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ÚVOD  

Tuto bakalářskou práci jsem zpracovala na téma: Vedení obchodního jednání 

v zahraničí. Text pojednává o teorii obchodního jednání jako takového a také se 

zaměřuje na vedení obchodních jednání ve vybraných státech. Je členěn do tří částí, 

v první části se jedná o vymezení základních pojmů týkajících se obchodního jednání, 

co je jednání, etika a obchodní jednání, význam kulturních odlišností, kulturní faktory 

ovlivňující jednání. V druhé části se speciálně zaměřuji na přípravu obchodních 

jednání v konkrétních 10 vybraných státech (Čína, Egypt, Indie, Izrael, Japonsko, 

Mexiko, Německo, Rusko, Turecko, USA). Ve třetí části rekapituluji celou práci na 

základě vytvořené tabulky. Z metodického hlediska se jedná o práci teoretickou. 

Řešená problematika vedení obchodních jednání je významná pro každého, 

kterého se obchodní jednání týká přímo a účastní se ho (obchodní zástupce, diplomat) 

či nepřímo, neúčastní se ho. Díky globalizaci a integraci národních ekonomik se 

jednání se zahraničními partnery stává běžnou záležitostí každodenní praxe, ze 

společností mizí rozdělování obchodních oddělení na zahraniční a tuzemské, znalost 

cizích jazyků se stává samozřejmostí. S tím přichází i do jisté míry nutná znalost 

kulturních zvyklostí našich obchodních partnerů a tím pádem bezproblémové obchodní 

vztahy. Tyto znalosti mají pro mezinárodní podnikatelskou činnost značný význam. 

Obchodování se zahraničím se netýká jen soukromého sektoru, ale i státu. 

Ministerstvo zahraničních věcí a Ministerstvo průmyslu a obchodu vytvořilo několik 

projektů zaměřujících se na obchodování s vybranými státy. Výběr států pro tuto práci 

jsem podřídila přímo jednomu z projektů ministerstva. Hledisko pro výběr států 

vychází také z lokality, ekonomiky, různorodosti náboženství, tradic a zvyklostí 

vybraných států. 

V této práci bych se chtěla zaměřit speciálně na přípravu obchodních jednání se 

zahraničními partnery (pro praxi nejdůležitější část). Text by měl seznámit čtenáře i se 

zvláštnostmi daných zemí, které jsou důležité a mohou ovlivnit průběh jednání 

(náboženství, zvyky, tradice…) a ke kterým je nutno přihlížet při hospodářských 

stycích s jinými zeměmi. Tato práce by měla být pomocníkem při vedení obchodních 
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jednání v zahraničí, blíže doplnit již známé encyklopedické a učebnicové informace o 

zemích a lidech, s nimiž obchodujeme. Měla by být návodem, jak správně vést 

jednání, aby bylo dosaženo kladného cíle, čeho se vyvarovat a naopak. 
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1 VYMEZENÍ ZÁKLADNÍCH POJMŮ 

Tato část mé práce vysvětluje základní pojmy jako obchodní jednání, etika, 

zvyklosti, obchodní protokol, kulturní odlišnosti, které se vyskytují v textu, a je nutné 

znát jejich význam. 

1.1 Obchodní jednání 

V této podkapitole definuji pojem obchodní jednání, který je pro tuto práci 

zásadní a nejdůležitější, jeho rozdělení na určité fáze a přípravu na obchodní jednání. 

1.1.1 Jednání, vyjednávání – definice:1 

Existuje několik obecných definic vztahujících se k jednání a vyjednávání, 

k základním patří, že jednání je proces, při kterém se setkávají minimálně dvě strany 

za účelem sjednání dohody prostřednictvím výměny názorů. 

Na základě této definice můžeme konstatovat, že obchodní jednání je lidská 

činnost, kdy setkávají dvě nebo více stran a navzájem posuzují určitou problematiku. 

Tuto činnost charakterizují tyto dílčí skutečnosti: 

- jednání se vede ústně nebo písemně, 

- jednání sestává z vyjednávacích kroků, 

- strany jednání mají nebo mohou mít jednak stejné a jednak protichůdné zájmy, 

- strany mohou pocházet ze stejného nebo odlišného kulturního prostředí, 

- v průběhu jednání strany posuzují možnost a podobu jakékoli společné činnosti, 

- strany v průběhu celého jednání sledují své vlastní cíle, 

- výsledkem jednání (pokud jednání neskončí bez dohody) jsou podmínky jejich 

budoucí vzájemné závislosti. 
                                                
1 Srov. ŠRONĚK, I. – Obchodní jednání se zahraničními partnery, s. 6 
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1.1.2 Fáze obchodního jednání:2 

1. Úvodní, seznamovací fáze  

Jedná se o představení jednajících stran, dochází k výměně informací, u 

formálních jednání se přednáší projevy. Ověřují se kompetence a vytváří se 

program jednání. Strany si tvoří představu a první dojem o partnerovi. 

 

2. Prezentace stanovisek 

Strany přednesou svá stanoviska, vysvětlují a obhajují své postoje, objevují se 

rozdíly a protichůdné zájmy. Vzniká otázka, kdo svou nabídku přednese první, 

což sebou přináší výhody, iniciativu, nastolení tónu diskuse, určení hlavních 

bodů jednání. 

 

3. Hledání řešení 

Protože se stanoviska obou stran ve většině případů liší, nastává v této fázi 

argumentace, poukazuje se na silné a slabé stránky partnerů. Je nutné dát 

prostor kompromisu. S námitkami je třeba počítat, také je nutné v této fázi 

umět naslouchat a pozorovat svého partnera. Důležité je zachovat asertivní 

přístup. 

 

 

4. Krize, konflikt 

U většiny jednání dochází k období krize, strany mají zpravidla zájem tuto 

situaci řešit a pokračovat ve vyjednávání. Hladký průběh jednání může skrývat 

problémy, nezájem druhé strany dohodu realizovat nebo pouze zjišťování 

informací o naší firmě, aby druhá strana později uzavřela kontrakt 

s konkurencí. 

 

 

 

 

 
                                                
2 Srov. ZAMYKALOVÁ, M. – Aktuální otázky mezinárodního obchodu, s. 6, 7 
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5. Urovnání, ukončení jednání 

Pokud nastala fáze krize, jsou dvě možnosti výsledku, úspěšné překonání krize 

vytváří v obchodních partnerech pocit sounáležitosti, vede ke sblížení 

zúčastněných stran a následné bezproblémové realizaci obchodu. Druhá 

možnost je jednání ukončit. 

 

6. Závěr jednání, podpis smlouvy 

Pokud byly jednotlivé otázky projednány, problémy vyřešeny a krize 

překonány, přichází na řadu diskutování ohledně smlouvy. Je nutné rozpoznat 

signály, které druhá strana vysílá, také zde hraje roli na čí straně je iniciativa 

jednání ukončit. Pokud je smlouva podepsána, přichází na řadu realizace. Toto 

bychom měli zohlednit ve smlouvě, podmínky plnění, možný vznik komplikací 

a jejich následné řešení. Ukončení jednání může být doprovázeno pozváním na 

večeři nebo jiné společenské akce. Pokud se jedná o partnera, se kterým máme 

v plánu jednat i v budoucnosti, zejména v některých státech se na toto velmi 

dbá, je třeba neskončit s péčí o zákazníka, přesvědčovat protistranu o uzavření 

dobrého obchodu a další spolupráci. Je dobré budovat vzájemné vztahy             

i osobní přátelství. 

Toto je klasická struktura obchodního jednání, já se zaměřuji na přípravu 

obchodního jednání, která je nedílnou a velmi důležitou součástí vedení jednání         

a také se řadí mezi fáze obchodního jednání. 

1.1.3 Příprava obchodního jednání 

Každému obchodnímu jednání musí předcházet fáze přípravy, čím složitější 

jednání je, tím důkladnější musí být příprava. Je nezbytné se připravit na vedení 

obchodních jednání s našimi partnery, shromáždit veškeré podklady a dokumenty        

a informovat se o protistraně. V případě, že cestujeme do zahraničí, je nutné mít platné 

cestovní dokumenty, výběr oblečení podřídit společenskému protokolu, klimatu, 

náboženství a místím zvyklostem daného státu. Dále je nutné přizpůsobit přípravu také 
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kulturním zvykům, naučit se co je a není vhodné, například předávání darů, pozvání   

na obědy, večeře a další.3 

1.2 Zvyklosti a obchodní protokol4 

Pokud jednáme se zahraničním partnerem, musíme dobře znát předmět jednání, 

toto platí u každého jednání včetně těch tuzemských. V případě, že se jedná o 

obchodní jednání v zahraničí, je třeba si znalosti obohatit o obecné podmínky 

podnikání a obchodu dané země a také o zvyklosti a tradice běžné v této zemi. Musíme 

také ovládat obchodní protokol a znalost formální stránky jednání.  

1.3 Etika a obchodní jednání 

Pro vztah mezi partnery by měla platit určitá, byť nepsaná, etická pravidla. Není 

etické snažit se získat na svou stranu představitele druhé strany, ať už jakýmikoli 

nejrůznějšími způsoby (podplácení, diskreditace, dary a jiná plnění atd.). Neetické je 

úsilí jedné strany získat nelegálně vnitrofiremně utajované informace a znalosti 

druhých. Problém může nastat zejména v případě firem z různých kultur, jak 

posuzovat pohoštění, dary a pozornosti. Řada firem má pro takové případy 

jednoznačná vnitrofiremní pravidla.5 

I vědomé zneužívání zdánlivě formální stránky jednání, konkrétně etikety je 

neetické. Nedodržování dohodnuté doby začátku jednání je vlastně porušení 

sjednaného závazku. Pokud jsou sjednané nějaké podmínky oběma stranami je 

neetické tyto podmínky porušovat. Další prohřešky týkající se etikety jsou např. 

vědomé komolení jmen představitelů druhé strany, názvu jejich firem nebo i názvu 

státu, porušování základních obecně uznávaných pravidel společenského styku, 
                                                
3 Srov. ŠRONĚK, I. – Obchodní jednání se zahraničními partnery, s. 15 

4 Srov. tamtéž, s. 42 

5 Srov. tamtéž, s. 44 
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vědomé ignorování místních obchodních zvyklostí. Takové a jiné činy jsou proti 

dobrým mravům, neprospívají obchodnímu jednání, a proto nejsou v souladu s etikou 

podnikání.6 

 

1.4 Kulturní odlišnosti 

Kulturní odlišnosti ovlivňují obchodní jednání mezi partnery z různých kultur.  

V této podkapitole vysvětluji základní pojmy, co je kultura a popisuji základní kulturní 

faktory ovlivňující jednání. 

 

1.4.1 Základní pojmy 

Šroněk definuje kulturu takto: „Kultura je pojem, který se často vyskytuje 

společně s výrazy jako mezikulturní rozdíly, zvláštnosti, v této souvislosti je kultura 

míněna jako soubor hodnot, víry, náboženství, historie, tradic, institucí, zvyklostí         

i etikety, které si osvojují a sdílejí osoby, které jsou součástí určité etnické, náboženské 

aj. skupiny.“7  

Kulturu společnosti vyjadřuje vzájemné působení postojů, hodnot, tradic, 

přesvědčení i dalších hodnot, které jsou společné pro lidi náležící určité kultuře. 

Existují rozdílná pojetí kultury, co je však pro všechny společné je definice, že 

kulturu sdílejí všichni lidé nebo členové skupiny (stát, náboženství, rodina, aj.), kultura 

se převádí z generace na generaci, formuje ji jednání lidí a jejich představa o světě. 

Tyto kulturní odlišnosti jsou důležité v mezinárodních obchodních vztazích         

i v mezinárodním podnikání. 

                                                
6 Srov. ŠRONĚK, I. – Obchodní jednání se zahraničními partnery, s. 44 

7 ŠRONĚK, I. – Kultura v mezinárodním podnikání, s. 11 
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Jednáme-li v zahraničí, měli bychom se snažit setřít rozdíly v kulturní sféře 

obchodu, ale ani se nesnažit napodobovat chování zahraničních partnerů. Musíme 

věnovat pozornost zvláštnostem jeho kultury, získat informace o způsobu jeho chování 

a jednacím stylu.8 

1.4.2 Základní kulturní faktory9 

1. Osobnost 

Tento faktor se zabývá konfrontací jedince vůči skupině, každý stát 

přikládá jednotlivci jiný význam. V USA, Kanadě, Velké Británii hraje 

jedinec důležitou roli, podle toho se také odvíjí jednací styl. Skupinově 

orientované státy jako Japonsko, Argentina, Venezuela jsou 

charakteristické tím, že vystupování jednotlivců je skromné až pokorné. 

 

2. Verbální a neverbální komunikace 

Verbální komunikace vyžaduje znalost cizích jazyků nebo pomoc 

tlumočníka. Je také zajímavý rozdíl mezi americkým a asijským stylem 

komunikace, kdy americký je velice stručný a asijský naopak využívá 

květnaté mluvy a zahalování informací do kontextů. Gestikulace, mimika       

a způsoby vyjadřování jsou také spíše specifické pro asijský styl jednání     

a pro Latinskou Ameriku. Schopnost naslouchat, pozorovat a správně 

chápat obsah verbálních a neverbálních sdělení je proto důležitým 

předpokladem úspěšného vyjednávání. 

 

3. Oblékání a vzhled 

Každá kultura má své typické oblečení a doplňky, z pohledu obchodního 

jednání se jedná o snahu vytvořit dobrý dojem na partnera. Je nutné dbát   

na svůj zevnějšek a vědět kdy a jak se obléct. Problém je zorientovat se, 

kdy je vhodné formální oblečení a kdy si můžeme dovolit obléci se 

neformálně. 
                                                
8 Srov. ZAMYKALOVÁ, M. – Aktuální otázky mezinárodního obchodu, s. 36, 37 

9 Srov. tamtéž, s. 37-40 
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4. Jídlo a stolování 

Pokud je součástí obchodního vyjednávání i pozvání na oběd či večeři je 

nutné znát kulturní odlišnosti daných států. Například hovězí maso je 

preferováno Američany, naopak v Indii je zakázané. Vepřové maso je 

oblíbené v Číně a nesmí se předkládat v muslimských státech. Totéž platí 

pro konzumaci alkoholu, podávání kávy a kouření. 

 

5. Vztahy mezi lidmi 

Uspořádání vztahů ovlivňuje mnoho faktorů: věk, status, pohlaví, 

příbuzenství, bohatství, moc, moudrost jejích členů. Je také rozdílné 

v chápání rodiny, manželství. Při obchodních jednáních musíme dbát        

na dodržování hierarchického postavení nadřízeného a podřízeného, 

dodržování systému úcty a respektu. Opět je zde rozdíl mezi americkým 

tzv. západním stylem jednání a asijským tzv. východním stylem. 

 

6. Čas a jeho chápání 

Otázka vnímání času má celou řadu aspektů. Jedním z nich je problém 

dochvilnosti a tolerance zpoždění. Netýká se ale pouze horizontu několika 

minut, ale i dnů. Jiné hledisko rozdělení času je podle posloupnosti,  

na minulost, přítomnost, budoucnost. Podle toho také volíme styl jednání. 

 

7. Hodnoty a normy 

Každý stát nebo kultura má svou soustavu potřeb a jejich uspokojování. 

Státy se také liší svým bohatstvím a ve způsobu jak s ním naložit. Hrají zde 

roli i pojmy jako čestnost, morálka, dobré způsoby. Například při 

obdarovávání partnera je nutné přemýšlet o předmětu daru, ceně. 

 

8. Náboženská víra a postoje 

Tento faktor je v každém státě jiný, někde mají k náboženství velmi blízký 

vztah, jinde spíše okrajový. Také musíme brát v potaz, kdy naplánovat 

obchodní jednání a přitom musíme zohlednit volné dny a náboženské 

svátky. 
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9. Pracovní návyky 

Rozdíly v pracovních návycích se týkají postoje k práci, hlavních typů  

a rozdělení práce jejího ocenění způsobu odměňování a povýšení, kvality 

pracovního života. V rámci námi chápané kultury jde o uspořádání 

podnikové kultury. 

 

Tyto kulturní faktory zcela zásadně ovlivňují přípravu, posléze průběh 

obchodního jednání a také závěr jednání. Je nutné se před odjezdem do zahraničí 

s těmito faktory blíže seznámit a poznat kulturu a zvyklosti našeho obchodního 

partnera.  
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2 VÝBĚR STÁTŮ 

Tato část pojednává o výběru států a jeho důvodech, kterými jsou kulturní 

rozdíly, exportní strategie ČR, projekt Ministerstva průmyslu a obchodu. Dále 

obsahuje konkrétní popis deseti vybraných států se základními údaji a přípravou na 

obchodní jednání. 

Pro tuto práci jsem zvolila deset států, které jsem vybrala na základě rozdílnosti 

kultury a zvyklostí, náboženství a dalších kulturních odlišností, na kterých bych mohla 

poukázat různý přístup k obchodnímu jednání a jeho přípravě. Každý rozdíl hraje 

důležitou roli při přípravě jednání, ať už se jedná o rozdíly v rozloze, lokalitě či počtu 

obyvatel. Výběr států jsem podřídila projektu Ministerstva průmyslu a obchodu o 

strategii vývozu zboží a služeb v budoucích letech, které blíže popisuju 

v podkapitolách. 

2.1 Exportní strategie ČR v letech 2006 – 2010 

Snahou této strategie je podpořit růst českého vývozu, a tím dosáhnout vysokého 

tempa zvyšování hrubého domácího produktu,  růstu zaměstnanosti                               

a makroekonomické rovnováhy. Exportní strategie je rozdělena do těchto oblastí: 10 

Vize – vymezuje budoucí stav 

Cíle – určuje hlavní cíle proexportní strategie 

Projekty – určuje projekty k dosažení cílů 

 

                                                
10 Srov. TICHÁ, L. – Vnější obchodní vztahy ČR, s. 94 



17 

 

2.2 Projekt působení na klíčových trzích11 

Účelem projektu je nalézt klíčové trhy pro český export a investice a zpracovat 

strategii a plány v daných zemích. Exportní strategie se v prioritních zemích bude 

zaměřovat na rozvoj trhu a využití potenciálu růstu. 

Priority týkající se teritoria jsou jedním z pilířů vývozní strategie ČR. Systém je 

flexibilní – na základě pravidelných analýz a výzkumu se tyto priority budou ročně 

aktualizovat a doplňovat. Ministerstvo průmyslu a obchodu a další subjekty se zaměří 

na vybrané státy. Síť států, na které se projekt zaměřuje, bude optimalizována podle 

zájmů podnikatelů, příležitostí k obchodování a předpokladů k uplatnění vývozu 

českého zboží, služeb a investic. Žebříček top zemí se mění podle lukrativnosti jejich 

ekonomiky pro český trh a potenciálu země. Gestorem projektu je MPO, podílet se na 

něm budou ZÚ, CzechTrade a Česká centra. 

Účelem je: 

- identifikovat a průběžně aktualizovat klíčové trhy pro export a investice 

- zpracovat strategie a akční plány prosazování obchodně ekonomických zájmů 

v teritoriu 

Cílovým stavem projektu je: 

- flexibilní teritoriální priority 

- koordinované a jednotné strategie prosazování zájmů 

- růst proexportních akcí na klíčových trzích 

 

Měřítka jsou: 

- Míra plnění cílů z teritoriálních strategií a akčních plánů 

- Růst počtu akcí a spokojenosti českých firem 

                                                
11 DOBŘICKÝ, J. – Management zahraničního obchodu České republiky, s. 124, 125 
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Metodika rozlišuje prioritní země a země zvláštního významu: 

1. Za prioritní se považují ty země, kde existuje výrazný potenciál růstu obchodní 

spolupráce 

2. Za země zvláštního významu jsou považována teritoria, kde již existuje 

intenzivní a rozsáhlá obchodně ekonomická spolupráce, ale potenciál jejího 

rozšíření u nich už není takový, jako u zemí prioritních 

Pro prioritní země budou zpracovány teritoriální strategie, obsahující jednotný 

koordinovaný plán aktivit a cílů. 

 

V první fázi plnění této koncepce byly jako prioritní země vybrány následující: 

Argentina, Brazílie, Bulharsko, Čína, Egypt, Chile, Chorvatsko, Indie, Kanada, 

Mexiko, Rumunsko, Rusko, Saudská Arábie, Spojené Arabské Emiráty, Srbsko  

a Černá Hora, Turecko, Ukrajina, USA a Vietnam. 

Výběr teritorií byl proveden podle metodiky, která zahrnovala objem a strukturu 

vzájemného obchodu, tempo růstu obchodu, rizikovost země, ekonomický a obchodní 

potenciál země. Výstupem pro podnikatele bude mapa obchodních příležitostí. 

Tučně označené státy patří do mého výběru, dále jsem mezi vybraných deset 

států zařadila Německo, které spadá do druhé skupiny států, tedy zemí zvláštního 

významu, jelikož je naším největším obchodním partnerem. Další státy jsou Izrael       

a Japonsko, které podle serveru www.businessinfo.cz patří do zemí, druhé fáze 

výběru prioritních zemí, podle projektu Ministerstva průmyslu a obchodu. 

2.3 Státy 

Tato podkapitola obsahuje konkrétní popis deseti vybraných států se základními 

údaji a popisem přípravy obchodních jednání v daných státech. 

http://www.businessinfo.cz/
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2.3.1 Japonsko 

Základní údaje: 

Japonsko leží na východním okraji asijského kontinentu. Stát je tvořen řetězem 

ostrovů v západní části Tichého oceánu. Největší ostrovy jsou (od severu k  jihu) 

Hokkaidó, Honšú, (největší ostrov), Šikoku a Kjúšú. K  těmto ostrovům patří i skupina 

menších ostrovů v  bezprostřední blízkosti i ostrovy více vzdálené např. Okinawa. 

Celková délka pobřeží všech ostrovů je 33  889  km. 

Protože Japonsko je země z  velké části hornatá a pokrytá lesy, lidé se 

soustřeďují převážně do pobřežních oblastí. Hustota obyvatelstva je velmi vysoká; 

Japonsko je, co se týče hustoty zalidnění, 30. na světě. 

Hlavní město: Tokio 

Rozloha: 377 835 km2 

Počet obyvatel: 128 000 000 

Jazyk: japonština 

Náboženství: šintoismus (54%), buddhismus (40%) 

Příprava na obchodní jednání: 

- osobní jednání a komunikace 

Japonsko není anglicky mluvící zemí, oficiálním jazykem je japonština, 

angličtina je v obchodním styku používána na různé (obvykle dosti nízké) úrovni 

pouze jako dorozumívací jazyk. Zásadní obchodní jednání by měla být vedena v 

japonštině za pomoci tlumočníka. Rovněž nabídková dokumentace by měla být 

zpracována i japonsky. Obchodní korespondenci je nutno vést v perfektní angličtině 

(japonština je samozřejmě výhodou), některé firmy využívají pro anglickou 

korespondenci rodilých mluvčích.12 

                                                
12 Srov. UMEDA, Y. – Jak úspěšně vyjednávat s Japonci, s. 8 

http://cs.wikipedia.org/wiki/Asie
http://cs.wikipedia.org/wiki/Kontinent
http://cs.wikipedia.org/wiki/Ostrov
http://cs.wikipedia.org/wiki/Tich%C3%BD_oce%C3%A1n
http://cs.wikipedia.org/wiki/Hokkaid%C3%B3
http://cs.wikipedia.org/wiki/Hon%C5%A1%C3%BA
http://cs.wikipedia.org/wiki/%C5%A0ikoku
http://cs.wikipedia.org/wiki/Kj%C3%BA%C5%A1%C3%BA
http://cs.wikipedia.org/wiki/Okinawa
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Osobní jednání je třeba s předstihem avizovat, agendu jednání písemně potvrdit  

a smluvené termíny schůzek striktně dodržet. Úvodní kontakt vyžaduje poskytnout 

především dostatečné údaje o vlastní osobě a firmě, teprve následně o obsahu nabídky. 

Při osobním jednání s japonskými partnery je třeba respektovat jejich styl komunikace 

- při jednání se nespěchá, velký důraz se klade na zdvořilost a rozvážnost v projevu, 

nevhodná je nadměrná gestikulace. Neodmyslitelnou součástí osobního obchodního 

styku je výměna navštívenek, kterých je třeba mít pro pobyt v Japonsku velkou 

zásobu. Běžné jsou dvoustranné vizitky s anglickou i japonskou verzí. Je třeba dbát i 

na formu podání navštívenek, které se podávají oběma rukama a otočené tak, aby je 

partner mohl číst. Požadavky japonských partnerů je nutno brát seriózně a snažit se jim 

vyhovět (v opačném případě partner od dalšího jednání obvykle odstoupí). Běžnou 

zvyklostí je vyžádat si od partnera bankovní reference. Po zahájení spolupráce je nutné 

perfektně plnit dohodnuté podmínky. Nízká cena nebo cenová výhodnost není 

rozhodující, rozhodujícím faktorem je perspektiva dlouhodobého obchodního styku     

a vysoká kvalita výrobku odpovídající japonským parametrům a potřebám. Dovozce, 

který se rozhodne prodávat svoje zboží do Japonska, musí být připraven na požadavky 

vysokého objemu a nezbytnost včasných dodávek - je nepřijatelné, aby zavedený 

produkt najednou chyběl.13 

- ostatní kulturní faktory 

Jelikož v dnešní době mnoho japonských manažerů studuje v západních zemích, 

mnohé rituály se zjednodušily, ale nebyly zlikvidovány. Mění se systémy řízení firem, 

uvolňují se vertikální vztahy mezi staršími a mladšími, vztah zaměstnanec – 

zaměstnavatel byl značně narušen. Postavení žen se lepší, předpokládá se, že 

v budoucnu zaujmou odpovědnější postavení v ekonomickém životě. 

Je důležité přípravu nepodcenit, protože Japonsko je a bude jiné. Při jednání 

s japonskými partnery brát v potaz, že většina z nich se nebude chtít přizpůsobit 

                                                
13 Srov. ZASTUPITELSKÝ ÚŘAD TOKIO -  Japonsko : Souhrnné teritoriální informace     

 <http://www.businessinfo.cz/cz/rubrika/japonsko/1000424/> 
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způsobu západního obchodního jednání. Znalost základů jednání a chování, byť se 

zdají být sebetradičnější a zastaralé, je nezbytná.14 

              Tab. 1 - Japonsko 

SPECIFIKA   
Jednací jazyk  angličtina, japonština 
Oblečení  formální (západní styl) 
Chápání času  dochvilnost 
Jednací styl  tradiční japonský 
Zajímavosti  předávání vizitek 
 

 

2.3.2 Turecko 

Základní údaje: 

Turecko je odnepaměti nazýváno kolébkou civilizace. První neolitické město na 

světě Catalhouyuk bylo založeno 6500 roků před naším letopočtem. Historický            

a kulturní vývoj od doby Calalhouyuku až po současnost zanechal v průběhu staletí 

bohaté dědictví poznání a vývoje kultury mnoha zaniklých civilizací nejen Turecku 

dnešních dnů, ale je zároveň dědictvím celého lidského rodu. 

Turecko hraničí na severovýchodě s Gruzií, na východě s Arménií, 

Ázerbájdžánem (exklávou Nachičevan) a Íránem, na jihovýchodě s Irákem a Sýrií. 

Z jihu omývá břehy Turecka Středozemní moře, ze západu Egejské moře. Na 

západním okraji evropské části Turecka probíhá hranice s Řeckem a Bulharskem. 

Severní břehy Turecka omývá Černé moře. 

Hlavní město: Ankara 

Rozloha: 780 580 km2 

Počet obyvatel: 68 110 000 

                                                
14 Srov. ŠRONĚK, I. – Kultura v mezinárodním podnikání, s. 136 

http://cs.wikipedia.org/wiki/Gruzie
http://cs.wikipedia.org/wiki/Arm%C3%A9nie
http://cs.wikipedia.org/wiki/%C3%81zerb%C3%A1jd%C5%BE%C3%A1n
http://cs.wikipedia.org/wiki/Exkl%C3%A1va
http://cs.wikipedia.org/wiki/Nachi%C4%8Devansk%C3%A1_autonomn%C3%AD_republika
http://cs.wikipedia.org/wiki/%C3%8Dr%C3%A1n
http://cs.wikipedia.org/wiki/Ir%C3%A1k
http://cs.wikipedia.org/wiki/S%C3%BDrie
http://cs.wikipedia.org/wiki/St%C5%99edozemn%C3%AD_mo%C5%99e
http://cs.wikipedia.org/wiki/Egejsk%C3%A9_mo%C5%99e
http://cs.wikipedia.org/wiki/%C5%98ecko
http://cs.wikipedia.org/wiki/Bulharsko
http://cs.wikipedia.org/wiki/%C4%8Cern%C3%A9_mo%C5%99e
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Jazyk: turečtina 

Náboženství: islám (sunnitský), malé skupiny pravoslavných křesťanů 

Příprava na obchodní jednání: 

- osobní jednání a komunikace 

V oblasti obchodních zásad se přístup k jednání s tureckými partnery nijak 

výrazně  neodlišuje od běžných evropských společenských norem. Turci (nejen 

obchodníci) jsou všeobecně lidé velmi vstřícní a  přátelští vůči cizincům. Chovají-li se 

vůči nim jinak,  pak se pravděpodobně jedná o reakci na případné povýšenecké            

a arogantní  jednání samotných  cizinců. Přátelský postoj  a pozitivní přístup je 

důležitým předpokladem pro navázání dobrých kontaktů, což platí samozřejmě i při 

obchodních   jednáních.15 

Pokud se jedná o jednací jazyk Toufarová tvrdí: „V současné době mluví střední 

společenská vrstva Turků žijících ve městech alespoň jedním cizím jazykem, takže 

konverzace není problémem. I při absenci dorozumívacího jazyka se Turci vždy 

pokoušejí pomoci cizinci. Jazyková bariéra je obvykle problémem při obchodních 

jednáních ve výrobních závodech bez ohledu na velikost města a ve firmách 

situovaných zejména v asijské části země.“16 

V obchodním životě je formální stránka velmi důležitá. Při představení i 

oslovení musí být uvedeny všechny tituly (totéž platí u vizitek), jinak je možné oslovit 

osobu příjmením a slovem „bey“ (pan) za příjmením. Rozsazení osob při oficiálních, 

obchodních i společenských příležitostech je vždy výrazem významu každé osoby. 

Jednání se vede velmi zdvořile, s množstvím formálních a zdvořilostních frází na 

začátku každého setkání.17 

Úspěch jednání závisí především na osobním kontaktu a známostech s tureckými 

partnery. Kontakty je nutno trvale udržovat. Pro běžná obchodní jednání i návštěvy 

v průběhu dne a večera jsou obvyklé neformální obleky a šaty. S odpovídajícím 
                                                
15 Srov. Turecko: Souhrnné teritoriální informace <http://www.businessinfo.cz/cz/rubrika/turecko/1000802/> 

16 TOUFAROVÁ, P. – Obchodní jednání a národní zvyklosti, s. 177 

17 Srov. ŠRONĚK, I. – Kultura v mezinárodním podnikání, s. 103 
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oblečením je třeba počítat pro větší oficiální nebo společenské příležitosti. Turci 

přivítají příležitost projednávat obchod při obědě nebo večeři.18 

 

- ostatní kulturní faktory 

Turecko je islámská země (98% muslimů),  přičemž   procento osob ortodoxně  

dodržujících  náboženské zásady (např. abstinence, půst v době ramadánu apod.) je 

srovnatelné s důsledně praktikujícími  křesťany v evropském měřítku. Všeobecně platí 

odmítání vepřového masa, i když ve velkých supermarketech mezinárodních řetězců se 

začínají objevovat  výrazně označené boxy s anglickou slaninou, uzeným bokem, 

španělskými a italskými šunkami apod.   Sekulární charakter státu  brání sporadickým 

snahám o náboženskou fundamentalizaci veřejného života země. Pozitivní roli při tom 

hraje turecká armáda, jejíž vysocí důstojníci většinou získali vzdělání na špičkových 

vojenských školách v zahraničí.19  

                  Tab. 2 - Turecko 

SPECIFIKA   
Jednací jazyk  turečtina (tlumočník) 
Oblečení  formální 
Chápání času  dochvilnost 
Jednací styl  směs východního a západního 
Zajímavosti  potřeba osobních kontaktů 

 

 

 

 

                                                
18 Srov. Turecko: Souhrnné teritoriální informace <http://www.businessinfo.cz/cz/rubrika/turecko/1000802/> 

19 Srov. TOUFAROVÁ, P. – Obchodní jednání a národní zvyklosti, s. 178 
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2.3.3 Izrael20 

Základní údaje: 

Izrael, kolébka tří monoteistických náboženství je z hlediska složení 

obyvatelstva bohatě strukturována. To je důsledkem dramatických dějin, jimiž Izrael 

prošel. Stát Izrael je definován jako židovský stát, ale zaručuje svobodu vyznání. 

Izrael se nachází na východě Středozemního moře, které tvoří jeho západní 

hranici, dále je ohraničen ze severu Libanonem, ze severovýchodu Sýrií, z východu 

Jordánskem a z jihozápadu Egyptem. 

Hlavní město: Jeruzalém (Tel Aviv) 

Rozloha: 20 770 km2 

Počet obyvatel: 7 340 000 

Jazyk: hebrejština, arabština (úřední) 

Náboženství: judaismus, islám, křesťanství 

Příprava na obchodní jednání: 

- osobní jednání a komunikace 

S izraelskými podnikateli se vyjednává obtížně, to je všeobecně známo. Daným 

faktem je jejich složitá povaha, kterou získali ve dvacátém století spolu s obnovováním 

izraelského národa a státu. Jde o zvláštní směs sebevědomí, asertivity, agresivity, 

sobectví a drzosti. K jednání Izraelci přistupují velice zodpovědně, hledání 

kompromisu bývá velmi obtížné. Důležité je prostudování návrhů protistrany               

a stanovení limitu možných ústupků. 

Forma obchodního jednání se neliší od našich zvyklostí. Mnoho izraelských 

obchodníků má totiž zkušenosti se západním obchodním stylem. Důsledkem je mimo 

                                                
20 Srov. CHARVÁT, J. – Obchodní jednání a národní zvyklosti, s. 85, 86, 87 

http://cs.wikipedia.org/wiki/Libanon
http://cs.wikipedia.org/wiki/Jord%C3%A1nsko
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jiné fakt, že obvyklým jazykem v obchodním styku je angličtina, malá část obchodníků 

komunikuje rusky. Pokud není k dispozici ani jeden z těchto jazyků zbývá hebrejština. 

Jednání by tedy měla raději předcházet rozsáhlejší korespondence (e-mail, fax, 

telefon). Doporučuje se potvrzovat vždy obchodní schůzku předem telefonicky. 

Izraelci často chodí i na obchodní jednání obzvláště v letním období v neformálním 

oblečení (bez saka a kravaty, v sandálech).  

Izraelci si nepotrpí na předávání darů, jelikož obchodní jednání je v prvé řadě o 

penězích nikoli o osobních vztazích. Pokud ovšem chcete firmu prezentovat formou 

daru, při výběru je nutno věnovat pozornost tomu, zda je akceptovatelný pro partnera, 

např. zda potraviny splňují požadavky kašrutu, pro muslimy nemusí být vhodným 

dárkem alkoholické nápoje; totéž platí při výběru restaurace - je dobře partnera pozvat 

a nechat na něm z důvodu vlastní neznalosti místních podmínek volbu restaurace. Je 

třeba počítat s tím, že není vhodné se snažit sjednávat schůzky na páteční odpoledne      

a večer a na sobotu; naopak lze pracovat v neděli. Prosazování dodatečných cenových 

úprav resp. změny platebních podmínek je prakticky vyloučené.  

Výsledky jednání je vždy vhodné potvrdit písemně. Přitom je třeba počítat 

s obvykle vysokou mírou právního vědomí Izraelců. Jejich právní systém v zásadě 

vychází z britského precedenčního práva. Řada z nich dokáže s tímto právním 

systémem tvůrčím způsobem pracovat. Proto pro formulování zásadnějších dohod        

a kontraktů se doporučuje konzultace s právníkem. 

- ostatní kulturní faktory 

Další charakteristiky specifické pro Izrael, je třeba očekávat nepružnost               

a pomalost místní byrokracie, časté stávky. Je nutné počítat s osobními kontrolami při 

vstupu do veřejných prostor. Příprava na vstup na izraelskou půdu se také nesmí 

podceňovat. Znamená to připravit se na dlouhý výslech už před nástupem do letadla, 

zaměřeným na možnou přítomnost výbušnin v zavazadle, a s dalším, ještě 

nepříjemnějším výslechem na letišti po přistání, který má zase za cíl eliminovat 

nelegální pracovníky. Je dobré mít nejen zpáteční letenku, ale i dostatečnou zásobu 

peněz a zvací dopis i kontaktní informace místního obchodního partnera. 
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Při návštěvách v nábožensky nebo etnicky vyhraněných oblastech a komunitách 

je třeba dodržovat místně platné kodexy oblékání a chování, například nejezdit během 

Šabatu autem do ortodoxních čtvrtí a osad. 

               Tab. 3 - Izrael 

SPECIFIKA   
Jednací jazyk  angličtina 
Oblečení  obvykle neformální (klima) 
Chápání času  dochvilnost 
Jednací styl  západní 
Zajímavosti  vliv náboženství 

2.3.4 Indie 

Základní údaje: 

Indie, oficiálně Indická republika, je sedmá největší a s více než miliardou 

obyvatel druhá nejlidnatější země na světě, rozkládající se na Indickém 

subkontinentu v jižní Asii. Je členem Commonwealthu, vlastní jaderné zbraně              

a její ekonomika vykazuje po Číně největší růst na světě. Je považována za regionální 

mocnost. 

Indie je největší demokracií na světě, má vyvinutý parlamentní systém vládnutí, 

který dobře funguje. Na tuto skutečnost je Indie velmi hrdá a zdůrazňuje ji v porovnání 

s méně demokratickými režimy současné Asie. 

Na východě Indie hraničí s Bangladéšem a Barmou. Na severu a severovýchodě 

hraničí s Čínou, Bhútánem a Nepálem. Na severozápadě sousedí s Pákistánem. Na 

jihovýchodě za průlivem Palk Strait leží jižně od indických břehů ostrovní stát Srí 

Lanka. Z jihozápadu, jihu a jihovýchodu omývá indické břehy Indický oceán. 

Hlavní město: Nové Dillí 

Rozloha: 3 290 000 km2 

Počet obyvatel: 1 131 000 000 

http://cs.wikipedia.org/wiki/Indick%C3%BD_subkontinent
http://cs.wikipedia.org/wiki/Indick%C3%BD_subkontinent
http://cs.wikipedia.org/wiki/Asie
http://cs.wikipedia.org/wiki/Commonwealth
http://cs.wikipedia.org/wiki/Ekonomika
http://cs.wikipedia.org/wiki/Banglad%C3%A9%C5%A1
http://cs.wikipedia.org/wiki/Barma
http://cs.wikipedia.org/wiki/%C4%8C%C3%ADnsk%C3%A1_lidov%C3%A1_republika
http://cs.wikipedia.org/wiki/Bh%C3%BAt%C3%A1n
http://cs.wikipedia.org/wiki/Nep%C3%A1l
http://cs.wikipedia.org/wiki/P%C3%A1kist%C3%A1n
http://cs.wikipedia.org/wiki/Palk_Strait
http://cs.wikipedia.org/wiki/%C5%A0r%C3%AD_Lanka
http://cs.wikipedia.org/wiki/%C5%A0r%C3%AD_Lanka
http://cs.wikipedia.org/wiki/Indick%C3%BD_oce%C3%A1n
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Jazyk: hindština, angličtina (úřední) 

Náboženství: hinduismus, islám, buddhismus, sikhové, džinismus 

Příprava na obchodní jednání: 21 

- osobní jednání a komunikace 

Indie patří mezi země s nejdelší dobou, která je zapotřebí k podpisu kontraktu      

a proto je nutno počítat se značně dlouhým jednáním před jeho uzavřením. Jakýkoliv 

ústní příslib ještě neznamená definitivní ukončení jednání. V žádném případě není 

možno počítat s tím, že se nějaký obchod dojedná během jedné cesty nebo návštěvy 

veletrhu. Dohodnutý kontrakt je nutno zásadně uzavřít písemně. Jednacím jazykem je 

angličtina, může se však stát (obzvláště u vysoce postavených státních úředníků), že se 

bude mluvit v hindí a úředník bude mít svého tlumočníka do angličtiny. Indové jsou ve 

svém jednání značně spontánní a chtějí se obyčejně sejít co nejdříve, případně 

okamžitě. Dávají přednost osobnímu kontaktu, tzn. je nutno plánovat prostředky na 

pravidelné cesty do Indie. Jako nejschůdnější se jeví mít místního konzultanta.  

Schůzky začínají nejdříve v 11 hodin, velmi obvyklou dobou je pozdní 

odpoledne (16 – 17 hodin). Pokud se nejedná o komplikovaná jednání, jsou schůzky 

věcné a krátké, např. 15 minut, jedná se o zdvořilostní schůzky, kterými Indové 

projevují úctu vůči svým obchodním partnerům. Dlouhá doba jednání je dána hlavně 

rozsáhlou byrokracií. Je také rozšířena korupce, která se vyskytuje všude. Během 

jednání je nutno brát v úvahu, že ne každé kladné vyjádření indického partnera bude 

skutečně v budoucnu splněno, neboť není v mentalitě Indů odpovídat na něco „ne".  

 

          V Indii hrají nesmírnou úlohu osobní známosti a speciálně známosti v obchodní 

a politické sféře. Proto je vždy lepší dostavit se na první schůzku na doporučení 

někoho. Jednání je obvykle velmi srdečné, indičtí obchodníci umějí skvěle hovořit       

a velmi ocení, když jejich český partner projeví zájem o jejich zemi a ukáže, že o ní 

také něco ví. Při obchodních schůzkách mluví obyčejně nejstarší, případně ten, kdo je 

v hierarchii nejvýše. Mezi lidmi panují velké společenské rozdíly. Kasty sice úředně 

neexistují, ale stále se svým způsobem uznávají – je známo, kam kdo patří. 

                                                
21 Srov. DAVID, R. – Obchodní jednání a národní zvyklosti, s. 72-74 
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Společenské postavení je determinováno bohatstvím rodiny. Hierarchický charakter 

společnosti vyžaduje, aby byl šéf uznáván jako nejvyšší autorita. 

 

          Indové rádi dávají dárky a je nutno s tímto faktem při návštěvách počítat            

a zásobit se tradičními českými dárky (sklo má vždy úspěch). Dojednávání schůzek je 

problémem, a to i na nejvyšší úrovni v případě státních návštěv. Indové tzv. nechávají 

vše na poslední chvíli a není výjimkou, kdy přistává letadlo s důležitou návštěvou        

a schůzky ještě nejsou potvrzené. Je pravidlem, že během jednání se termíny u většiny 

schůzek budou měnit. Oslovování je většinou formální, i když se již spontánně začíná 

objevovat anglo-americký způsob oslovování křestním jménem u déletrvajících 

kontaktů. Indický partner rád zve do rodiny, vyplatí se přinést malý dárek, i když se 

může stát, že se vůbec nesetkáte s manželkou. Oblečení obchodníků je formální, 

sestávající z obleku s kravatou, v případě ženy se nosí kostýmy. Není nutno se obávat, 

že vám bude horko, neboť se většinou budete pohybovat v klimatizovaných 

prostorách. Indie je zemí, která by se měla stát jednou ze světových mocností 21. 

století a je nutno mít na paměti, že indičtí obchodníci se podle toho chovají. Jsou 

sebevědomí, vysoce asertivní a zdůrazňují především úspěchy, kterých země dosáhla. 

- ostatní kulturní faktory 

Indie je zemí, kde dosud existují veliké rozdíly v životní úrovni, které každého 

návštěvníka přijíždějícího poprvé budou šokovat. Čtvrtina obyvatel stále žije pod 

hranicí chudoby, ale na druhé straně zde existuje silná a stále rostoucí střední třída, 

která přebrala návyky konzumní společnosti. Tradiční pojetí indické rodiny určuje i 

zásadní hodnoty společnosti. Na předním místě stojí rodina jako základní buňka 

společnosti, a proto hlavním pocitem je pocit povinnosti a odpovědnosti vůči rodině. 

Náboženství a víra jsou neoddělitelnou součástí indického života. Podle dominantního 

hinduistického náboženství se člověk hinduistou narodí a nemůže se jim stát, tím je 

dán význam hinduismu. Zvyklosti a pravidla je nutno respektovat, a nevíte-li si rady, 

indický partner vám pomůže. Jste-li pozváni na prohlídku některého hinduistického 

chrámu, počítejte s tím, že musíte odložit boty a chodit bosi. Náboženství velmi 
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ovlivňuje i jídelníček a stolování, některá jídla jsou zakázána (u hinduistů hovězí, u 

muslimů vepřové).22 

                Tab. 4 - Indie 

SPECIFIKA   
Jednací jazyk  angličtina 
Oblečení  formální 
Chápání času  nedodržování termínů 
Jednací styl  západní 
Zajímavosti  dlouhá fáze poznávání partnera 
 

 

2.3.5 Mexiko    

Základní údaje: 

Mexická země plná barev hostila vyspělé civilizace Mayů a Aztéků. Jejich 

starobylé říše zničili Španělé, kteří sem vtrhli v 16. století a vládli až po nabytí 

nezávislosti Mexika v roce 1821. Obyvatelstva rychle přibývá, s čímž souvisí i 

přelidnění měst. 

Mexiko je severoamerická země. Na severu hraničí s USA a na jihu 

s Guatemalou a Belize. K Mexiku patří také několik ostrovů ležících na západě 

v Tichém oceánu, a na východě okolo pobřeží v Mexickém zálivu, či Karibském moři. 

 

Hlavní město: Ciudad de México 

Rozloha: 1 965 000 km2 

Počet obyvatel: 106 202 000 

Jazyk: španělština 

                                                
22 Srov. DAVID, R. - Obchodní jednání a národní zvyklosti, s. 74 

http://cs.wikipedia.org/wiki/Severn%C3%AD_Amerika
http://cs.wikipedia.org/wiki/Spojen%C3%A9_st%C3%A1ty_americk%C3%A9
http://cs.wikipedia.org/wiki/Guatemala
http://cs.wikipedia.org/wiki/Belize
http://cs.wikipedia.org/wiki/Tich%C3%BD_oce%C3%A1n
http://cs.wikipedia.org/wiki/Karibsk%C3%A9_mo%C5%99e
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Náboženství: katolické, protestantské 

Příprava na obchodní jednání: 23 

- osobní jednání a komunikace 

Oficiálním jazykem v Mexiku je španělština. Ačkoliv mnoho obchodníků ve 

velkých městech hovoří anglicky, může pro ně být obtížné vést v angličtině odbornou 

diskuzi. Severním sousedem a nejdůležitějším obchodním partnerem Mexika jsou 

Spojené státy americké. Tato skutečnost se významným způsobem projevuje i 

v obchodních zvyklostech. I když má Mexiko řadu specifik typických pro Latinskou 

Ameriku, je zde patrný i výrazný vliv severního souseda. Oblečení obchodníků je vždy 

formální, ale vyplývá ze značně rozdílných klimatických podmínek. V severní části 

země až po hlavní město včetně se používá oblečení obvyklé v Evropě a Severní 

Americe. V jižní části země, kde bývají vyšší teploty, je možné oblečení více 

přizpůsobit klimatu. 

Naprosto nutné je při představování uvedení funkcí. Pokud lidé dosáhnou určité 

společenské úrovně, většinou se stýkají pouze s lidmi, kteří jsou na stejné úrovni a od 

nižších úrovní se snaží dodržovat určitý odstup. Na dodržování etikety při obchodním 

jednání je kladen velký důraz. Platí, že čím významnější a větší je firma, tím více se 

dbá na etiketu, vystupování při jednání, kvalitní obleky, značky aut, atd. 

Mexičané jsou velmi otevření a vstřícní. Jednání proto většinou probíhá 

v příjemné atmosféře a víceméně neformálně. Mexičané jsou také velmi přátelští, a tak 

ani navázání užšího kontaktu netrvá příliš dlouho. Před projednáváním samotných 

obchodních otázek je obvyklé věnovat více času vzájemnému poznání partnerů            

a navázání užšího kontaktu. Při jednáních hraje tato úvodní fáze významnou roli, 

neboť obchody se uzavírají pouze mezi přáteli a vždy s lidmi (nikoli s firmami). Velký 

význam mají obchodní známosti, kontakty a reference. Mexiko patří k zemím, kde je 

čas relativním pojmem. Je obvyklé, že se mexický partner opozdí, ale musíme na něho 

čekat, dokud se nedostaví. Obchodníci se musí ozbrojit trpělivostí, protože čas zde 

nejsou peníze. Mexičané se rádi nechávají při vyjednávání přesvědčovat a musíme 

počítat s tím, že dohody většinou nebude dosaženo hned při prvním setkání. 

                                                
23 Srov. ŠRONĚK, I. – Kultura v mezinárodním podnikání, s. 158, 159 
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- ostatní kulturní faktory 

Nejsilnějším pozůstatkem z dob kolonizace zůstává přetrvávající vliv církve. 

Více než 90% obyvatelstva vyznává katolickou víru. Římskokatolická církev hraje 

v Mexiku dodnes velmi významnou roli a náboženství ovlivňuje každodenní život 

obyvatel tedy i obchodní sféru. Důkazem je zejména postavení žen, které je stále velmi 

nerovnocenné. 

Jelikož jsou Mexičané velmi hrdí na svou vlast, v žádném případě bychom tedy 

neměli jejich zemi kritizovat a říkat, že nám na ní něco vadí. Také nesmíme své 

partnery podceňovat, je důležité jednat s nimi jako rovný s rovným. Je nutné počítat 

s tím, že v Mexiku je velmi rozšířená korupce. Obvyklé jsou také byrokratické 

průtahy. Smluvní morálka je vcelku seriózní. 

 

              Tab. 5 - Mexiko 

SPECIFIKA   
Jednací jazyk  španělština, angličtina 
Oblečení  formální 
Chápání času  nedochvilnost 
Jednací styl  západní 
Zajímavosti  vliv církve 
 

 

2.3.6 Egypt 

Základní údaje: 

Egyptská arabská republika je známa především díky svému kulturnímu              

a historickému bohatství. Země má strategickou polohu na křižovatce asijských            

a afrických kultur. Je významným představitelem arabského světa a zároveň branou do 

Afriky. Strategický význam Egypta navíc podtrhuje jeho poloha jako středomořské 

země, země ležící na dvou kontinentech a země ovládající Suezský průplav. V Egyptě 

zároveň končí svou cestu životodárná řeka Nil. 
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Egypt je arabská republika v severovýchodní Africe (malou částí též v Asii), 

ležící na Nilu. Na západě hraničí s Libyí, na jihu s Súdánem, na severovýchodě 

s Izraelem. Ze severu ho omývají vody Středozemního moře, z východu pak Rudé 

moře. 

Tato země je známá především díky starověké civilizaci a několika světově 

proslulým monumentům, jako jsou například pyramidy v Gíze a Velká sfinga. 

Město Luxor, které se nachází na jihu Egypta, skrývá početné starověké artefakty, jako 

například chrámový komplex Karnak a Údolí králů. Egypťané jsou obecně považováni 

za kulturně a politicky důležitý národ Středního východu. 

 

Hlavní město: Káhira 

Rozloha: 997 740 km2 

Počet obyvatel: 77 506 000 

Jazyk: arabština 

Náboženství: islám, koptské ortodoxní křesťanství 

 

Příprava na obchodní jednání: 24 

- osobní jednání a komunikace 

Jednacím jazykem je používána téměř výhradně angličtina. Pokud by však obě 

strany byly schopny jednat v arabštině, mělo by jednání jistě přátelštější a možná i 

rychlejší ráz. Je třeba dbát na načasování jednání, pracovní doba v Egyptě končí kolem 

druhé hodiny a ze strany Egypťanů není přílišná vůle tuto hranici překračovat. Pro 

obchodní jednání také není vhodné období postní měsíc ramadán, kdy se společnost 

podřizuje tomuto svátku. Je nutné tolerovat egyptským partnerům nedochvilnost. 

Pokud jde o čas a fáze obchodního jednání, konečná dohoda může být někdy 

odsouvána až na samý závěr jednání. Zvláště pokud obchodní partner předpokládá, že 

                                                
24 Srov. JANÍČEK, J. – Obchodní jednání a národní zvyklosti, s. 45, 46, 47 

http://cs.wikipedia.org/wiki/Afrika
http://cs.wikipedia.org/wiki/Asie
http://cs.wikipedia.org/wiki/Nil
http://cs.wikipedia.org/wiki/Libye
http://cs.wikipedia.org/wiki/S%C3%BAd%C3%A1n
http://cs.wikipedia.org/wiki/Izrael
http://cs.wikipedia.org/wiki/St%C5%99edozemn%C3%AD_mo%C5%99e
http://cs.wikipedia.org/wiki/Rud%C3%A9_mo%C5%99e
http://cs.wikipedia.org/wiki/Rud%C3%A9_mo%C5%99e
http://cs.wikipedia.org/wiki/G%C3%ADza
http://cs.wikipedia.org/wiki/Velk%C3%A1_sfinga_v_G%C3%ADze
http://cs.wikipedia.org/wiki/Luxor
http://cs.wikipedia.org/wiki/Karnak
http://cs.wikipedia.org/wiki/%C3%9Adol%C3%AD_kr%C3%A1l%C5%AF
http://cs.wikipedia.org/wiki/St%C5%99edn%C3%AD_v%C3%BDchod
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mu odklad konečné dohody může zajistit určitou výhodu. Také bychom měli být 

trpěliví, jelikož byrokratické postupy zejména státních úředníků zpomalují průběh 

obchodních jednání. Nelze předpokládat, že po první návštěvě v zemi a několika dnech 

pobytu lze odjet s podepsaným kontraktem. Může trvat rok i déle, než se uzavře 

obchod. 

Důležitou roli hrají v Egyptě osobní styky. Pomocí osobního jednání a osobních 

kontaktů lze dosáhnout mnohem více než čistě formálním postupem. Toto pravidlo 

platí rovněž v obchodě a je nezbytné se jím řídit. Při prvním jednání nelze přijít, 

potřást si rukou a začít s obchodem. Je dobré pohovořit o rodině, zdraví atd. Vhodným 

a opětovným zvykem je obdarování obchodního partnera dárkem, odpovídajícím jeho 

postavení. V Egyptě se mísí čistě arabský styl oblékání s evropským, a to u mužů i u 

žen. Muže je možno potkat jak v tradičním galabei (volná košile až na zem), tak 

v oblečení podle evropského střihu. Při formálních příležitostech nosí muži i ženy 

společenský oděv, tato zásada je dodržována i při obchodních jednáních, zejména jsou-

li vedena na vyšší úrovni. Návštěvník by měl mít na paměti, že Egypt je muslimská 

země. Vzhledem k tomu je nezbytné přizpůsobit chování, ale i oblékání místním 

zvyklostem. 

Egyptský trh se rychle mění, ostatně jako v každé jiné arabské zemi. Nelze 

očekávat, že podmínky a termíny smlouvy zůstanou beze změny po celou dobu a je 

zapotřebí být připraven adekvátně reagovat. Proto je třeba být flexibilní. Osvojení 

kulturních vědomostí a pochopení islámského náboženství usnadňuje další kontakty. 

Znalost alespoň několika slov v arabštině může pomoci příznivějšímu vývoji 

obchodního případu.  

- ostatní kulturní faktory 

V egyptské společnosti je uznávána autorita společenského postavení a svou roli 

hrají rovněž majetkové poměry. Nadřízený je autoritou podřízenému, majetný člověk 

je více respektován než člověk pocházející z chudých poměrů. Postavení žen 

v egyptské společnosti se zlepšuje. Žena může získat vysokou pozici ve firmě,             

a dokonce i v politice, v řadové rodině však žena na úrovni muže stojí málokdy. Lépe 

jsou na tom ženy s vyšším vzděláním a ženy z majetnějších rodin. Příbuzenské svazky 

jsou pevně udržovány a příbuzní se scházejí při mnoha příležitostech. Egypt je země 
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zvyklá na přítomnost zahraničních návštěvníků i obchodníků z celého světa. Turistika 

a obchod jsou významnými zdroji příjmů. V Egyptě je nutno počítat se smlouváním       

a s tím, že i dobře usmlouvaná cena je stále ještě pro prodávajícího výhodná. Pro 

návštěvníka Egypta by mělo být pravidlem náboženské zvyky a zdejší platná pravidla 

tolerovat a respektovat. 

 

              Tab. 6 - Egypt 

SPECIFIKA   
Jednací jazyk  angličtina, arabština 
Oblečení  formální, tradiční 
Chápání času  nedochvilnost 
Jednací styl  západní (vliv islámu) 
Zajímavosti  délka uzavření kontraktu 

 

2.3.7 Německo 

Základní údaje: 

Německo je středoevropský stát. Na severu sousedí s Dánskem, omývá jej 

Severní moře a Baltské moře, na východě sousedí s Polskem a Českou republiku, na 

jihu s Rakouskem a Švýcarskem a na západě s Francií, Lucemburskem, Nizozemskem 

a Belgií. 

Německo je federativní demokratickou parlamentní republikou tvořenou 

šestnácti spolkovými zeměmi. Na základě nominální hodnoty HDP je německá 

ekonomika třetí největší na světě a v roce 2007 byla největším světovým exportérem. 

Německo je druhým největším světovým poskytovatelem rozvojové pomoci a jeho 

výdaje na obranu jsou šesté největší na světě. Životní úroveň je v Německu vysoká        

a funguje tam velice rozvinutý systém sociální pomoci. Německo je jedním z 

klíčových aktérů evropské i celosvětové politiky. V mnoha vědeckých                          

a technologických oborech je Německo považováno za světového vůdce. 

http://cs.wikipedia.org/wiki/Federace
http://cs.wikipedia.org/wiki/Demokracie
http://cs.wikipedia.org/wiki/Parlamentn%C3%AD_republika
http://cs.wikipedia.org/wiki/HDP
http://cs.wikipedia.org/wiki/2007
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Hlavní město: Berlín 

Rozloha: 357 023 km2 

Počet obyvatel: 82 310 000 

Jazyk: němčina 

Náboženství: katolické, protestantské 

Příprava na obchodní jednání: 

- osobní jednání a komunikace 

Protože je Spolková republika Německo naším největším obchodním partnerem, 

jsou i vzájemné obchodní a hospodářské vztahy rozsáhlé a osobní kontakty 

s německými partnery v podstatě nejrozsáhlejší. Pokud chceme úspěšně zvládnout 

obchodní jednání, je důležité nejen pochopit německou mentalitu a firemní kulturu, ale 

umět ji akceptovat a přizpůsobit se jí.25 

Většina osobních jednání se vede v němčině. Regionální dialekty jsou 

nesrozumitelné nejen pro cizince, ale často i pro Němce z jiných částí země. Nutná je 

znalost spisovné němčiny. Ostatní světové jazyky jsou používaný jen v obchodní          

a bankovní sféře. Je preferována němčina. 

Obchodní jednání by mělo začít vždy přesně ve stanovenou dobu, Němci mají 

vždy přesně vše naplánováno, jsou pečlivě a důsledně připraveni. Během jednání se 

Němci chovají vždy racionálně a především velmi cílevědomě. Pro úspěšné jednání je 

také nutné přijmout zahraničního partnera na odpovídající společenské a pracovní 

úrovni. Zásadně při jednání vykáme. Němci si vždy zachovávají určitý odstup. 

Schůzka průměrně trvá 30-90 minut. 

Němci jsou zdatnými obchodníky s velkými zkušenostmi v mezinárodním 

obchodě i podnikání. Vyznačují se vynikajícími argumentačními schopnostmi. 

Komunikativní schopnosti Němců jsou velmi dobré. Němci jsou struční a věcní. 

V průběhu jednání a především při uzavírání smluv vyžadují Němci vždy velké 

množství úplně přesných, často velmi detailních údajů. Předpokládané nabídky, 
                                                
25Srov. GULLOVÁ, S. – Aktuální otázky mezinárodního obchodu, s. 36 
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návrhy, materiály každého zahraničního partnera musejí být komplexní, dobře 

strukturované a realistické.26 

Oblečení při obchodním jednání je vždy formální. Není nutné obdarovávat 

partnera, dar by mohl být považován za formu úplatku. Pokud ovšem dar chceme 

předat, jsou vhodné pera či diáře s emblémem firmy. 

 

- ostatní kulturní faktory 

Co se týče kulturních faktorů ovlivňujících obchodní jednání v Německu 

Gullová říká, že: „S ohledem na historický vývoj existují značné rozdíly mezi 

jednotlivými částmi Německa, a to i co se týče mentality. Němci se mezi sebou 

rozlišují dialekty (řečí), povahou i chováním. Možná z těchto důvodů jsou také více 

regionálně založeni, takže region či spolková země mohou být pro ně silnějšími pojmy 

než pojem celého Německa. I přes tyto rozdíly se dají vypozorovat určité společné       

a jednotící prvky, které by mohly charakterizovat jejich obchodní jednání jako 

německé specifikum.“27 

Němci mají výrazný smysl pro pořádek, organizovanost a pro systém ve všem 

včetně práce. Zakládají si na detailech, a proto bychom měli být pečlivě připraveni, ať 

už jde o dokumenty nebo například oblečení. Kvůli jejich lásce k přehledné organizaci 

se rádi sdružují do různých spolků a organizací, kde udržují vzájemné vztahy potřebné 

zejména v obchodním a podnikatelském životě. Chtějí mít všechno na svém místě, na 

všechno mají svá pravidla, která respektují. Ne bez důvodu patří Německo 

k nejbyrokratičtějším státům na světě.28 

      

 

          

                                                
26 Srov. GULLOVÁ, S. – Aktuální otázky mezinárodního obchodu, s. 37- 38 

27 Tamtéž, s. 36 

28 Srov. tamtéž, s. 42 
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   Tab. 7 - Německo 

SPECIFIKA   
Jednací jazyk  němčina, angličtina 
Oblečení  formální 
Chápání času  dochvilnost 
Jednací styl  západní 
Zajímavosti  vysoká byrokracie, perfekcionismus 
 

 

2.3.8 Čína 

Základní údaje: 

Čínská lidová republika (zkráceně ČLR ) je nejlidnatější stát světa. Velmi rychle 

rostoucí ekonomika, vojenská síla i progresivní diplomacie dávají vzrůst 

nové supervelmoci. Země je od roku 1949 vedena Komunistickou stranou Číny, jejíž 

představitelé si dělají nárok i na ostrov Tchaj-wan a několik dalších menších území, 

tyto oblasti však jsou spravovány vládou Čínské republiky. 

Čínská lidová republika se nalézá v východní Asii při západním pobřeží Tichého 

oceánu. ČLR přímo sousedí se 14 zeměmi. Má suchozemskou hranici o délce 

22 800 km. Po směru hodinových ručiček sousedícími zeměmi jsou, Indie, Pákistán, 

Afghánistán, Tádžikistán, Kyrgyzstán, Kazachstán, Rusko, Mongolsko, Severní Korea, 

Vietnam, Laos, Myanmar, Bhútán a Nepál. 

Hlavní město: Peking 

Rozloha: 9 597 000 km2 

Počet obyvatel: 1 312 900 000 (1. na světě) 

Jazyk: mandarínská čínština 

Náboženství: buddhismus, taoismus, islám, křesťanství 

 

http://cs.wikipedia.org/wiki/Supervelmoc
http://cs.wikipedia.org/wiki/1949
http://cs.wikipedia.org/wiki/Komunistick%C3%A1_strana_%C4%8C%C3%ADny
http://cs.wikipedia.org/wiki/Tchaj-wan_(ostrov)
http://cs.wikipedia.org/wiki/%C4%8C%C3%ADnsk%C3%A1_republika
http://cs.wikipedia.org/wiki/V%C3%BDchodn%C3%AD_Asie
http://cs.wikipedia.org/wiki/Tich%C3%BD_oce%C3%A1n
http://cs.wikipedia.org/wiki/Tich%C3%BD_oce%C3%A1n
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Příprava na obchodní jednání: 

- osobní jednání a komunikace 

Číňané dávají při vedení obchodního jednání přednost používání jejich vlastního 

jazyka s překladem do angličtiny. Pokud se nepoužije čínština, jedná se v angličtině. 

Ostatní jazyky se při obchodních jednáních používají jen výjimečně. Vhodnou dobou 

pro jednání je čas 9 – 11 hodin nebo 14 – 16 hodin. Kvůli klimatu je nejpříznivějším 

obdobím září až říjen a květen až červen. Důležitou úlohu hrají při obchodních 

jednáních vizitky, které by měly být jak v čínštině, tak v angličtině. Podle čínských 

zvyklostí se vizitky přebírají a podávají oběma rukama. Pro obchodní jednání je běžný 

oblek západního stylu, na jihu díky klimatickým změnám je oblečení méně formální.29 

Odborník na čínskou obchodní etiketu Seligman říká: „Číňané neradi obchodují 

s někým, koho neznají, je proto užitečné být řádně představen prostředníkem, kterého 

znají obě strany.“30 

Čínské organizace si často vyžádají podrobné informace o vaší organizaci, je 

nutné poskytnout čínským společníkům co možná nejvíce informací o jednajících 

osobách zastupujících organizaci, o tématu, které bude probíráno. Také je nutné nechat 

čínským společníkům dostatek času na prostudování vaší žádosti.31 

S tímto souvisí i oblast známá pod čínským výrazem „kuan-si“ (konexe), která 

hraje významnou roli pro vytváření podmínek obchodu. Vzájemné poznání, kolektivní 

duch, rodinné vazby a potřebné známosti jsou důležité pro získání důvěry partnera. 

Číňané také raději obchodují s lidmi, s nimiž je již určité kuan-si váže. Předpokládají, 

že cizinci systém pochopí a budou dodržovat jeho pravidla. S kuan-si je také spojen 

problém s korupcí, který se v posledních letech velmi rozšířil.32 

Číňané jsou tvrdí vyjednavači, velmi dobře argumentačně vybavení a velmi 

trpěliví. Dávají přednost metodě negociace. Čínští vyjednavači přemýšlí dopředu 

                                                
29 Srov. ERBEN, J. – Obchodní jednání a národní zvyklosti, s. 38 

30 SELIGMAN, S. D. – Čínská obchodní etiketa, s. 43 

31 Srov. SELIGMAN, S. D. – Čínská obchodní etiketa, s. 111 

32 Srov. ERBEN, J. – Obchodní jednání a národní zvyklosti, s. 39 
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s perspektivou několika let, je tedy nutné mít připraven i dlouhodobý plán. Součástí 

obchodního jednání může být i pozvání na oběd či večeři, někdy se také u této 

příležitosti předávají dárky.33 

- ostatní kulturní faktory 

Čína a Číňané byli formováni několik tisíciletí, je to dané historickým vývojem 

země, klimatickými rozdíly, etnografickou pestrostí, zvláštními tradicemi                     

a zvyklostmi.  

Tyto akcenty lze shrnout do následujících bodů: 

- společenské zřízení v Číně nikdy neodpovídalo demokratickým standardům 

západního typu 

- po celou dobu rozvoje čínské státnosti až po současnost lze hovořit o neustálém 

boji mezi centrálními prvky a decentralizačními tendencemi 

- národností otázka je citlivým problémem, zejména v Tibetu a severozápadní 

Číně 

- mezi zvláštní tradice a zvyklosti patří úcta ke starším, rodině, autoritám, 

vzdělání, specifický vztah k dětem, národní hrdost přerůstající do stoupající 

asertivity v mezinárodních vztazích, tradiční míra byrokracie a specifika, resp. 

složitost a mnohdy nečitelnost právního řádu34 

Tab. 8 - Čína 

SPECIFIKA   
Jednací jazyk  čínština, angličtina 
Oblečení  formální 
Čas  dochvilnost 
Jednací styl  východní 
Zajímavosti  vytváření  konexí 
 

                                                
33 Srov. ERBEN, J. – Obchodní jednání a národní zvyklosti, s. 40  

34 Srov. tamtéž, s. 41 
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2.3.9 Spojené státy americké (USA) 

Základní údaje: 

Spojené státy americké – anglicky United States of America, zkratka USA – 

je federativní prezidentská republika v Severní Americe, rozkládající se 

od Atlantského po Tichý oceán. Díky exklávě Aljaška sahá území USA i 

k břehům Severního ledového oceánu a na některé tichomořské ostrovy 

(zejména Havaj). Spojené státy se skládají z 50 států, federálního území s hlavním 

městem a sídlem vlády a Kongresu (District of Columbia), přidružených států s vnitřní 

samosprávou (Portoriko, Severní Mariany a další) a samosprávných území Spojených 

států (Guam, Panenské ostrovy, Americká Samoa a další). Po konci studené války       

 a kolapsu Sovětského svazu jsou USA jedinou světovou velmocí, s dominantním 

světovým postavením v ekonomice, politice, kultuře a vojenské síle. 

Spojené státy americké představují největší ekonomiku světa, jsou 

potencionálním odbytištěm pro zboží investiční povahy, průmyslové komponenty        

a polotovary. Americká ekonomika se navíc vyznačuje vyspělým a rozsáhlým 

sektorem služeb. 

 

Hlavní město: Washington, D. C. 

Rozloha: 9 631 000 km2 

Počet obyvatel: 303 445 000 

Jazyk: formálně angličtina 

Náboženství: protestantské, katolické, mormonské, židovské 

Příprava na obchodní jednání: 

- osobní jednání a komunikace 

Jednacím jazykem je angličtina, ostatní světové jazyky jsou používány 

minimálně. Všeobecně obchodní jednání probíhá velmi věcně, otevřeně a přímočaře. 

http://cs.wikipedia.org/wiki/Angli%C4%8Dtina
http://cs.wikipedia.org/wiki/Federace
http://cs.wikipedia.org/wiki/Prezident
http://cs.wikipedia.org/wiki/Republika
http://cs.wikipedia.org/wiki/Severn%C3%AD_Amerika
http://cs.wikipedia.org/wiki/Atlantsk%C3%BD_oce%C3%A1n
http://cs.wikipedia.org/wiki/Tich%C3%BD_oce%C3%A1n
http://cs.wikipedia.org/wiki/Exkl%C3%A1va
http://cs.wikipedia.org/wiki/Alja%C5%A1ka
http://cs.wikipedia.org/wiki/Severn%C3%AD_ledov%C3%BD_oce%C3%A1n
http://cs.wikipedia.org/wiki/Havaj
http://cs.wikipedia.org/wiki/Kongres_USA
http://cs.wikipedia.org/wiki/District_of_Columbia
http://cs.wikipedia.org/wiki/Portoriko
http://cs.wikipedia.org/wiki/Severn%C3%AD_Mariany
http://cs.wikipedia.org/wiki/Guam
http://cs.wikipedia.org/wiki/Americk%C3%A9_Panensk%C3%A9_ostrovy
http://cs.wikipedia.org/wiki/Americk%C3%A1_Samoa
http://cs.wikipedia.org/wiki/Studen%C3%A1_v%C3%A1lka
http://cs.wikipedia.org/wiki/Sov%C4%9Btsk%C3%BD_svaz
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Specialitou amerického přístupu je neformálnost, otevřenost a rychlý přechod na 

vzájemné oslovování křestními jmény.35 

Kuliš se vyjadřuje k individualismu: „Výraznou vlastností Američanů je 

individualismus, který vede k tomu, že jednotlivec se prosazuje ve společnosti, a to 

počínaje školou, v jakémkoli zaměstnání, v hospodářském světě nebo v politice. 

Američan proto také nejraději jedná sám nebo s úzkým okruhem spolupracovníků.“36 

Zahraniční obchodní partner se musí smířit s tím, že americká strana bude udávat 

v průběhu jednací tón. Vůči Američanům je třeba vystupovat jako rovný partner a bez 

náznaku zbytečného respektu. Obchodní jednání se velmi často odehrává formou 

prvotního setkání např. pro prezentaci firmy americkým partnerům, při níž se však 

neprojednávají konkrétní otázky. Pokud jde o rozsáhlejší prezentaci firmy je 

základním standardem počítačová prezentace v powerpointu, s připravenými kopiemi 

obsahu a doprovodnými tiskovými propagačními materiály – samozřejmě v anglickém 

jazyce. Nepostradatelnou součástí úvodní schůzky je výměna navštívenek. Nezbytná je 

anglická verze vizitek. Vizitky mají pouze dokumentační hodnotu. Musí na nich být 

uvedena e-mailová adresa, neboť elektronická pošta je základním nástrojem 

komunikace v obchodním styku. Oblečení mužů i žen je velmi formální                        

a konzervativní, standard je tmavý pánský oblek nebo jednoduchý dámský kostým 

s nenápadnými doplňky.37 

- ostatní kulturní faktory 

Šroněk popisuje kulturní faktory: „Velmi citlivou záležitostí je možnost 

diskriminace menšin, náboženských skupin, žen, atd. Ženy většinou odmítají jiné, tedy 

lepší zacházení ve formálním styku včetně jakýchkoli poznámek nebo poklon 

vztahujících se k jejich zevnějšku. Nadměrné projevy citů jsou považovány za 

nevhodné. Pro současné podnikatele, manažery a mnoho dalších skupin obyvatelstva je 

                                                
35 Srov. KULIŠ, J. – Obchodní jednání a národní zvyklosti, s. 159 

36 ŠRONĚK, I. – Kultura v mezinárodním podnikání, s. 147 

37 Srov. KULIŠ, J. – Obchodní jednání a národní zvyklosti, s. 161 
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příznačná snaha žít zdravě. Trendem je nekouřit, nepít alkohol a snažit se udržovat 

v dobré fyzické kondici.“38 

      Tab. 9 - USA 

SPECIFIKA   
Jednací jazyk  angličtina 
Oblečení  formální 
Chápání času  dochvilnost 
Jednací styl  západní 
Zajímavosti  důraz na individualismus 
 

 

 

2.3.10  Rusko 

Základní údaje: 

Rusko, oficiálním názvem Ruská federace je největší zemí na světě. Zahrnuje 

značnou část východní Evropy a téměř celou severní Asii. Sousedy Ruska jsou 

Norsko, Finsko, Estonsko, Lotyšsko, Bělorusko, Ukrajina, Gruzie, Ázerbájdžán, 

Kazachstán, Čína, Mongolsko, Severní Korea, Litva, Polsko. Rusko je rozděleno do 83 

samosprávných celků. Rusko zaujímá více než jednu desetinu povrchu Země. 

Ruské hospodářství se po vleklé krizi 90. let opět zařadilo mezi první desítku 

světových ekonomik. Mezi státy světa má největší zásoby přírodních zdrojů – 

nerostných surovin, ropy, zemního plynu, dřeva, pitné vody – a je považováno za 

energeticky soběstačný stát. 

Hlavní město: Moskva 

Rozloha: 17 075 400 km2 

Počet obyvatel: 141 889 000 

                                                
38 ŠRONĚK, I. – Kultura v mezinárodním podnikání, s. 147 

http://cs.wikipedia.org/wiki/V%C3%BDchodn%C3%AD_Evropa
http://cs.wikipedia.org/wiki/Evropa
http://cs.wikipedia.org/wiki/Asie
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Jazyk: ruština 

Náboženství: pravoslavné křesťanství, islám, buddhismus 

Příprava na obchodní jednání: 

- osobní jednání a komunikace 

Jako jednací jazyk je jednoznačně používána ruština. Rozdíl nastává mezi starší 

a nastupující mladou generací. Ta ovládá alespoň částečně jeden nebo dva světové 

jazyky, angličtinu na prvním místě. V bankovních a obchodních kruzích je běžné 

potkat mladé lidi, kteří absolvovali vzdělání nebo pracovní praxi v anglicky hovořících 

zemích. Rusové jsou při vedení obchodního jednání velmi srdeční, zdvořilí s mnoha 

komplimenty, s tendencí zveličovat, přikrášlovat, obdivovat, chválit apod. To ovšem 

neznamená, že musí dojít k pozitivnímu výsledku jednání. Komunikace často probíhá 

během obědů a večeří. Konzumace je doplňována přípitky na perspektivní spolupráci, 

partnerovi, jeho ženě a rodině. Zde je typická galantnost Rusů vůči ženám, projevující 

se v komplimentech při přípitcích. Přípitky jsou málokdy stručné, jsou ukázkou 

řečnického umění. Po jídle se očekává poděkování. 

Obchodní jednání bývá často brzděno byrokratickými omezeními, obvykle bývá 

složité, vyžaduje trpělivost a cílevědomost. Při obchodních jednáních se doporučuje 

nevyvíjet na partnera nátlak, ale ponechat mu čas. Dohody bývají zachyceny písemně, 

ústní ujednání nemají stejnou platnost – na rozdíl od některých evropských zemí. 

Projevy nesouhlasu se zpravidla vyjadřují přímo, s vysvětlením, případně s omluvou. 

U jednání není výjimkou krátké zdržení. Častým důvodem bývají dopravní problémy, 

které jsou např. v Moskvě stále obvyklejší. Na druhé straně je výraz „dopravní špička“ 

často zneužíván pro omluvu jakékoli nedochvilnosti a stává se jakousi běžnou součástí 

života. 

Vizitka významně napoví o ruském partnerovi. Oprávněnou pochybnost 

vyvolává obchodník nebo novinář, který není vybaven vizitkou. Vizitka by měla být 

jak v ruštině, tak v angličtině, bez akademických titulů a s názvem funkce, kterou 

zastáváte. Základní pravidla pro oblékání jsou v Rusku v souladu s obecnými 

mezinárodními normami. Vzhledem ke studenějšímu podnebí je nutné mít zimní oděv, 

v severních oblastech se nosí po většinu roku. Na obchodní jednání se Rusové oblékají 
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podle tradičních zvyklostí do obleku a košile s kravatou, pokud je horké počasí, je 

možné v kancelářích i v restauracích během jednání sako svléknout.39 

- ostatní kulturní faktory 

Historicky vzniklým specifikem je všeobecný rozsah korupce a úplatkářství, 

nízká úroveň právního povědomí a vůbec úcty k právu. Typická je také vysoká míra 

byrokracie, značná přezaměstnanost ve státních službách. Sovětský kolektivismus 

zanechal také silné stopy ve vztahu občana a státu: stát je často považován za 

všemocného pána a občané jsou velmi dotčeni, když se o ně málo stará. Propast mezi 

nejbohatšími a nejchudšími je daleko vyšší než v ekonomicky vyspělých zemích. 

Životní úroveň se liší také podle regionů a je značně rozdílná mezi městem a vesnicí. 

Nouzí trpí především penzisté. Ačkoli staví svou národnost nade vše, vzdělanější 

Rusové jsou velmi sebekritičtí. Zvláštností současné doby je všeobecná lhostejnost 

k přírodě a životnímu prostředí. Zajímavý je vztah Rusů k církvi a jejich skutečná 

vášeň pro slavení svátků všeho druhu – celospolečenských jako je Nový rok nebo 

Velikonoce, až po úzce profesní, jako je Den stavbaře nebo horníka. Jedním 

z nejvýznamnějších svátků je stále 8. březen, běžné je, že muži při této příležitosti 

blahopřejí zcela neznámým ženám.40 

 

     Tab. 10 - Rusko 

SPECIFIKA   
Jednací jazyk  ruština, angličtina 
Oblečení  formální (role klimatu) 
Chápání času  nedochvilnost 
Jednací styl  západní 
Zajímavosti  rozsáhlá korupce 
 

 

                                                
39 Srov. ZASTUPITELSKÝ ÚŘAD MOSKVA. Rusko : Souhrnné teritoriální informace,                                                                            

<http://www.businessinfo.cz/cz/rubrika/rusko/1000580/>. 

40 Srov. KOLEKTIV OEÚ ZÚ ČR – Obchodní jednání a národní zvyklosti, s. 145 
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3 SHRNUTÍ 

V této kapitole se zabývám závěrečným shrnutím, obsahuje shrnující tabulku       

a popis dalších specifik ovlivňujících obchodní jednání. 

Vytvořila jsem souhrnnou tabulku čtyř základních specifik, které jsou důležité 

pro přípravu na obchodní jednání, jedná se o jednací jazyk, oblečení, chápání času         

a jednací styl.  

    Tab. 11 – Souhrnná tabulka států 

  Jednací jazyk Oblečení Chápání času Jednací styl 
JAPONSKO      japonština         formální      dochvilnost  tradiční japonský 
TURECKO        turečtina         formální      dochvilnost  západní+východní 
IZRAEL        angličtina      neformální      dochvilnost          západní 
INDIE        angličtina         formální    nedochvilnost          západní 
MEXIKO     španělština         formální    nedochvilnost          západní 
EGYPT       angličtina         formální    nedochvilnost          západní 
NĚMECKO       angličtina         formální      dochvilnost          západní 
ČÍNA         čínština         formální      dochvilnost        východní 
USA       angličtina         formální      dochvilnost          západní 
RUSKO         ruština         formální    nedochvilnost          západní 
 

3.1 Jednací jazyk 

Pokud se připravujeme na nějaké obchodní jednání v zahraničí, je nutné, 

abychom se před odjezdem seznámili s určitými specifiky daného státu. Jedním ze 

základních faktorů je jazyk, ve kterém jednání povedeme. U většiny států jím je 

angličtina, avšak pokud cestujeme do Japonska, Turecka, Mexika, Číny či Ruska 

musíme se stoprocentně ujistit, zda můžeme vést jednání v angličtině, popřípadě si 

musíme zajistit asistenci tlumočníka. I když neovládáme oficiální jazyk vybraného 

státu, tak naučit se pár základních frází může přispět k zlepšení obchodního jednání      

a přiblížení obou jednajících stran. Toto zejména plátí v Číně, Egyptě a Indii. 
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3.2 Oblečení 

Výběr správného oblečení samozřejmě hraje velice důležitou roli při vytváření 

prvního dojmu. Záleží samozřejmě také, pro jakou příležitost oblečení vybíráme. Pro 

obchodní jednání ve většině případů volíme formální oblečení v tzv. západním stylu, 

což je sako, kravata a kalhoty nejčastěji v tmavém či béžovém provedení, u ženy 

elegantní kostým. Toto pravidlo platí pro všechny státy kromě Izraele, kde je dovoleno 

i neformální oblečení. Důležitou roli hraje také klimatické pásmo, ve kterém se stát 

nachází, v rovníkových státech s horkým či vlhkým podnebím je dovoleno mít i méně 

formální oblečení, například jen košile a kalhoty nebo sukně, naopak v Rusku počítejte 

s povinností mít elegantní zimní oblečení. Svou úlohu hraje ve výběru oblečení také 

náboženství, zejména pro ženy při pobytu v muslimských státech. 

3.3 Chápání času 

V každé zemi je chápání času specifické, někde je považován čas za relativní 

pojem, jinde vystihuje chápání času rčení, čas jsou peníze a záleží na každé minutě. 

Můžeme říci, že přístup k času lze rozdělit do dvou skupin na monochronické              

a polychronické skupiny. První skupinu charakterizují státy jako Japonsko, Německo, 

USA a Čína, které jsou silně monochronické, to znamená, že si času velmi ctí a jsou 

jím až posedlí, proto musíme dbát na přesné dodržování termínů jednání. K státům 

tápajícím mezi těmito dvěma skupinami patří zejména Izrael a Turecko, měli bychom 

se ale řídit tím, že etické je dodržovat dohodnuté termíny a časy schůzek a na partnera 

při případné nedochvilnosti počkat. V některých státech je i několika minutové 

zpoždění bráno jako samozřejmost, tyto státy patří do polychronické skupiny, kde je 

čas proměnlivou veličinou a co se nestihne dnes, udělá se zítra. Typickými 

představiteli jsou Indie, Mexiko, Egypt a Rusko. Důležité je obrnit se trpělivostí          

a tolerovat zpoždění obchodních partnerů, pokud bychom se rozhodli místo jednání 

opustit, bylo by to považováno za nevhodné a také by to pro našeho partnera 

znamenalo, že nemáme zájem pokračovat v obchodování.  
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3.4 Jednací styl 

Do fáze přípravy na obchodní jednání patří i způsob jakým jednání povedeme. 

Vyjednavač by se měl připravit, zda půjde o tzv. západní styl jednání, na který jsme 

zvyklí a je nejčastější nebo o východní, který má svá specifika týkající se gestikulace, 

ztráty tváře atd. S východním stylem jednání se setkáme v Japonsku, Číně a částečně i 

v Turecku.  

3.5 Další specifika 

Tyto čtyři základní specifika jsou samozřejmě velmi důležité, ale pro přípravu na 

jednání je třeba brát v potaz i další faktory, které by obchodní jednání mohly ovlivnit   

a které blíže popisuji v textu práce. Jsou to náboženství, verbální a neverbální 

komunikace, předávání darů, jídlo a stolování, hodnoty a normy, ekonomická, 

společenská a politická situace daného státu a další.  Každý stát má své vlastní kulturní 

odlišnosti, které je nutné brát při přípravě jednání v úvahu. Pro našeho obchodního 

partnera je sympatické, pokud se snažíme přiblížit, pochopit jeho kulturu a zvyky, ale 

v závěru je nejdůležitější zůstat sám sebou a v případě potřeby umět rychle reagovat    

a improvizovat. Protože nejdůležitější není dokonale ovládat a znát kulturu našeho 

obchodního partnera, ale uzavřít kontrakt. 
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ZÁVĚR

Cílem tohoto textu byl poskytnout čtenářům návod, jak se připravit a správně 

vést obchodní jednání se zahraničními partnery z konkrétních deseti států. Tato práce 

popisuje hrubou přípravu obchodních jednání se zaměřením na kulturní odlišnosti, na 

které se musí jednatel předem připravit. Text je členěn do tří částí. V první popisuji 

základní pojmy týkající se obchodního jednání a etiky. Druhá část popisuje výběr států 

a konkrétní popis přípravy na jednání v těchto státech. Třetí část je shrnutí přípravy 

jednání v zahraničí a popis důležitých specifik.  

Tuto práci jsem vypracovala jako informativní příručku o kulturních 

zvláštnostech vybraných států. V dnešní době, kdy je stále častější obchodovat se 

zahraničními partnery, je pro manažery důležité nepodceňovat fázi přípravy jednání. 

Tato práce je pro ně pomůckou a návodem na co by se měla zaměřit jejich pozornost.  

Věřím, že tuto práci využijí nejen manažeři obchodující se státy, které popisuji, 

ale také ostatní, kterým poskytnuté informace pomohou při přípravě obchodních 

jednání obecně.  
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 Tato bakalářská práce se zaměřuje na vedení obchodního jednání v zahraničí. 

Jedná se o teoretickou práci, je rozdělena do tří částí, v první části definuji základní 

pojmy týkající se obchodního jednání, v druhé části popisuji výběr států a přípravu na 

jednání u konkrétních států, třetí část je celkové shrnutí. Cílem práce je napsat příručku 

pro manažery, aby věděli, jak se připravit na obchodní jednání v zahraničí. 
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This bachelor thesis is focusing on lead of dealing in foreign countries. It is theoretic 

thesis which is separated into three parts. In first part I define basic conceptions of 

dealing, in second part is described selection of countries and concrete describe of 

preparation for dealing in these countries. Third part is total recapitulation. Aim of this 

thesis is make manual for managers. They have to know how to prepare themselves for 

dealing in foreign countries. 
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