pravidel. Do popiedi je taktéz
stavén respekt viuci autoritam. Konfucius, zakladatel tohoto uceni, povazoval za dilezity
socialni status. Véfil, Ze GispéSny politicky systém je zavisly na vytvoreni hierarchie ve
spole¢nosti. Byl pfesvédcen, ze pokud lidé budou fungovat na ziklad¢ ptidéleného
postaveni ve spolecnosti, bude dosazeno spolecenské stability a harmonie (Verstappen,
2008, s. 18-21).

Dalsi osobnosti, ktera svymi mySlenkami ovlivnila prostfedi ¢inského obchodu, je
Sunzi, ktery byl vyznamnym ¢inskym myslitelem, a polozil pravidla pro vedeni boje.
Jeho dilo Uméni vélky v ¢inské kultufe zakotenilo natolik, Ze jednotliva pravidla jsou
dnes zminovana v manazerskych pfiruc¢kach, a dale pak vyuzivana v businessu. Této
problematice se ve své publikaci vénuje napiiklad Vit Vojta (Sunzi a Vojta, 2014). Nejen,
ze priklada preklad pasazi pivodniho textu, ale taktéZz jej komentuje na zakladé
historickych souvislosti, a dale objastiuje vyuziti pravidel v obchodni sféfe, mnohdy se
zajimavymi poznatky ze své praxe. Jednou ze strategii je napiiklad flexibilita, coz znaci
piizptsobeni se Cinskému prostiedi a pouZiti principti chovani v dané kultue (Sunzi

a Vojta, 2014, s, 101-108).

221 Mianzi

Jednim z vyrazl, ktery byva v souvislosti s kulturou a businessem spojovan, je
vyraz mianzi, ktery se do CeStiny pieklada jako ,tvai“. Koncept tvafe se objevuje
i v zdpadni kultufe, ale ne v takové mife. Udrzet si tvaf je pro Ciany velmi dilezité,
a ztrat¢ tvafe se cht&ji za kazdou cenu vyhnout. Ztrata tvafe by znamenala ztratu
distojnosti a cti nejen pro daného jednotlivce, ale mnohdy 1 pro celou skupinu.

Ke ztraté tvare dochazi pfi zesmé$néni, projevu emoci, piimé vyméné nazord,
vyéitani ¢ poukazani na chybu. Situace, ve kterych Ciflan pocituje ztratu tvafe, se

pfislusniktim zapadni kultury mohou zdat nepochopitelné.
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Tak jako muze Clovek tvar ztratit, mize ji také obdrzet. To znamena zvySeni
prestize dan¢ho Cloveka. ,,Dat nékomu tvar 1ze skladanim komplimentd na vefejnosti
nebo vefejnou pochvalou (Fox, 2008, s. 49).

Ptikladem, jak snaha o zachovani tvaie funguje v kazdodennim zivoté, muize byt
nepiima kritika. Ve vétSiné piipadii nedochdzi k situaci, kdy by jeden ¢loveék druhého
vetejné kritizoval pied zbytkem skupiny. Pokud uz ke kritice dojde, byva to v soukromi
a navic nepfimo. Na pravidla tykajici se zachovani tvafe je nezbytné pamatovat pii

jednani s ¢inskymi partnery.

2.2.2 Guanxi

Dalsim pojmem, ktery stoji za zminku, je guanxi, coz Ize do ¢estiny pielozit jako
konexe. Guanxi tizce souvisi s pfedchozim principem mianzi, jelikoz ¢lovéku s dobrou
povésti (tvaii), se guanxi budou navazovat mnohem Iépe. Tyto konexe jsou siti
vzdjemnych vztahil, v ramci kterych jsou ob& strany ochotny si navzajem prokdzat
laskavost. Pro kazdou sluzbu v$ak plati recipro¢ni pravidlo, které neni ¢asové limitovano.
Pokud tedy ¢lovek svému znamému vyjde vstiic, oekava se, ze az ptijde ¢as, tento znamy
mu sluzbu oplati (Paramo Morales, 2010).

Dosazeni cile tedy v ramci Ciny mnohdy nespociva pouze v samotné préci, ale také
v dobrych kontaktech. Pokud ¢lovek vyskytujici se v ¢inské kultufe nema guanxi, ma tak
zavieno mnoho dvefi. Samoziejmé, Ze sit¢ guanxi se musi peclivé udrzovat, protoze
zneuziti nebo nedodrZeni reciprocity muize zase zpiisobit ztratu tvare a ukonceni konexe.
Konexe Ize udrzovat pravidelnym kontaktem, organizovanim spolecnych akci nebo
posilanim ptéani ¢i drobnych darki k vyznamnym svatkim.

Suzanne Fox (2008, s. 49) ve svém ¢lanku uvadi, ze mit guanxi je stale dalezité, ale
ve sféfe businessu je toto typické hlavné pro Cinany starsi 45 let. Vysvétluje to situaci
v CLR pied devadesatymi léty minulého stoleti, kdy cestou k ziskani &ehokoliv byly
pouze prave zminéné konexe. At uz se jednalo o zakoupeni listku na vlak ¢i pietazeni do
jiné pracovni jednotky, podle Fox to byla vzdy otazka dobrych konexi. Oproti tomu lidé
mladsi 45, které nazyva ,,generace Y, vyrustali v disledku politiky jednoho ditéte bez
sourozencl, navic jiz méli moznost pfijit do kontaktu s praktikami zépadniho
obchodovani, proto nespoléhaji na guanxi, ale spiSe na vlastni pili a dovednosti. Je v§ak
pochopitelné, ze toto prohlaseni plati predevsim pro obyvatele velkych mést.

Jak je princip guanxi dilezity v obchodni praxi popisuje Ivan Vyroubal (2008) ve

svém piispévku do Hospodaiskych novin. Zminuje situaci, kdy zastupce Ceské firmy
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ptijel do Ciny se skvélym produktem, ktery jeho protéjsek ocenil, aviak nasledn& dodal,

ze o uspéchu rozhoduji také kontakty na spravnych mistech.

2.2.3  Shehui dengji

Dalsim pfipadem, kdy kulturni koncept zasahuje do obchodniho jednani je shehui
dengji neboli socialni status. Pro ¢inské obchodniky je dilezité, jaky socialni status ma
protéjsek, se kterym vedou obchodni jednéni. Lidé s vys$im postavenim na spolecenském
zebticku jsou vazeni. Z tohoto dliivodu je vhodné na jednani s ¢inskym protéjskem vysilat
vzdy co nejvyse postavené osoby ve firmg. Pokud bude na obchodni jednani vysldna
osoba s niz§im postavenim, bude to vnimano jako urdzka. O tom svéd¢i zkuSenost
americké firmy, kterou popisuji ve svém c¢lanku Graham a Lam (2003, s. 87). Firma na
jednani do Ciny vyslala pomérné mladého manaZera s nizkym postavenim, ktery se mél
setkat se star§im a samoziejmé vyznamngj$im protéjskem. Cinsky proté&jsek se urazil
nejen nizkym postavenim Americana, ale také jeho vékem. Pusobilo to na n¢j dojmem,
ze americké firmé na jednani nesejde a ¢inskych partnert si dostate¢né nevazi.

Stefan Verstappen popisuje dodrzovani socialniho statusu v praxi. Pii setkéani, kdy
se poprvé vidi dva nezndmi lidé, nedavaji Ciané najevo emoce a mohou se zdat
nepfistupni. Verstappen uvadi, ze se tak d&je v navaznosti na shehui dengji, ve kterém
vystavovani emoci jde proti konfucianskym pravidlam (2008, s. 45).

Z kapitoly je patrné, Ze 1 v globalizovaném svété neni mozné nahliZet na jednotlivé
kultury stejné. Lisi se v mnoha ohledech, které nasledné utvareji specifické hodnoty,
tradice a kulturni standardy. Na zakladé Hofstedeho vyzkumu je ziejmé, Ze ¢inska a Ceska

kultura jsou v mnohém odlisné. Dale je patrné, ze chovani v obchodni sféfe je zna¢né

ovlivnéno jevy vychazejicimi prave z €inské kultury.
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3 Jednotliva specifika jednani s ¢inskymi obchodnimi
partnery

Vramci literatury a ¢lankd zabyvajicich se obchodovanim v Ciné a rovnéz
V literatufe zaméfené na spoleCenské chovani je zminovano nékolik pravidel, ktera je
doporuceno pii jednani s ¢inskym obchodnim partnerem dodrzovat. V této praci je kladen
diraz predevsim na specifika spojena s obchodni etiketou, nikoli na vyjednavaci taktiky
¢i strategie. Tato kapitola predstavuje jednotliva pravidla v poradi, v jakém se s nejvétsi

pravdépodobnosti budou vyskytovat.

3.1 Setkani a pozdrav

Vstup do mistnosti se fidi urcitymi pravidly. Plati, Ze nejvyznamnéj$i osoba
delegace vstupuje do mistnosti jako prvni. Diky tomu ¢insky protéjSek pozna, kdo je ve
skupin€ nejvyznamnéjsi.

Nazory, jak spravné pozdravit nejsou univerzalni. Autofi Spitznagel (2012, s. 80)
&i Penzner (2006, s. 61) se shoduji na dvou piipadech. Dle jejich nazoru nékteii Cifiané
vnimaji podani ruky stdle jako intimni dotek, proto je v takovém piipad€ lepsi se pfi
pozdravu pouze lehce uklonit. Druhym pfipadem jsou lidé, ktefi si na podani ruky zvykKli,
ale stale je vhodné pouze kratké a lehké potteseni.

Pokud dojde k podani ruky, v tom ptipad€ by mél nize postaveny pozdrav iniciovat
(Spitznagel, 2012, s. 80). Situace je tedy odliSna oproti evropskym zvyklostem, kdy
podani ruky vzdy nabizi spole¢ensky vyznamnéjsi osoba. Stefan Verstappen k pozdravu
pfidava dilezitost ocniho kontaktu, ktery by vSak nemél byt piehnané dlouhy C¢i

pronikavy (2008, s. 46).

3.2 Oslovovani

Pti oslovovani jsou pouzivana vyhradné piijmeni. K piijmeni se dale poji bud’
osloveni ,,pan‘ a ,,pani®, v piipad¢ vyssiho predstavitele poté samotna funkce, naptiklad
»manazer”, nebo ,feditel“ (Parkinson, 2014, s. 67). Oslovovani pouze pfijmenim je
neslusné, stejné tak jako osloveni ,,soudruhu‘ (Verstappen, 2008, s. 48).

Vzhledem Kk tomu, Ze ¢inska jména mohou mit obtiznou vyslovnost, je vhodné se
tato jména naucit predem. Dalsi zvlaStnosti je pofadi ¢inskych jmen. Nejprve se uvadi
pfijmeni, poté az jméno. Pokud se tedy protéjSek jmenuje Liu Hong, Liu je zde ptijmeni.
Lid¢ se oslovuji pfijmenim a titulem typu pan a pani nebo dle funkce. V tomto piipadé
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by byl Liu Hong oslovovan ,,pan Liu®, ptipadn¢ s funkci ,,feditel Liu®. V angli¢ting je
pfijmeni aZ na druhém misté, zatimco v ¢insting na prvnim. Nékteti Ciiané se uchyluji
k vytvafeni anglickych kiestnich jmen, mezi nimi i zakladatel ¢inské Alibaby — Jack Ma.
Oslovovat sviij protéjsek kiestnim jménem je vSak mozné pouze v piipadé, ze to sam

navrhne

3.3 Vizitky

Vizitky jsou v ¢inském obchodnim prostiedi velmi dulezité. Slouzi k tomu, aby
protéjSek zjistil s kym ma tu Cest, aniz by se musel na cokoliv vyptavat.

Vizitky ptichazeji na fadu pii ptedstavovani. Mély by byt profesionalné upravené
a vytisknuté. Vizitky zahrani¢nich partnert by mély byt vytisknuty oboustranné, na jedné
stran¢ ¢insky a na druhé anglicky, bez tituld, ale vzdy s uvedenim funkce. Je nutné mit
na paméti, Ze bézné se v CLR pouzivaji znaky zjednodusené, avsak v Hongkongu se pisi
znaky tradi¢ni. Pokud je v planu, Ze dany zastupce firmy bude s Ciiiany obchodovat
intenzivnéji, je vhodné, aby si nechal vymyslet ¢inské jméno. Pokud se jedna o firmu
s dlouholetou tradici ¢i netypickou velikosti, i tato informace se mize na vizitce zminit
(Penzner, 2006, s. 61).

Vizitka se podava a ptebird obéma rukama, kdy palce sméfuji nahoru. Tento pohyb
je mozno doplnit lehkou uklonou. Vizitka se podava vzdy textem smérem k piijemci,
nejlépe v jeho jazyce smérem nahoru. Osoba, kterd vizitku pfijme, by ji méla kratce, ale
se zajmem prostudovat, dava tim najevo respekt vici partnerovi. Dale je vhodné vizitku
behem jednani ponechat pied sebou na stole nebo pecliveé uschovat. Ledabylé vhozeni do

kapsy je neptipustné (Song, 2009, s. 20).
3.4 Zasedaci poradek pri jednani

Ve vétiing ptipadii se obchodnici v Ciné setkaji se dvéma typy zasedacich mistnosti.
Prvni variantou je mistnost, po jejimz obvodu jsou rozestavény zidle ¢i kiesla, pfipadné
malé konferen¢ni stolky. V tomto pfipad¢ sedi hostitel i Cestny host vedle sebe naproti
dvetim, host po pravici hostitele. Po stranach sedi vysoce postaveni predstavitelé jedné

I druhé firmy, pokud je pfitomen tlumocnik, taktéz zaujima toto misto.
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Obrazek ¢. 3 Zasedaci poradek v mistnosti ¢inského typu

vysoce postaveny pfedstavitel,
pfipadné tumodnik

/N
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/
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vysoce postaveny pledstavitel,
pfipadné tiumacnik

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Seligmana (2007)

Druhou variantou je zasedaci mistnost v zapadnim stylu, viz Obrazek ¢. 4. Jedna se
0 prostor s velkym stolem umisténym uprostfed mistnosti a s zidlemi okolo. V tomto
ptipad¢ sedi hostitel naproti hosta. V blizkosti kazdého z nich poté sedi dal$i vyznamni
predstavitelé, ptipadné tlumocnik. Pokud se jednd o neformalni jednani, je pevné
stanoveno usazeni hostitele a hosta, ostatni zaméstnanci se mohou usadit libovolné

(Seligman, 2007, s. 101).
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Obrazek ¢. 4 Zasedaci poradek v mistnosti zapadniho typu

hostitel

N

host

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Seligmana (2007)

3.5 Uvodni konverzace

Faze pied samotnym jednanim je v Ciné velmi dileZitd a o poznani delsi nez
v zapadnich kulturach. Cifiané jsou zvykli si pfed feSenim obchodnich zaleZitosti povidat
0 jiném tématu nez o praci, to aby své protcjSky poznali a navodili dobrou atmosféru. Co
se tyce tématu, je tabu hovofit o negativnich aspektech ¢inské politiky, to znaci Zadné
zminky o Tibetu, lidskych pravech ¢i ekologickych problémech (Parkinson, 2014, s. 67).
Jan Hebnar doporucuje vyzdvihovat ¢inskou kulturu, mluvit tedy o pamatkach, ¢inském
jidle apod. (2016, s. 58). Rovnéz je mozné, Ze se Cinané budou ptat na otazky, které
mohou Evropantim pfipadat osobni a nevhodné. Muze se jednat o otdzky tykajici se
rodinného stavu, déti, ale také oblasti financi jako je plat nebo cena obleceni (Seligman,

2007, s. 47). Je nutné se pripravit na to, ze v Ciné jsou tyto otazky v poradku.
3.6 Darky

Piedavani darkd je zvyklosti. Vzhledem K tradicim v ¢inské kultufe je nutné
vénovat pozornost vybéru darku, jeho zabaleni, momentu predani a mozné reakci.

Darky se, stejné jako vizitky, pfedavaji obéma rukama. Vyména darka probiha na
nejvyssi urovni, to znamena, ze nejvyssi predstavitel jedné strany preda darek nejvyssimu
predstaviteli strany druhé (Penzner, 2006, s. 62). Verstappen vsak upozoriiuje, Ze se jedna

o darek od jedné spole¢nosti druhé, nikoliv o osobni dar (2008, s. 111). Pro ostatni je
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vhodné zvolit mens$i darky, vzdy zalezi na jejich postaveni ve firmé, mize se jednat
I 0 firemni reklamni pfedméty.

Darky se predavaji po skonceni samotného jednani nebo poté v ramci obédu ¢i
vecete (Penzner, 2006, s. 63).

Hodnota darku by méla byt pfiméfena situaci, neni mozné darovat predmét ve
vysoké hodnoté, jelikoz kdyby nebyl protéjSek schopen jej oplatit podobnym darkem,
ztratil by tzv. mianzi neboli tvai. Mnohdy se stava, ze obdarovany darek odmitne a teprve
po nékolikatém pokusu piijme. Rovnéz je bézné, Ze jej obdarovany neotevie. Toto
pravidlo plati z jednoho prostého diivodu. Pokud by byl darek nevhodny, obdarovanému
se nelibil, nebo by byl v nizsi hodnoté, nez by bylo vhodné, doslo by tim opét ke ztraté
tvare. V piipad¢, ze evropsky obchodnik darek obdrzi, rovnéz by jej nemél rozbalovat. Je
to mozné pouze v piipad¢, Ze jej darce sam vyzve (Song, 2009, s. 20). Jan Hebnar (2016,
s. 59) vsak zminuje, Ze pokud je darek opravdu hodnotny a je zadouci, aby jej vidélo
I okoli obdarovaného, je vhodné jej zabalit do pruhledného boxu. Song (2009, s. 20) ve
svém clanku déale upozornuje, ze darki by mél byt vzdy dostatek pro ptipad
neplanovaného jednani ¢&i setkani s dal§imi lidmi. V Ciné je zvykem darek nejprve
odmitnout, ale jedna se pouze o zdvofilostni akt (Hebnar, 2016, s. 60).

Vhodnymi predméty k obdarovani ¢inskych prot&jski jsou vyrobky, které nejsou
v Ciné b&zn& dostupné nebo jsou vyrazné drazsi. Skvélym darkem mize byt lahev
dobrého alkoholu, luxusni plnici pero, kvalitni ¢okolada, znackové parfémy, rovnéz to
mohou byt véci typické pro danou zemi. V piipad¢ jednani ¢eskych a ¢inskych partnerti
by tedy bylo vhodné Cinany obdarovat &eskym kiistalem, alkoholem (napf.
Becherovkou), ptipadné knihou o Praze &i zajimavych mistech Ceska. Pokud se jedna
0 Zeny, velmi popularni je ¢eska ptirodni kosmetika.

Vzhledem k tomu, Ze ¢inskym $tastnym ¢islem je Cislo 8, pokud se jedna o vice
predméti v ramci jednoho darku, je vhodné tento pocet zachovat (Verstappen, 2008,
s. 113).

V oblasti darki hraje velky vyznam barva baliciho papiru. Nejvhodnéjsimi barvami
je Cervend a zlata, jelikoz symbolizuji Stésti. Bily, ¢erny ¢i zluty papir vhodny neni,
protoze tyto barvy jsou spojovany se smrti (Paramo Morales, 2010).

Je vyrazné nevhodné darovat ¢inskému protéjSku naptiklad hodiny, jelikoz vyraz
»darovat hodiny* je foneticky stejny jako zucastnit se posledniho rozlouceni s blizkym
pfibuznym. Nevhodné jsou taktéz ostré predméty jako noze, niizky apod. To stejné plati

i pro kapesniky (Verstappen, 2008, s. 113). Seligman (2007, s. 166) pickvapivé uvadi, ze
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nevhodné jsou také fezané kvétiny, jelikoZ jsou pry spojeny s pohiby. Nestdsti nosi v Ciné
také Cislo 4, proto je nutné se vyhnout ¢emukoliv v tomto poctu ¢i s touto Cislovkou

(Spitznagel, 2012, s. 81).
3.7 Spolecna hostina

Ciané jsou velmi pohostinnym narodem, proto ve vétsing ptipadi nechybi v ramci
jednani spole¢ny obéd ¢i vecere.

Obédy zacinaji bézné okolo 13. hodiny, obchodni vecefe se vétsinou konaji od
18:30 ¢i 19:00. Obédy zpravidla trvaji hodinu a pil az dvé hodiny, u vecefi byva doba
delsi (Gullova 2013, s. 256). Je v potadku dorazit o par minut diive, naopak je velmi

neslusné se zpozdit.

3.8 Zasedaci poiradek pii obédech a vecerich

Vecefe se zpravidla konaji v restauracich, avSak v uzavienych saloncich
(Verstappen, 2008, s. 86). Stoluje se u kulatého stolu, v pfipadé vétsi skupiny se jedna
0 vice stold, avSak Seligman (2007, s. 137) uvadi, ze vzdy by u kazdého z nich mél sedét
stejny pocet osob. Pokud je tedy hosti dohromady 20, nemutze sedét u jednoho stolu
8 osob a u druhého 12. Je nutné, aby byli rozdéleni vzdy po deseti.

Host by mél vzdy vyc€kat na usazeni hostitelem. Pokud je stolt vice, za hlavni se
povazuje ten, ktery je nejdal od vstupu do mistnosti. Co se tyc¢e zasedaciho poradku,
nazory napiic literaturou se rizni. Naptiklad Seligman (2007, s. 137) uvadi, ze Cestny
host sedi po pravici hostitele, celem ke vchodu do mistnosti. Stefan Verstappen (2008,
S. 86) souhlasi s usazenim Cestného hosta naproti vchodu, avsak uvadi, Ze hostitel sedi
naproti nému. S variantou, kdy sedi host a hostitel naproti pracuje i Sonia Gullova (2013,
S. 256), a dale uvadi, ze host je usazen na misto zady k severu, tudiZ jeho hostitel sedi
naproti zady k jihu. V této praci je pracovano s variantou, ktera je zminovana nejcastéji,
tedy usazeni hosta po pravici hostitele. Tato varianta se rovnéz zda logicka z toho divodu,
7e aby mohl hostitel svému hostovi pfichystat pokrm (viz dale), musi sedét v jeho
blizkosti. V nékterych ptipadech byvaji u kazdého mista jmenovky, v tomto ptipadé je
usazeni bezproblémové.

Pokud je tedy pouzit vySe zminény zasedaci poradek pro hlavniho hosta a hostitele,
prichazi problematika usazeni druhého nejvyznamnéjSiho hosta a hostitele. To mize mit

dvoji podobu. Pokud se jednd o usazeni u stejného stolu, sedi druhy nejvyznamné;jsi
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hostitel vétsinou naproti hlavnimu hostiteli, a druhy nejvyznamnéjsi host opét po jeho
pravici (Seligman, 2007, s. 138-139). Tuto situaci znazornuje Obrazek ¢. 5.

Obrazek ¢. 5 Zasedaci poradek pri obédech a vecerich u jednoho kulatého stolu

hostitel

druhy nejvyznamngjsi
host

druhy nejvyznamnégjsi
hostitel

N

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Seligmana (2007)

Pokud se organizator rozhodne usadit druhého nejvyznamnéjsiho hostitele a hosta
k jinému stolu, mélo by to byt naproti nejdilezitéjSich osob, tak, aby na sebe vidéli.
Rovnéz plati, Ze host sedi po pravici hostitele a v blizkosti je usazen tlumo¢nik (Seligman,

2007, s. 138-139). Tento piipad zndzoriiuje Obrazek €. 6.
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Obrazek ¢. 6 Zasedaci poradek pri obédech a vecerich u vice kulatych stoli

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Seligmana (2007)

Muze se stat, ze se setkani kond u obdélnikového stolu. Tuto situaci vyobrazuje
Obrézek €. 7. V tom piipadé plati, Ze hostitel sedi u dlouhé strany stolu, host opét po jeho
pravici. Tlumoc¢nik opét sedi v blizkosti obou osob (Seligman, 2007, s. 140).
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Obrazek ¢. 7 Zasedaci poradek pri obédech a vecerich u obdélnikového stolu

host hostitel

PN

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Seligmana (2007)

3.9 Stolovani

Po uspésném usazeni podle zasedaciho porfadku by kazdé osoba méla pied sebou
na stole najit misku, talif, mensi talifek ¢i misticku na omécku, porcelanové 1zicky, htilky
a podlozky na hulky. Co se tyCe problematiky pifibord a hilek, je mozné, Ze Cinsti
kolegové ptichystaji pro evropské protéjsky piibor. I v tomto piipadé je v§ak vhodné jist
halkami, coZ vyzZaduje trochu tréninku predem.

Cinské stolovani je od toho evropského odlisné, hosté nedostavaji individualni
porci, zpravidla se vSechna jidla naserviruji po ¢astech na stil, a poté si kazdy nabira na
svij talif. Jak bylo zminéno vySe, vétSinou se jedna o kulaty stll s oto¢nym stfedem.

Jidla, ktera se budou podavat, jsou pln¢ v kompetenci hostitele. VV ramci banketu se
zadina studenymi jidly, nasledné se pfechazi k pokrmim teplym. Mnohdy se na stole
sejde soucasné i vice nez deset rtiznych jidel.

Podle Foxe (2008, s. 51) a Seligmana (2007, s. 142) by mél hostitel nejprve
nabidnout a nalozit pokrmy na hostav talit. Jan Hebnar (2016, s. 61) vsak dodava, ze tento
zvyk pomalu mizi, a vV sou€asnosti je béZné, Ze si kazdy na talif nabira sam. V kazdém
piipadé€ plati, ze nejprve zacne jist hostitel, poté ostatni. Z talitki na otocném kruhu se
pokrmy nabiraji servirovacim piiborem, ktery je u nich nachystany. Pokrm by se nem¢l
nabirat hiilkami vlastnimi, ale je vhodné sledovat, co délaji ¢insti kolegové a tim se tidit.

V néekterych ptipadech se hiilky otoc¢i a pokrmy se nabiraji pomoci opacné strany htlek,
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té, ktera se nedotyka ust (Seligman, 2007, s. 147). Nabiraji se malé porce, jde spise o to
ochutnat nez se dosyta najist. Pfi nabirani by se v jidle nemélo piehrabovat, a nemélo by
se napichovat.

Vzhledem ktomu, Ze ¢inskd kuchyné¢ ma své speciality, které obchodnikiim
z Evropy nemusi chutnat, je vhodné se na tuto situaci ptipravit. Jelikoz odmitnuti jidla by
bylo povazovano za urdzku, Jan Hebnar doporucuje tuto strategii: chod pfijmout, lehce
ochutnat a poté jidlo na talifi ,,rozvrtat™ (2016, s. 61). V kazdém ptipad¢ je nutné hostiteli
neustale pfipominat, Ze jidlo je opravdu chutné a dékovat za pozvani. Je dilezité, aby
hostitel neztratil tvair (Gullova 2013, s. 256).

Jidla se nedojidaji, jelikoz by to byl signal, ze host dostal malou porci, kterd mu
nestacila. Tim by hostitel ztratil tvar. Z tohoto diivodu na talifi vZdy musi trochu jidla
zlstat. Béhem vecete je vhodné hostitele ujistovat, ze je jidlo chutné, a vyptavat se na
detaily. Napftiklad z ¢eho se vari, jaka je jeho historie, pro jakou oblast je jidlo typické
apod. (Verstappen, 2008, s. 89).

Ve vétsing pripadl se ryze neserviruje k samotnému hodovani, ale je mozné o ni
pozadat. Nekdy byva nabizena €i servirovana miska ryze ke konci hostiny. Je vhodné ji
odmitnout jako znak dostatecného najezeni. Co se tyce jidelnich hiilek, po dojedeni by
mély byt polozeny na stil nebo specidlni talifek. V zadném ptipadé¢ by nemély byt
zapichnuty do misky ¢i poloZeny na misku, to symbolizuje nestésti (Penzner, 2006, s. 62).
Hulkami se nesmi na nikoho ukazovat, je to velmi neslu$né.

Co se tyce napoju, je podavan alkohol, kterému se blize vénuje nasledujici ¢ast, ale
také Gaj ¢i tepld voda, jak je v Ciné zvykem.

Na konci hostiny se podava misto dezertu ovoce a horké ruéniky na utfeni rukou
(Verstappen, 2008, s. 88).

Po hosting je vhodné odejit. Na rozdil od zdpadni kultury, kde je rychly odchod po
jidle vniman jako neslusny, v Cin& je to zvykem (Verstappen, 2008, s 89). V praxi
vétsinou hostitel hosty doprovodi, at’ uz pouze ke dvefim salonku nebo az k autu (Vojta,
2011, s. 172).

Co se tyce konverzace, na obédech a vecetich se neprobiraji pracovni véci. Jako
Vv ptedchozim ptipad¢, nepfipustna jsou témata spojena s politikou. Vhodnym tématem je

tedy jidlo, kultura, pamatky apod.
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3.10 Alkohol

Pro Cifany je b&Zné v ramci obchodnich ob&di a vedeii pit alkohol, coz miize byt
pro obchodniky ze Zapadu problém. Nejen, ze nejsou zvykli na taméjsi alkohol, ale
rovnéz je mnohdy t&zké s Cinany ,,udrzet krok*.

Pokud ¢lovék odmitne, mé¢lo by to byt s ohledem na zdravotni dtvody. Avsak
i pesto je mozné, ze Cinané budou alkohol nabizet dale (Spitznagel, 2012, s. 80).

Hostitel pronasi pripitek jako prvni a je slusné jej po chvili oplatit. Pokud se jedna
o individualni pfipitek, kdy jeden ¢loveék pfipiji na druhého, ocekava se, ze budou pit

pouze tito dva lidé (Verstappen, 2008, s. 101).

3.11 Koureni

Koufeni je v ¢inském obchodnim prostiedi chapano jako piilezitost k prolamovani
ledd. Ve spole¢nosti je vhodné ostatnim cigaretu nabidnout, a mé¢lo by se jednat o drazsi
cigaretu. To nektefi fesi tak, ze maji v kapse dvé krabicky. Jednu drazsi a jednu levné;jsi.
Pokud jsou z dohledu, koufi levné cigarety, pokud nabizeji i ostatnim, vytahnou krabi¢ku
luxusnéjsi. Spitznagel (2012, s. 80) uvadi, Ze cigarety se predavaji stejnym zptisobem

jako vizitky a darky, to znamena obéma rukama.

3.12 Dalsi aktivity

Vzhledem k tomu, Ze ¢insti obchodnici chtéji 1épe poznat sviij prot&jsek a ohledné
rozhodnuti si ddvaji nacas, Casto organizuji spole¢né akce. Nemusi se vSak jednat pouze
o vyse zminéné obédy ¢i veceie. V posledni dobé¢ roste obliba golfu, vyletii a v nékterych
ptipadech nechybi navstéva oblibeného karaoke. Jak moc jsou tyto spolecné aktivity
dalezité, popisuje Suzanne Fox (2008, s. 51) ve svém ¢lanku. Vzpomina na situaci, kdy
americky obchodnik piijel do Ciny na t¥idenni jednani. Jeho cilem mélo byt nékolik
jednani a nasledné podepsani smluv o spolupraci. Ciniti obchodnici jej chtéli vzit bhem
prvnich dvou dni na golf. Americky obchodnik povazoval ¢as straveny na golfu za
plytvani ¢asem. Nechapal, Ze z ¢inského pohledu jsou tyto spolecné aktivity zdkladem
pro rozvoj spoluprace. Golf mél slouzit K lep§imu poznani amerického partnera, a pokud

by se projevil jako diveéryhodny, byla by podepsana smlouva.
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3.13 Reciprocita

V ramci dlouhodobé;jsi spoluprace se o¢ekava recipro¢ni pozvani. Hostina by méla
byt v podobné hodnoté jako ta predchozi od protéjsiho partnera. V zadném piipadé by
nem¢la byt o mnoho nakladnéjsi.

V ramci zasedaciho potradku je vhodné pfipravit ke stoliim jmenovky, a fidit se
¢inskymi pravidly. Dava se tim najevo respekt a ucta k protéjsktim. Taktéz je vhodné
prichystat teplou vodu, coz Cifany jisté potési. Vzhledem k tomu, Ze Cifiané jsou zvykli
jist pomérné brzy, je vhodné veceti usporadat mezi Sestou az sedmou hodinou.

Co se tyte pohosténi ¢&inskych prot&jski v Cesku, je vhodné sezndmit je
s tradi¢nimi ¢eskymi pokrmy, avSak servirovanymi v ¢inském stylu. To znamena rozdélit
jednotlivé ¢asti jidel na separatni talife, aby bylo mozné je kombinovat. S tim samoziejmé
nastava moznost, ze si hosté nakombinuji ¢eska jidla Spatnym zpiisobem. Proto je vhodné,
aby Cech-hostitel kratce hovofil o tom z ¢eho se mé jaky pokrm skladat, p¥ipadné danou
kombinaci sadm naloZzil hostovi na talif. Je vhodné pfipravit jak piibory, tak htlky, aby si
hosté mohli vybrat. V ptipadé pfichystani hiillek je nutné, aby bylo maso predem
nakrajeno na mensi kousky. Vzhledem k tomu, ze mnoho Cifianii neni zvyklych na
mlécéné vyrobky, je vhodné vyhnout se servirovani syrti a pokrmy pfipravit s niz§im
obsahem laktozy (Klimova a Kortova, 2016, s. 21-35). RovnéZ neni vhodné ptipravovat
krvavé steaky, v oblibé neni v Cing ani syrova zelenina. Oblibené jsou pokrmy s dusenou
¢1 opecenou zeleninou, téstovinami, nudlemi ¢i ryzi (Seligman, 2007, s. 223).

Vecete by méla probihat podle ¢inského modelu, to znamena, Ze hostitel pronese
ptipitek, zacne jist a vecete konc¢i cca pil hodiny po servirovani posledniho pokrmu

(Verstappen, 2008, s. 107).
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Prakticka ¢ast
4  Pruzkum

Prizkumna otazka v této praci se zabyvala tim, zda se doporuceni tykajici se
obchodniho jednani s ¢inskymi firmami zminéna v literatufe dodrzuji v praxi. Pro
shromazdéni teoretického zakladu pro prizkum byly pouzity informace z literatury
a ¢lankd tykajicich se obchodovani s Cinou, které jsou zminéné vyse Vv ramci teoretické
casti. Pro zodpovézeni vyzkumné otazky byl pouzit kvalitativni prizkum. Ke
kvalitativnimu prizkumu byla zvolena metoda strukturovaného rozhovoru.

Strukturovany rozhovor predstavuje interview s predem piipravenymi otazkami pro
respondenty. Vyhody tohoto typu rozhovoru jsou v odpovidani jednotlivych respondentt
na stejné otazky a drzeni se tématu (Hendl, 2016, s. 177-178). Rozhovor muze byt dle
Rysavého (2002, s. 41) veden osobné ¢i telefonicky. V dnesni dobé je taktéZz mozné
rozhovor vést skrze internet za pouziti programd, aplikaci ¢i socidlnich siti.

V prvni podkapitole této Casti jsou predstaveny podklady pro prizkum a jeho
samotny priub¢h. Nasleduje analyza dat z uskuteénénych rozhovort, v ramci které jsou
jednotlivé odpovédi respondentll piifazeny k pfislusnému tématu. Posledni Casti této

kapitoly je sumarizace a porovnani informaci z rozhovort s teoretickym zakladem.

4.1 Podklady pro prizkum a jeho priabéh

K tomu, aby bylo ovéfeno, zda informace uvadéné v dostupné literatuie jsou
aktudlni a pfinosné, bylo zapotiebi oslovit odborniky z praxe, kteti maji s jednanim
s ¢inskymi partnery zkuSenosti. Vybér respondentii probihal na zakladé osobnich
zkusenosti a doporuéeni. Béhem svého studijniho pobytu v Sanghaji v obdobi 2017-2018
jsem méla moznost setkat se s odborniky, ktefi pro uc¢ely mé prace pftislibili rozhovor.
Nekteti z respondentt byli osloveni na zakladé doporuceni jinych osob.

Vzhledem k informacim, které osloveni poskytli, bude zachovana jejich anonymita.
V dotazovaném vzorku byli zahrnuti jak respondenti se sinologickym vzdélanim, tak

eey

i bez n&j. Jedna se jak o osoby, které stiidavé Ziji v Ceské republice i Cing, tak o zastupce
Zijici trvale v Cesku, aviak s pravidelnymi navitévami CLR. Prvni z dotazanych ma dle
svych slov za sebou nespocet mensich obchodnich jednani s ¢inskymi protéjsky, z nichz
za vyznamna povazuje tfi. Dalsi z respondenti je opravdovym znalcem v oboru, mimo
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jiné jiz skoro ctvrt stoleti poskytuje poradenstvi v ekonomickych a pravnich aspektech
pti vstupu na ¢insky trh. Kromé obchodni sféry ma za sebou i mnoho zkusSenosti pfi
jednanich na statni Grovni. Poslednim respondentem je odbornik ptisobici vV ramci ¢eské
firmy, ktery ma za sebou zhruba pét vyznamnéjsich jednéni s ¢inskymi partnery.
Rozhovory probihaly samostatné, avSak vSem respondentim byly kladeny otdzky
stejného charakteru. Vzhledem k odliSnostem ve zkuSenostech dotazovanych doslo
v n¢kterych piipadech k popisu vice variant ¢i srovnani situace béhem né¢kolika let.
V ptipadé, kdy se jednalo o respondenta, ktery m¢l jednani Cerstvé v paméti, popisoval
samoziejme jednotlivé body detailnéji. Rovnéz se vyskytly ptipady, kdy si dotazovani na
nékteré podrobnosti jednoduSe nevzpominali, coz je naprosto pochopitelné. Ptepis

rozhovortl je obsaZzen v jednotlivych piilohach.

4.2 Analyza dat

V této Casti jsou analyzovana data z uskutecnénych rozhovort. Pro lepsi orientaci
je zachovano stejné potadi jako v pfedchozi kapitole, tedy chronologicky, jak se s nejvétsi

pravdépodobnosti budou jednotlivé situace vyskytovat.

4.2.1  Setkani a pozdrav

Na zéklad¢ informaci dostupnych z uskutecnénych rozhovort vyplyva, Ze obvykle
se pfi vstupu do mistnosti dava prednost nejvyznamnéj$im ¢lentim skupiny. Co se tyce
pozdravu, v nékterych piipadech dochazi ke klasickému podani ruky, v nékterych ne.

Plati, Ze nejprve se zdravi spole¢ensky nejvyznamnéjsi osoby z obou stran.

4.2.2 Oslovovani

Jeden z respondentii uvadi, ze co se tyce oslovovani, pokud se hovoftilo v ¢insting,
spolecensky vyznamnéjsi osobé vykal. Pokud v anglicting, tento problém s ohledem na
povahu anglického jazyka mizi. Pokud bylo referovano k jiné osob¢, uvadél pozici,
kterou dany clovek zastava. Dalsi z respondentit uvedl, Ze piestoze Cinsky nehovofi,

pokusil se o ¢insky pozdrav, coz bylo v dany moment ¢inskou stranou ocenéno.

423  Vizitky

Na zéklad¢ dostupnych informaci probiha ptedavani vizitek vzdy dvéma rukama,

toto pravidlo je tedy ploSné¢ znamé.
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Jeden z respondentl uvadi, Ze se postupuje od prioritniho ¢lena, to znaci, Ze nejprve
si vizitky budou pfedavat nejvyznamnéjs$i osoby obou stran a poté se bude pokracovat
dale. S timto postupem se setkal také dalSi respondent. To se vSak lisi od zkuSenosti
tietiho respondenta, ktery byl jedinym ¢lenem ¢eské skupiny, ktery piiSel s vizitkami do
styku. Pusobil vSak jako novy zastupce zahrani¢niho partnera, coz by vysvétlovalo tuto
situaci.

Jeden z respondentil upozoriioval na skutecnost, ze s vizitkami by se mélo zachazet
s tctou, tedy polozit na stil a teprve poté peclivé uschovat. Stim souhlasi i dalsi
Z dotazovanych, ktery timto zplisobem nepostupoval, a je si védom svého pochybeni.
Uvadi, Ze se nad vizitkou mél pozastavit alesponl jednou vétou. Posledni z dotazovanych
uvadi, Zze kazdou vizitku prostudoval a pokusil se pfecist jméno dané osoby. Ptestoze

nekdy byla jeho vyslovnost Spatnd, ¢insky protéjsek reagoval mile a ptatelsky.

4,24  Zasedaci porradek pri jednani

Co se tyce podoby mistnosti pii obchodnim jednani, jeden z respondentt se setkal
s obéma typy. Zminuje tradi¢ni podobu, ktera se dle jeho slov zachovala spiSe na statni
urovni, a dopliiuje, Ze v dne$ni dobé dochazi spise k jednani v klasické zasedaci mistnosti
zapadniho typu. Se zapadnim typem mistnosti se setkali 1 dal$i respondenti.

Dle slov jednoho z respondentti se jednani odehravalo v zasedaci mistnosti sidla
spolecnosti dodavatele, ktera byla uréena pro denni mitinky a nebyla nijak zvI4st
vyzdobena. V mistnosti se nachazel obdélnikovy stil, kdy kazda ze stran sedéla zvlast' na
jiné strané stolu. Hlavni pfedstavitelé sed€li naproti sobé, poté vedle nich byli usazeni
prostiednici, ptes které se komunikovalo. U zbytku byl zasedaci potfadek volny. Dle slov
respondenta zasedaci pofadek vyplynul ze situace, nebyly tedy pfipraveny Zadné
jmenovky. Se stejnym usazenim se setkal i dalsi respondent. Vyzdvihoval navic Cisty
a moderni interiér.

Béhem zminénych jednani se hovofilo anglicky nebo ¢insky, vzdy s ohledem na
jazykovou vybavenost skupiny ¢i daného clovéka. Plati, ze pokud kdokoliv z ¢eské strany
hovoii ¢insky, této dovednosti vyuziva. Jeden z respondentli poukazoval na ponékud

problémovou anglictinu ¢inskych prot&jskl. Pro ptisté by uvital pfitomnost tltumocnika.

425 Uvodni konverzace

Jeden z respondentd uvadi, ze obvykle se pfed samotnym jednanim vénuje kratky

Cas uvodni konverzaci. S timto postupem se setkal také dalsi respondent, kterého se
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obchodni partnefi ptali na cestu, zda si stacil odpocinout apod. Zajimavou zkusenost ma
vSak tieti respondent, ktery uvadi, Ze se pted jedndnim o jiném tématu nehovotilo. Dle
dotazovaného bylo jednani ptekvapiveé strohé a piimocaré, nezdrzovalo se Zadnymi
zdvortilostmi.

Co se ty¢e nevhodnych témat, jeden z respondentli poukazuje na ¢eskou neznalost
¢inského prostiedi, na zédklad¢ kterého dochazi k rozpacitym momentim. Dle jeho slov
na tyto situace Cifané reaguji s pochopenim, nevyluéuje ale fakt, Ze nevhodné chovani ¢

pfipominky mohou mit na spolupraci vliv.
426  Darky

Co se tyce prvniho respondenta, z jeho zkuSenosti se dary preddvaly. Piijjemnym
zjisténim je, Ze ¢inska strana se predem ujist'ovala, zda je symbolika daného daru vhodna
v ¢eském kontextu. Jednalo se o hodnotné¢ dary. Darem c¢inské strany, ktery
pravdépodobné obstaral nékdo z podiizenych, byla socha koné s pozlacenymi prvky
z pravého zlata. Tento darek byl zabalen v ervené tasce. Ceska delegace predévala cenné
hodinky, zabalené v modré tasce a bilém obalu. O podobé tohoto daru rozhodoval na
Ceské stran€ generalni manaZer spolecnosti. Respondent uvadi, Ze v pfedani tohoto daru
vidél jisté riziko, proto ceskou stranu na tuto skute¢nost upozornil. Dle ¢eské strany v§ak
byl vybér 1 baleni darku vzhledem k pratelskému vztahu v potradku.

Druhy respondent vzhledem ke své dlouholeté praxi zminuje, ze oblibenost dard
prochazi urCitymi vlnami. Pfi dotazu na nevhodné darky, za které jsou povaZovany
napiiklad hodiny ¢i ostré predméty, uvadi, ze vzdy zéalezi na dané situaci. Podotyka, Ze
pokud se daruje pfedmét zajimavy, ozdobny, s urcitym ptibéhem, neni diivod se tomuto
pfedmétu vyhybat. Co se ty€e baleni, vnima jako dileZité klast dliraz na barvy, ale také
formu baleni. Podle n¢j je dilezité, aby bylo mozné darek lehce rozbalit. Co se tyce
obdarovavani, zpravidla se pfedavaji darky mezi hostem a hostitelem, nékdy i1 ostatnim
¢lendm tymu, zaleZi na situaci.

Tteti respondent byl obdarovan znackovou kravatou zabalenou v ¢ervené krabicce.
Ostatni Clenové Ceské delegace obdrzeli maly balicek s USB flash diskem s ¢inskym
motivem. Cinskému prot&jsku bylo &eskou stranou predano znatkové psaci pero, do
kterého nechala firma vyryt inicidly obdarovaného. Bylo pfedéno v Cervené krabicce se
zlatou stuzkou. Ostatni dostali lahev Becherovky jako regionalni produkt. Co se tyce
vybéru darku, respondent uvadi, Ze rozhodnuti nebylo nijak detailn¢ promysleno.

Vsichni respondenti se shoduji, Ze dary jsou pfijimany hned napoprvé.
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4.2.7  Spolecna hostina

Co se tyCe spole¢né hostiny, jeden z respondentd ma vzhledem ke své praxi
zkuSenosti s nespoCtem takovych udalosti. Dalsi z respondentl se zcastnil nékolika
obédu a vecefi, tieti dotazovany ma zkusenosti ze spolecného obédu ve velmi luxusni
restauraci. Obéd z jejich zkusenosti probiha po poledni. Jeden z respondentt uvadi, ze jej
zaskocCila brzka doba vecefe, coz bylo okolo paté hodiny vecerni. Ze zkuSenosti

dotazovanych plyne, ze v ramci obédl se hovoii i nadale o businessu, zatimco vecete

Vv

4.2.8  Zasedaci poradek pri obédech a vecerich

Dva z dotazovanych uvadi, ze zasedaci potddek udal hostitel, tedy generalni
manazer ¢inské strany, ktery usadil svij protéjsek. Ve vsech ptipadech se stolovalo
u kruhového stolu, host i hostitel sedéli vedle sebe, naproti vchodu do mistnosti. Ostatni

¢lenové skupiny se usadili libovolné.

429 Stolovani

Dva z oslovenych maji zkuSenosti se stolovanim u kulatého stolu s oto¢nym
sttedem a uvadi, Ze se jedlo se hiilkami. Pfestoze vSichni dostali menu, vybér pokrmii byl
Vv rezii hostitele. Jeden z respondentti uvadi, ze hostitel se pfedem informoval, zda jsou
néjaké pokrmy, které by hostim nevyhovovaly. Servirovany byly pfedev§im moiské
plody, zelenina byla zastoupena v mensi mife. Druhy respondent vzpomina na spole¢né
stolovani obdobné. Vzpomind, Ze hostitel hostim piedstavil par jidel, kterd nasledné
objednal. TaktéZ v tomto ptipadé byly pfipraveny prevazné moiské plody. Dotazovany
ale vyzdvihuje, Ze pokrmy byly velmi chutné a nikdo se nedostal do nepiijemné situace,
kdy by mu naservirovany chod nechutnal.

Dalsi respondent ze svych zkuSenosti uvadi, ze pokud se jedna o vyznamné setkani,
bude se jednat 0 podavanou veceti, kdy ¢isnici predkladaji pokrmy nejprve hostu, poté
hostiteli a dale. Pokud se jedna o stfedni management ¢i pracovni schlizku, potvrzuje zvyk,
kdy hostitel nakladd pokrmy na talit svému hostu. Ve vétsin¢ piipadii k tomu pouziva
univerzalni nadobi, ne tedy své vlastni hillky. Stimto zvykem se setkal i1 dalsi

Z respondentd.
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Dle slov jednoho z respondentt hostina kon¢i ovocem, v dnesni dobé se jedna
zpravidla o meloun. Zajimavosti je, Ze jeden zrespondentll se pii veceti setkal se

servirovanim klasického dezertu namisto ovoce.

4.2.10 Alkohol

Dle zku$enosti vSech dotazanych béhem obé&di i vecefi probihaji piipitky. Dle slov
jednoho z respondentil plati, Ze nejprve pronasi piipitek hostitel, poté na n¢j host miize
a nemusi reagovat, byva to vsak zvykem.

O tomto zvyku svéd¢i zkuSenosti dalSich dvou dotazanych. V jednom z piipadt
nejprve piipijel hostitel na vzdjemnou spolupraci, poté host reciprocné pfipijel na
vzajemné pratelstvi. Dalsi z respondentll s timto postupem souhlasi a dale uvadi, ze

b&hem vecerte se pilo i nadale, ale jiz bez pripitki.
4.2.11 Koufeni

Co se tyce kouteni, jeden z respondentli zminuje neddvny zakaz koufeni ve
vetejnych prostorech. To je také diivodem, pro¢ se nikdo z dotazovanych s koufenim
Vv mistnosti nesetkal. Vlastnictvi dvou krabi¢ek cigaret odlisné kvality jeden
z respondentil potvrzuje, ale dle jeho slov je tento zvyk spise zalezitosti lidi s omezenym

rozpoctem, nikoliv vySe postavenych manaZzert.

4.2.12 Dalsi aktivity

Co se tyce dalSich aktivit, jeden respondent ma zkuSenost s golfem. Piestoze se
zpravidla jednalo o amatérské hrace, respondent vnimal uvolnénou atmosféru, pii které
se ob¢ strany sbliZzovaly rozhovorem o béZnych vécech. Poté ndsledovalo pohosténi
Vv golfovém klubu.

S moznosti hrani golfu se setkal také dalsi respondent, avSak vzhledem ke $patnému
pocasi ke hie nedoslo. Misto toho byla skupin¢€ nabidnuta navstéva stteSniho baru a poté
mrakodrapu s vyhledem na mésto.

Naopak dalsi respondent vnimé golf jako zélibu, kterd byla jesté pred lety velmi
popularni, ale dnes zacal jeji vyznam ustupovat. Déle zminuje karaoke, dle jeho slov se

jedna o zabavu, pii které se Clovék odhali, coz Cinané vnimaji jako pozitivni gesto.
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4.3 Shrnuti

Z dostupnych rozhovort, které byly nasledné porovnany s informacemi
teoretického zakladu, je patrné, Ze zkuSenosti oslovenych respondenti do zna¢né miry
kopiruji informace dostupné v teoretické ¢asti, tedy informace pochazejici z literatury
tykajici se obchodovani s Cifiany a literatury vénované spole¢enskému chovani. Cinsti
obchodni partnefi se 1 nadale drzi urCitych vzorcii chovani, ale je zfejmé, ze v nékterych
oblastech dochézi k posunu a jistému odleh¢eni danych norem.

Jednou z oblasti, ve které dochazi k odlehéeni pravidel, je zasedaci poradek. Na
zaklad¢ zkuSenosti byva pevné dodrZzovan pouze pro nejvyznamnéjsi osoby obou stran,
dalsi osoby se usazuji libovolné. K nejvétsim odliSnostem teorie od praxe doslo v ramci
piedavani dard. Pfedméty, které dostupna literatura oznacuje jako vyslovené nevhodné,
je podle oslovenych respondenti mozné darovat. Samoziejmé vzdy zalezi na daném
kontextu, avSak toto plati v jakékoliv kultufe a situaci. Nepotvrdilo se prohlaseni, ze
¢inska strana bude mit ve zvyku dar n¢kolikrat odmitnout. S timto chovanim se nesetkal
Zadny z oslovenych odbornik.

Déle se v literatufe hovoii o ukonceni hostiny podavanim misy s ovocem, avSak
poznatky z praxe ukazuji, ze i v tomto ohledu dochazi k posunu. Jeden z respondentt
hovoti o poddvani melounu namisto riznych druhli ovoce, o poznani zajimavéjsi je
zkuSenost se servirovanim klasického dezertu namisto ovoce.

Z praktické casti vyplyva, ze pravidla se v rdmci obchodniho jednani nedodrzuji
nikterak principialné, spiSe vyplyvaji uvolnénym a pfirozenym béhem udalosti.

Je vSak patrné, Ze Vv ¢inském obchodnim prostiedi panuji odlisnd pravidla nez
Vv prostiedi ceském. Je tedy diilezité, aby si ¢esti obchodnici byli védomi odlisnosti, které
v ramci komunikace s ¢inskymi partnery budou potkavat. Stejné dtlezité je mit na paméti,
ze vzdy zalezi na konkrétni situaci. Tato informace plyne rovnéz z uskutecnénych
rozhovord. Neexistuje tedy univerzalni navod a jednotlivé body nelze generalizovat.
Atmosféru mohou ovliviiovat vzajemné vztahy mezi stranami, firemni kultura dané

spolecnosti a rovnéz charakter jednotlivct.
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Z7.avér

V ramci této diplomové prace bylo zpracovavano téma jednéani s Cinskymi
obchodnimi partnery, piesnéji pravidla spolecenského chovani v jeho prubéhu.
Doporuceni, jak se pfi tomto jednani chovat, 1ze nalézt v mnoha publikacich a ¢lancich
tykajicich se obchodovani v Cing a spole¢enského chovani. Otazkou bylo, zda maji tato
omilana pravidla stdle vyznam a zda se dodrzuji v praxi. Pravé na tuto otazku méla ve
finale odpovédét tato diplomova prace.

V ramci prizkumu, ve kterém byly informace z dostupné literatury a ¢lankt
porovnany s informacemi z uskute¢nénych rozhovori, vyplynulo, Ze vétSina zminénych
pravidel je do jisté miry aktudlni a dodrzovana.

Z prizkumu je taktéz ocividné, ze v nékterych oblastech obchodniho jednani
dochazi k posunu hranic danych norem, pravidla nejsou striktné dodrzovéana a dochazi
k uvolnéné&jsimu chovani z ¢inské strany. Z rozhovoru taktéz vyplynulo, Ze vyvoj situaci
mnohdy zéavisi na konkrétnich faktorech, jako jsou naptiklad vzajemné vztahy mezi
stranami ¢i firemni kultura dané spolecnosti. V takovych piipadech je mozné, Ze ¢insti
partneti budou svym protéjskim jejich neznalost danych pravidel tolerovat.

Stale vSak plati, Ze mezi chovanim v ¢inském a ¢eském obchodnim prostiedi panuyji
jisté odliSnosti. Je tedy nezbytné, aby si téchto odliSnosti byli ¢esti obchodnici védomi.
Z tohoto divodu je doporuceno, aby v€novali sviij ¢as nastudovani dostupnych materiald,
které jim pomohou porozumét ¢inskému mysleni, nasledné se vénovali rozdilnosti vzorct

chovani a jednotlivé odliSnosti si osvojili.
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Resumé

The aim of this thesis was to analyze whether specific manners of Chinese business
etiquette published in literature are relevant and up-to-date.

The thesis is divided into the theory and the analysis. The theoretical part briefly
describes general characteristics of a business meeting and it also presents different
aspects of Chinese culture that influence the Chinese business environment. Furthermore,
the theoretical part presents specifics of Chinese business etiquette as they are published
in relevant literature. The analytical part contains a brief introduction about the research,
the analysis of interviews with Czech businessmen, and then presents a summary of this
research.

Based on a comparison of information from the literature and from interviews is
obvious, that most of the theoretical references are relevant. However, standards in some
areas are changing and rules are not strictly followed. The analysis of the interviews also

revealed, that the behavior always depends on the situation.
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Prilohy

Ptiloha ¢. 1

A: Kolik obchodnich jednani s Cifiany mate piiblizné za sebou?

B: Nespocet menSich. Z téch strategicky vyznamnych tak tfi.

A: M¢l jste pred prvnim jednanim ponéti o rozdilnosti Ceské a cinské kultury?

B: Ponéti ano, znalost ne. Stale se uc¢im a objevuju nova zékouti ¢inské mentality
a business kultury. Jako zasadni pfi prvnim jednani vnimam uvédomeéni si dulezitosti
tvafe a pak stim do jist¢ miry souvisejiciho rozdilného konceptu pravdy, ale taky
poveédomi o tendenci na podtext citlivé komunikace a neptimého sdélovani negativnich
skute¢nosti.

A: Kde jste se o téchto rozdilnostech dozveédéel?

B: Znalost vétSinou prvotné pochazi z Cetby vénujici se dané problematice, az
druhotné jsem je na zaklad& vy&teného identifikoval v praxi pfi jednani s Cifany.

A: Piipravoval jste se néjakym zptisobem na kulturni odliSnosti pfi obchodnim
jednéani? Hledal jste naptiklad informace o tom jak se chovat, co délat, ¢emu se naopak
vyhnout?

B: Ptipravoval. Zpocatku jsem Cerpal pfedevsim z volné dostupnych materialii na
internetu, kde je k dispozici obrovské mnozstvi informaci k dané problematice. Z téch,
které se mi nejvice zapsalo do paméti jsou materidly z dilny Shanghai Open University.
Pozdéji jsem se zacal zamétovat predevsim na publikace, coby zdroje informaci v tomto
sméru. Forma se na ¢inska specifika také ptfipravovala v podobé Skoleni a konzultaci
s odborniky.

A: MiZete popsat, jak a kde probihalo setkani s ¢inskymi obchodnimi partnery?

B: Probihalo v ramci nékolika dni a bylo souéasti firemni delegace do Ciny.
Hostitelem byl dodavatel, odehrélo se tedy v CLR. Béhem setkéni se vystiidala fada scén,
napiiklad tovarna, restaurace, golfové hiisté atd.

A: Vzpominate si, kdo ze skupiny vchazel do mistnosti jako prvni?

B: Obvykle se davala ptednost generalnimu manazerovi nasi firmy a jeho zastupci,
ale dodrzovalo se to predevsim v piipadé restauraci a exkurze vyroby.

A: Jakym zpiisobem jste se pozdravili a oslovili? Jakym jazykem jste komunikovali?

B: Pozdravili jsme se podanim ruky a nésledoval kratky small talk. Generdlnimu
manazerovi jsem vykal. Pokud jsem referoval k jiné osobé, uvadé¢l jsem také pozici,

kterou zastava. S generalnim manazerem ¢lenové nasi vypravy komunikovali pies
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prostiedniky v angli¢tiné. Moje role vyzadovala komunikaci s druhou stranou vyhradné
Vv ¢insting.

A: Piedavali jste si vizitky?

B: Vizitky jsem pfedaval a obdrzoval pouze ja, coby novy zéastupce zahrani¢niho
partnera. Vizitka byla dvojjazy¢na. Na jedné stran¢ Cinsky, na druhé anglicky. Jinak
klasicka evropska vizitka bez QR kodu. Vizitku jsme si pfedali obéma rukama, nicméné
jsem tehdy pochybil tim, Ze jsem se nad kazdou z obdrzenych vizitek nepozastavil
alespoil jednou vétou. Piedavani vizitek jsem neinicioval, ale oplacel.

A: Kde se odehravalo samotné jednani?

B: Jednani se odehravalo v zasedacce sidla spole¢nosti dodavatele. Bylo to misto
urcéené pro denni brifinky.

A: Jaky byl v mistnosti zasedaci potadek?

B: Kazda ze stran sedéla zv1ast’ na jiné strané dlouhého stolu. Hlavni ptedstavitelé
naproti sob¢ na jednom konci, pak prostfednici, ptes které se komunikovalo. U zbytku uz
byl zasedaci potadek volny.

A: Méli jste predem pfipravené jmenovky na svych mistech?

B: Jmenovky nebyly, zasedaci pofadek spise tak néjak vyplynul.

A: Jakym jazykem jste béhem jednani mluvili?

B: Hovofilo se ¢insky a anglicky pfes prostfedniky. Ti sed€li po boku vedeni dané
strany.

A: Nez jste pristoupili k samotnému jednani, hovofili jste jesté o néCem?

B: V podstaté¢ ne. Samotné jednani bylo az piekvapivé strohé a ptimocareé.
Nezdrzovalo se zdvotilostmi apod.

A: Méli jste pro partnery pfipravené dary, pfipadné oni pro vas?

B: Dary byly pfipravené a ¢inska strana se dopfedu ujist'ovala, jestli je symbolika
daného daru vhodna v Ceském kontextu. Pfeddvaly se na konci veskrze ptatelského
hovoru v pracovné generalniho manazera dodavatele. Dary si predavali oba manazeti
navzajem.

A: O jaké dary se jednalo a jak byly zabaleny?

B: Byly predany v taskach. Cinska strana pfedala sochu koné s pozlacenymi prvky
z pravého zlata zabalenou v ervené taice. Ceska delegace s Ssebou piivezla bohuzel
0 néco mén¢ vhodny darek — hodinky v hodnot¢€ nového osobniho auta, zabalené v modré
tasce a bilém obalu. Ve snaze piedejit nedorozumeéni jsem na podobu daru druhou stranu

upozornil. Ta reagovala, Ze mezi prateli se to tak nebere.
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A: Ptijali Ciftané dary hned napoprvé nebo je ze slusnosti odmitali?

B: Dary byly okamzité pfijaty na obou stranach.

A: Kdo dary pro partnery vybiral?

B: Za Ceskou stranu o daru rozhodnul generalni manazer. Za stranu ¢inskou se da
predpokladat, ze dar obstaral né¢jaky podtizeny.

A: Zucastnil jste se spolecného obédu ¢i vecete?

B: Hlavni obdobnou udalosti byl obéd prvniho dne, ktery se odehraval ve velmi
luxusnim zafizeni.

A:V jaky cas se obéd odehraval?

B: Na pfesny Cas uz si nevzpomenu. TuSim, Ze se jednalo klasicky o ¢as mezi
dvanactou a prvni hodinou.

A: Jaky byl zasedaci potadek v mistnosti?

B: Zasedaci potadek udal generalni manazer dodavatele, ktery usadil generalniho
manazera nasi spolecnosti. Oba sedéli naproti vchodu do mistnosti. Zbytek si tak néjak
posedal v potadi, jak ptichazeli.

A: Jak vypadal jidelni sttil? Jedlo se hiilkami nebo piibory?

B: Jednalo se o typické servirovani na kulaty stiil s toCicim se prostiedkem. Jedlo
se htlkami.

A: Jaké pokrmy byly servirovany? Bylo menu pfedem stanoveno nebo si kazdy
objednal az na mist&?

B: Byt’ vSichni dostali menu, jednotlivé pokrmy vybral na misté generalni manazer
dodavatele, ktery se pouze ptal co kdo ji nebo neji. Servirovany byly pfedev§im moiské
plody. Zeleniny moc nebylo.

A Probihaly pfipitky? Pokud ano, kdo na koho pftipijel? Jaky alkohol byl podavan?

B: Pripitky probihaly. Prvni pfipijel generdlni manaZer dodavatele na vzajemnou
spolupraci. Pozdéji generdlni manazer nasi strany na ptatelstvi. O jaky alkohol §lo, uz si
moc nevzpomindm, ale tusim, ze se jednalo o pivo.

A: O ¢em jste si béhem obéda povidali?

B: Povidalo se pon¢kud uvolnéné, ale o businessu.

A: Jak byla hostina ukoncena?

B: Jak byla hostina ukoncena, si jiz nepamatuji.

A: Jaky nasledoval program?

B: Nasledovala cesta na hotel a dalsi spole¢ny program nasledoval az pozdéji

odpoledne.

S7



A: Pripravili si pro vas Cifané n&jaké dalsi aktivity?

B: Asi nejvyraznéjsi aktivitou byl golf. JelikoZ se ho ucastnilo pomérné hodné lidi,
generalni manazer dodavatele viceméné urcil, kdo s kym bude. Nikdo to moc neumél, ale
ob¢ strany se lépe poznaly uvolnénym rozhovorem o béznych vécech. Po skonceni
nasledovalo pohosténi v golfovém klubu.

A: Napada Vs situace, ktera Vs pii jednani s Cifiany piekvapila?

B: Takovych situaci je spousta, ovSem na co si zvykam dodnes, je vyrazn¢ jiny
ptistup k verbalni komunikaci, kdy pro nasince je tak jen velmi nesnadné porozumét tomu,

co je vlastné ve skutecnosti sdélovano nebo pro€ a jaka je adekvatni reakce.
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Ptiloha ¢. 2

A: Mizete popsat, jak probiha setkani s ¢inskymi obchodnimi partnery?

B: Zvyklosti se n¢jakym zpisobem posunuji, nicméné jsou tam uréita pravidla.
Zdravi se jedniCka a pak ostatni, s cizinci se zdravi vétSinou anglictinou, nékdy
s tlumoc¢enim do ¢inStiny.

A: Podévaji si u toho ruku?

B: Nékdy ano nékdy ne, zaleZi na postaveni. V kazdém ptipadé v Ciné je podavani
ruky leckdy jenom dotek.

A: Dale vizitky, které jsou nedilnou soudasti pfi komunikaci s Cifany. Mizete
popsat, jak probiha jejich predavani?

B: Pfedavani vizitek obéma rukama, postupuje se zase od prioritniho ¢lena ptes
dalsi ¢leny tymu. Déava a ptijima se obéma rukama, s vizitkami se zachazi s tctou, takze
se pokladaji nejprve na stll a pak se ukladaji do vizitkovniku, néprsni kapsy apod. Nesou
jméno, takze je to jakysi zastupny symbol daného ¢loveka.

A: Co se ty€e samotného jedndni, v jaké mistnosti vétSinou probiha?

B: Je to nejriizn&jsi. Cinskd zasedaci mistnost ma tradi¢né dvé podoby. Prvni
podoba byla starsi, ritualni, to se zachovalo jesté na statni urovni, jinak je to vétSinou
obdélnikova mistnost. V Cele mistnosti sedi jednicka, dvojka ¢elem ke dvefim. Domaci
jsou usazeni vlevo, hosté vpravo, brano z pohledu domaciho hosta. Kdyz je to v mistnosti
moderni, ¢asto se sedi u dlouhého stolu, sedé se podle zvyklosti. VE&tSinou se domaci snazi
hostiim dat vyhled.

A: Probiha pfed samotnym jedndnim jesté néjaka ivodni konverzace?

B: Obvykle néco na odlehceni a poté se jde k véci. Zalezi kolik casu si ¢insky
partner na toho ¢eského vyhradi. Podle toho je také mozné evaluovat vyznam, ktery
ptiklada ¢inskd strana té Ceské.

A: Stalo se nékdy, ze nékdo z Cechii vytdhnul téma, které by bylo vyloZend
nevhodné? Které mohlo u Cifiant budit rozpaky?

B: Mnohokriat.

A: Napftiklad?

B: Ce§i nerozumi konkurenci mezi jednotlivymi provinciemi nebo firmami,
¢inskému soupeteni, mohou tedy nevhodné mluvit o tom kde byli, koho potkali apod.
Neékdy mluvi o vécech, které nepatii k jidlu u jidelniho stolu.

A: Jak Ciiané v takové situaci reaguji?
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B: Reaguji vétSinou se zdvofilosti, s pochopenim. KdyZ je tam n¢kdo vyznamny,
tak toho Cloveéka doptedu pouci. Pokud se jedna o ¢inského predsedu predstavenstva,
¢inského prezidenta, tak jsou schopni participanty na ¢eské strané doptedu poucit. Ale
kdyz uz k tomu dojde, tak to vétSinou prechazeji. Rovnéz je otazka jak je to zédvazné,
jakého ma ¢lovék tlumoénika, jak to ve finale dostanou Cinané pietlumodeno. Také zalezi,
jak moc se ten partner shodi, jak moc se tim ten vztah miize natrhnout.

A: TakZe je mozné, e na zakladé hloupé p¥ipominky nebo hloupého tématu Cecha,
potazmo Evropana, mohou Ciiiané odstoupit od smluv, které by mohly byt eventualng
uzavieny?

B: To je otazka vyhodnosti. Jestli maji na vybér firmy A, B, C, které maji zdjem
0 stejnou spolupraci a oni si vybiraji, tak n&jaké hloupé piipominky to mohou
zkomplikovat. Pokud jde o partnerstvi, které je nastaveno dlouhodob¢ a strategicky, tak
to ptekousnou.

A: Dalsi bod se tyka dart. Jaké se zpravidla piedéavaji dary, kdo je vybira?

B: Samoziejmé i dary prochazi riznymi vlnami. Dar by mél slouzit k tomu, aby
partnera potésil, aby se mu dala tvai. Dar by mél mit trvalou hodnotu a ptipominat darce.
Je kolem toho cela fada klis§¢ a polopravd. Mnohdy se piSe o tom, ze se nemaji davat
hodiny, coz neni pravda. Pokud partner chodi na schiizky pozdé a dostane hodiny, tak je
to jasna ,facka“. Ale pokud se daji n&jakym zplisobem zajimavé hodiny, s n&jakym
ptibéhem, je to v poradku.

A: Dale se jako nevhodné dary uvadi noze, niizky apod. Plati to?

B: V businessu se pohybuje ¢ast lidi, ktefi jsou povéréivi, v tom pripadé je dulezité,
aby nedostali darek, ktery je nevhodny na vystaveni. Pokud se napiiklad stiiha paska
a pfedaji se pozlacené nlizky, zdobené kiistaly Swarovski nebo Preciosou, kdyz jsou
piijemné a ne agresivni, tak pro¢ ne. Takze zase je to o ptib&hu a situaci.

A: Jakym zpiisobem se darky bali?

B: Pochopitelné obal je dilezity, dileZité jsou barvy. Cervend a rizova jsou vhodné.
Bila, Zluta jsou barvy smrti. Také je dulezité, aby se darky daly jednoduse bez poskozeni
rozbalit.

A: Plati n¢jaké pravidlo pro predavani darkt?

B: Vétsinou, aby se pfedeslo riznym nedorozuménim, tak nastupuje u statnich
subjektl protokol, u soukromych pravnich subjekti ¢asto urady pro zahrani¢ni vztahy,
kde jsou lidé, kteti se o to staraji. Jsou to protokolisté, zjisti, kolik osob na jednani bude,

komu se bude davat darek. To je takova civilizovana podoba. Bud’ se darek dava jenom
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jednicce, nebo se dava hlavnim partnerim, poté podle vyznamu. Darky maji svoji vahu,
velikost. Poté tam mame manazera, referenta, ktery se o to stara, tomu se dava darek,
ktery ho potesi, ale nesmi byt konkurenci pro jednicku.

A: Pfijimaji je Ciiané napoprvé?

B: Kdyz je to na firemni bazi, darky se pfijimaji napoprvé. Odmitani je spiSe na
osobni tirovni, Cifiané se pietladuji u placeni ttraty, ale kdyz jsou spoletenské role dany
jako host-hostitel, tak hostitel hosti a stara se, host pfijima a vi, Ze je to recipro¢ni.

A: Jak probiha stolovani u obédi ¢i veceti?

B: Zase zalezi. Pokud je jednani vyznamngjsi, bude to spise podavana vecefe.
Zadéind se od hosta jednicky, poté nasleduje domaci jedni¢ka. Cisnici obchazi
a predkladaji pokrmy idealné v jednu chvili. Téch chodu je pochopitelné vice nez
4 zékladni. Pokud je to sttedni management, pracovni schiizka, bude to spise u kulatého
stolu. KdyZ se strany neznaji, drzi se pravidel, jakmile se poznaji, pravidla se uvoliuji.
Zalezi na regionech, vztazich apod.

A: Naklada hostitel pokrmy hostiim na talii?

B: Samoziejmé, to je tradicni ¢inskd pohostinnost. S tim rozdilem, Ze ¢im dél tim
vic se snaZzi o standardizaci, takZe pouZivaji univerzalni nabéracky, hiilky, tim padem se
osobnimi htilkami jednotlivych jidel nedotykaji.

A: Jak vecete kon¢i?

B: Na stlil se pfinese meloun.

A: Podava se 1 miska ryze?

B: To uplné ne. Ta se nosi, kdyz se ptrestane pit alkohol. Kdyz se pije, tak se pojidaji
mala jidla. Poté se ji ryze nebo nudle. Nakonec piijde ovocny talif, ktery se dneska
formalizoval do melounu.

A: Jakym zplisobem se konzumuje zminény alkohol?

B: Plati, Ze nejdiive hostitel jednicka dava piipitek, velmi Casto na to host reaguje.
Nemusi hned, nemusi vibec, ale byva to zvykem. Pokud je to vyvazené setkani, tak
zpravidla pronasi piipitek domaci jednicka, poté jednicka za hosty. Pak jsou regionalni
zvyklosti a odli$nosti.

A: Jak je to s koutenim?

B: V roce 2017 prisel zakaz, ze zadné koufeni ve vefejnych prostorach nebude.
Koufeni bylo velmi béznym komunika¢nim prosttedkem. Byvaly to také oblibené darky

— popelniky, cigarety, zapalovace. Kdyz nékdo dostal karton Spart, tak je mohl nabidnout,
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zatimco kdyz dostal slivovici tak nevédél jak se pije, jestli mu bude chutnat apod. Ted’
se koufeni omezuje a ve méstech velkych ustupuje

A: Funguje to tak, ze kazdy vlastni dvé krabicky cigaret, jedny lepsi a jedny levnéjsi?

B: Tak to byva u mladych manazert, lidi, kteti maji limitovany rozpocet. U téch
vyssich businessmant je to jiné.

A: Jaké jsou v oblibé dalsi spole¢né aktivity?

B: Prochazi to vlnami. Golf byl velice popularni, ale po roce 2013, 2014 zacal
ustupovat. Predtim to byl obrovsky hit. Déle karaoke. Ur¢ité vas zvali do karaoke. Pokud
jde o zpivani, tak vSichni zpivaji radi, plati tam pravidla jako v piti, ¢lovék se odhali,
¢lovek se ukaze vic osobnéji, jaky opravdu je.

A: Plati pravidlo, Ze tutratu plati hostitel?

B: Je to pravidlem, Ze hostitel se stara o hosta, m&l by ho bavit, host by mél byt
natolik soudny, Ze by m¢l se usmivat, Vv piipad¢ aktivit néco zazpivat, jit na odpalisté
I kdyz golf nehraje.

A: Muze mit odmitnuti spole¢nych aktivit vliv na dalsi spolupréci?

B: Zalezi, jakym zpisobem se odmita. Kdyz to zdivodnite, podekujete, jste mila,

tak je to v potradku.
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Ptiloha ¢. 3

A: Kolik obchodnich jednani s Cifiany mate piiblizné za sebou?

B: Pokud budu pocitat takové ty vyznamné;jsi, tak asi tii.

A: M¢I jste pted prvnim jednanim ponéti o rozdilnosti ¢eské a ¢inské kultury?

B: Tusil jsem, ze ¢inska kultura bude jind, Ze mozné nastanou situace, které mi
budou ptipadat zvlastni. Taktéz jsem slySel o konceptu tvare.

A: Kde jste se o téchto rozdilnostech dozveédél?

B: Nevzpomindm si konkrétné, ale vétSinou znéjakych ¢Elanki v novinach,
Casopisech, na internetu.

A: Pripravoval jste se né¢jakym zptsobem na kulturni odli$nosti pti obchodnim
jednéani? Hledal jste naptiklad informace o tom jak se chovat, co délat, ¢emu se naopak
vyhnout?

B: Neda se tici, ze vylozené ptipravoval. Veskeré mé znalosti plynuly z diive
zminénych ¢lankl. Ty jsem ani nijak aktivné nevyhledaval, jednoduse jsem si je kdysi
ptecetl a par doporuceni mi utkvélo v hlavé. Byly to takové ty typické clanky, které
obsahuji deset bodii, jak jednat s Ciiany apod.

A: Muzete popsat, jak a kde probihalo setkani s ¢inskymi obchodnimi partnery?

B: Poprvé jsme se setkali vzdy v sidle firmy. M¢li jsme pfedem domluvenou
schiizku, takZe nés vyzvedli na recepci a doprovodili do zasedacky.

A: Vzpominate si, kdo ze skupiny vchazel do mistnosti jako prvni?

B: Zpravidla déavali pfednost mné&, jako nejvyznamnéjSimu ¢lenovi nasi delegace.

A: Jakym zpiisobem jste se pozdravili a oslovili? Jakym jazykem jste komunikovali?

B: Pozdravili jsme se klasicky podanim ruky, které ale bylo z ¢inské strany velmi
lehké, jak se tika ,lekla ryba®“. Kazdy z nasi skupiny se pokusil o ¢insky pozdrav, coz
¢inské prot&jsky zaujalo. Oslovovali jsme se uvedenim pozice a piijmenim. Poté jsme
hovofili v angli¢ting. Musim viak dodat, e angli¢tina Cifiant nebyla moc srozumitelna.

A: Predavali jste si vizitky?

B: Ano, vizitky byly jedna z véci, o kterych jsem védél predem. Taky jsem vedél,
Ze je mam prijimat a ddvat obéma rukama. Vzhledem k tomu, Ze nase delegace byla mala,
pouze o0 péti osobach, a kazdy mél docela vyznamnou funkci, predavali jsme si vizitky
vzdy kazdy s kazdym. Piedavani vizitek zapocal miyj Cinsky protéjsek, ten ji pfedal mné,
nasledné ja svou jemu. Poté jsme se prostiidali. NaSe vizitky byly v angli¢ting, jejich byly
dvojjazycné, na jedné stran¢ anglicky a na druhé ¢insky. Pamatuji si, ze méli vymyslené

anglické jméno.
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A: Jak jste s vizitkami dale nakladal?

B: Védél jsem, ze bych jim mél vénovat pozornost, takze po obdrZeni jsem ji vzdy
prostudoval, nékdy precetl nahlas jméno svého protéjsku. Ten vétSinou opravil mou
vyslovnost, ale reagovali velmi mile a ptatelsky.

A: Kde se odehravalo samotné jednani?

B: V zasedacce ¢inské firmy. Byla to docela velkd mistnost s prosklenou sténou,
odkud byl pékny vyhled. VSe bylo Cisté a moderni.

A: Jak jste se v mistnosti usadili?

B: Bylo nas pét a pét, ja a muj protéjSek jsme sed¢€li naproti sob¢, okolo nés ostatni.

A: M¢li jste pfedem pfipravené jmenovky na svych mistech?

B: Neméli, kdyz néas uvadéli do mistnosti, naznacili gestem kam se mame posadit.

A: Jakym jazykem jste béhem jednani mluvili?

B: Anglicky. Jak uz jsem fikal, bylo to docela naro¢né, urcité¢ by bylo lepsi mit
tlumoc¢nika. At uz oni do angli¢tiny nebo my do ¢instiny.

A: Nez jste pristoupili k samotnému jednani, hovotili jste jesté o néCem?

B: Ano, ptali se nas jaka byla cesta, jestli jsme si stacili odpocinout apod.

A: ME€Ii jste pro partnery ptipravené dary, ptipadné€ oni pro vas?

B: Ano, ty jsme si pfedavali uz v zasedacce, tésné po piedstavovani.

A: O jaké dary se jednalo?

B: Pfedavali jsme znackové psaci pero, do kterého jsme nechali vyryt inicidly
protéjSku. To jsme piedavali v Cervené krabicce se zlatou stuhou. Ostatnim jsme piedali
Becherovku v tasticce a vysvétlili, o co se jedna. Ja jsem dostal znackovou kravatu,
samoziejmé Cervenou, ktera byla v Cervené krabicce. Ostatni ¢lenové nasi delegace
dostali maly bali¢ek, v tom byl tusim USB disk s ¢inskym motivem.

A: Ptijali Ciiané dary hned napoprvé nebo je ze slusnosti odmitali?

B: Ano, pfijali je hned.

A: Kdo dary pro partnery vybiral?

B: Uz si ani nepamatuji, vyplynulo to tak n&jak ptirozené. Neda se fict, Ze bychom
o daru né&jak uvazovali. Snazili jsme se zvolit néco klasického, luxusniho, ale zaroven
praktického.

A: Zucastnil jste se spolecného obédu ¢i veceie?

B: Ano, nékolikrat ob&édu 1 vecete.

AV jaky cas se akce odehravaly?
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B: Nevzpominam si na pfesny cas. Obéd asi normaln¢ po poledni, u vecefe si
pamatuji, ze probihala docela brzy, tusim, ze okolo paté hodiny.

A: Jaky byl zasedaci potadek v mistnosti?

B: Vzdy jsme sed€li u kulatych stoli v samostatném salonku. Ja jsem sedél po
pravici hostitele. Ostatni se posadili podle toho jak pfisli do mistnosti.

A: Jedlo se htilkami nebo ptibory?

B: Hulkami. Cely sttl byl prostien Vv ¢inském stylu, takze rtizné misticky, podlozky
na htlky apod.

A: Jaké pokrmy byly servirovany? Bylo menu pfedem stanoveno nebo si kazdy
objednal az na mist&?

B: Kazdy jsme dostali menu, ale k vybéru jsme se nedostali. Hostitel nam ptedstavil
par jidel a nabidl, Ze je vyzkouSime. V tu chvili pfisla obsluha a hostitel pokrmy objednal.

A: Probihaly ptipitky? Pokud ano, kdo na koho ptipijel? Jaky alkohol byl podavan?

B: Museli jsme ochutnat jejich palenku, takze alkohol se popijel. Hostitel pfipil na
vzajemnou spolupraci, poté jsem piipitek oplatil. Béhem veceti se pilo i dale, ale bez
ptipitku, jednoduse ganbei a vSichni jsme se napili.

A: Jake jidlo a jakym zptsobem bylo servirovano?

B: Jednalo se hlavné o motské plody, hostitel se vénoval mné, vysvétloval co je co
a utoho mi pokrmy nakladal na muj talif. Ostatni Ciiané se podobné vénovali dalsim
¢lenim delegace. Kupodivu nam vSe chutnalo, nebyli jsme vystaveni Zadnym
zvlastnostem.

A: O ¢em jste si béhem obé&da nebo vecete povidali?
cestovani apod.

A: Jak byla hostina ukon¢ena?

B: Obéd skoncil podavanim ovoce. Pii veceti hostitel navrhl, Ze si ddme dezert,
poté jsme se vydali domti.

A: Jaky nasledoval program?

B: Vzdy jsme se kazdy rozjeli svou cestou.

A: Co se tyce koufeni, byly Vam nabidnuty cigarety?

B: Vzdy jsme se vyskytovali v budové, takze ne.

A: Pripravili si pro vas Cifané n&jaké dalsi aktivity?

B: Vzhledem k tomu, Ze viechna jednani probihala v Sanghaji, vzali nas na Bund

do stieSniho baru. Pfi jedné navstéveé nas vzali na taméjsi mrakodrap, abychom si mohli
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meésto prohlédnout z vysky. Taktéz mluvili o golfu, ale pocasi ndm neptalo, proto jsme
od této varianty upustili.

A: Napada Vis situace, ktera Vs pii jednani s Ciflany prekvapila?

B: Pfestoze jsem na to byl pfipraven, i tak m¢ zaskocilo jejich chovani u stolu.
Ptestoze byli nasi partnefi velmi kultivovani, i tak délali urcité véci, které by byly u nés
nepiipustné. Co se ty¢e obchodniho jednani, mnohdy mluvili nejasné, nikdy nesli rovnou
k véci. Bylo tedy tézké porozumét tomu, co vlastné fikali. K tomu se samoziejmé pridala

jesté ta problematickd anglictina.
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