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UvoD

Tuto bakalarskou praci jsem zpracovala na téma: Vedeni obchodniho jednani
v zahraniCi. Text pojedndvd o teorii obchodniho jednéni jako takového a také se
zaméfuje na vedeni obchodnich jednani ve vybranych statech. Je €lenén do tfi Casti,
v prvni Gasti se jedna o vymezeni zakladnich pojmi tykajicich se obchodniho jednani,
co je jednani, etika a obchodni jednani, vyznam kulturnich odliSnosti, kulturni faktory
ovliviujici jednéni. V druhé Casti se specialné zamérfuji na pfipravu obchodnich
jednani v konkrétnich 10 vybranych statech (Cina, Egypt, Indie, lzrael, Japonsko,
Mexiko, Némecko, Rusko, Turecko, USA). Ve tfeti Casti rekapituluji celou praci na

zakladé vytvorené tabulky. Z metodického hlediska se jedna o praci teoretickou.

ReSena problematika vedeni obchodnich jednani je vyznamna pro kazdého,
kterého se obchodni jednani tyka primo a ucastni se ho (obchodni zéstupce, diplomat)
Ci nepfimo, nelCastni se ho. Diky globalizaci a integraci narodnich ekonomik se
jednani se zahrani¢nimi partnery stavad béZznou zalezZitosti kazdodenni praxe, ze
spole¢nosti mizi rozdélovani obchodnich oddéleni na zahrani¢ni a tuzemské, znalost
cizich jazykd se stdva samoziejmosti. S tim prichazi i do jisté miry nutnd znalost
kulturnich zvyklosti nasich obchodnich partner( a tim padem bezproblémové obchodni
vztahy. Tyto znalosti maji pro mezinarodni podnikatelskou ¢innost znacny vyznam.

Obchodovani se zahrani€im se netyka jen soukromého sektoru, ale i statu.
Ministerstvo zahrani¢nich véci a Ministerstvo prdimyslu a obchodu vytvofilo nékolik
projektl zaméfujicich se na obchodovani s vybranymi staty. Vybér statd pro tuto praci
jsem podrfidila pfimo jednomu z projektl ministerstva. Hledisko pro vybér statl
vychazi také z lokality, ekonomiky, rlznorodosti naboZenstvi, tradic a zvyklosti

vybranych statd.

V této préaci bych se chtéla zamé¥it specialné na pripravu obchodnich jednani se
zahrani¢nimi partnery (pro praxi nejdGleZitéjsi ¢ast). Text by mél seznamit Ctenare i se
zvlastnostmi danych zemi, které jsou dilezité a mohou ovlivnit prdbéh jednani
(ndboZenstvi, zvyky, tradice...) a ke kterym je nutno pfihliZzet pfi hospodéarskych
stycich s jinymi zemémi. Tato prace by méla byt pomocnikem pfi vedeni obchodnich



jednéani v zahranici, blize doplnit jiz zndmé encyklopedické a ucebnicové informace o
zemich a lidech, s nimiz obchodujeme. Méla by byt navodem, jak spravné vést
jednani, aby bylo dosaZzeno kladného cile, ¢eho se vyvarovat a naopak.



1 VYMEZENI ZAKLADNICH POJMU

Tato Cast mé prace vysvétluje zakladni pojmy jako obchodni jednani, etika,
zvyklosti, obchodni protokol, kulturni odliSnosti, které se vyskytuji v textu, a je nutné
znat jejich vyznam.

1.1 Obchodni jednani

V této podkapitole definuji pojem obchodni jednani, ktery je pro tuto praci

zésadni a nejdllezitéjsi, jeho rozdéleni na urcité faze a pripravu na obchodni jednani.

1.1.1 Jednani, vyjednavani — definice:*

Existuje nékolik obecnych definic vztahujicich se k jedndni a vyjednévani,
k zakladnim patfi, Ze jednani je proces, pfi kterém se setkdvaji minimalné dvé strany

za Ucelem sjednani dohody prostfednictvim vymény nazord.

Na zakladé této definice mlzZeme konstatovat, Zze obchodni jednani je lidska

¢innost, kdy setkéavaji dvé nebo vice stran a navzajem posuzuji ur¢itou problematiku.
Tuto Cinnost charakterizuji tyto dil¢i skute¢nosti:

- jednani se vede Ustné nebo pisemné,

- jednani sestava z vyjednavacich krokd,

- strany jednani maji nebo mohou mit jednak stejné a jednak protichlidné zajmy,

- strany mohou pochézet ze stejného nebo odlisného kulturniho prostredi,

- v pribéhu jednani strany posuzuji moznost a podobu jakékoli spoleéné ¢innosti,

- strany v prlbéhu celého jednani sleduji své vlastni cile,

- vysledkem jednani (pokud jednani neskonci bez dohody) jsou podminky jejich

budouci vzajemné zavislosti.

! srov. SRONEK, I. - Obchodni jednani se zahrani¢nimi partnery, s. 6



1.1.2 Faze obchodniho jednani:?

1. Uvodni, seznamovaci faze
Jednd se o predstaveni jednajicich stran, dochazi k vyméné informaci, u
formalnich jednani se pfednasi projevy. Ovéruji se kompetence a vytvafi se

program jednani. Strany si tvofi pfedstavu a prvni dojem o partnerovi.

2.Prezentace stanovisek
Strany prednesou sva stanoviska, vysvétluji a obhajuji své postoje, objevuji se
rozdily a protichlidné zajmy. Vznika otazka, kdo svou nabidku prednese prvni,
coz sebou prinasi vyhody, iniciativu, nastoleni ténu diskuse, ur€eni hlavnich

bod¢i jednant.

3. Hledani Feseni
ProtoZe se stanoviska obou stran ve VétSiné pripadl lisi, nastava v této fazi
argumentace, poukazuje se na silné a slabé stranky partnerd. Je nutné dat
prostor kompromisu. S namitkami je tfeba pocitat, také je nutné v této fazi
umét naslouchat a pozorovat svého partnera. DUleZité je zachovat asertivni

pristup.

4.Krize, konflikt
U vétSiny jednéani dochézi k obdobi krize, strany maji zpravidla zjem tuto
situaci Fesit a pokracovat ve vyjednavani. Hladky pribéh jednani mlze skryvat
problémy, nezdjem druhé strany dohodu realizovat nebo pouze zjistovani
informaci o naSi firmé, aby druha strana pozdéji uzaviela kontrakt

s konkurenci.

2 Srov. ZAMYKALOVA, M. — Aktualni otazky mezinarodniho obchodu, s. 6, 7



5.Urovnani, ukonceni jednani
Pokud nastala faze krize, jsou dvé moznosti vysledku, Uspésné prekonani krize
vytvari v obchodnich partnerech pocit sounalezitosti, vede ke sblizeni
zUCastnénych stran a nésledné bezproblémové realizaci obchodu. Druha

moznost je jednani ukonCit.

6. Zavér jednani, podpis smlouvy

Pokud byly jednotlivé otazky projednany, problémy vyfeSeny a krize
pfekonany, pfichdzi na fadu diskutovani ohledné smlouvy. Je nutné rozpoznat
signaly, které druhd strana vysila, také zde hraje roli na ¢i strané je iniciativa
jednani ukoncit. Pokud je smlouva podepséana, prichazi na fadu realizace. Toto
bychom méli zohlednit ve smlouvé, podminky pInéni, mozny vznik komplikaci
a jejich nésledné feseni. Ukonceni jednani mize byt doprovazeno pozvanim na
vecefi nebo jiné spoleCenské akce. Pokud se jedna o partnera, se kterym mame
v planu jednat i v budoucnosti, zejména v nékterych statech se na toto velmi
dbd, je tfeba neskonCit s péCi o zakaznika, presvédCovat protistranu o uzavieni
dobrého obchodu a dalSi spolupraci. Je dobré budovat vzajemné vztahy
i osobni pratelstvi.

Toto je Klasicka struktura obchodniho jednéni, ja se zaméfuji na pFipravu
obchodniho jednani, kterd je nedilnou a velmi dllezitou soucasti vedeni jednani

a takeé se fadi mezi faze obchodniho jednani.

1.1.3 PFiprava obchodniho jednani

Kazdému obchodnimu jednani musi predchazet faze pfipravy, ¢im sloZitéjsi
jednani je, tim dlkladnéjsi musi byt pfiprava. Je nezbytné se pripravit na vedeni
obchodnich jednani s naSimi partnery, shromazdit veSkeré podklady a dokumenty
a informovat se o protistrané. V pfipadé, Ze cestujeme do zahranici, je nutné mit platné
cestovni dokumenty, vybér obleceni podfidit spoleenskému protokolu, klimatu,
naboZenstvi a mistim zvyklostem daného statu. Déle je nutné pFizplsobit pripravu také
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kulturnim zvyk{am, naucit se co je a neni vhodné, napfiklad predavani dard, pozvani

na obédy, vedere a dalsi.?

1.2 Zvyklosti a obchodni protokol*

Pokud jedndme se zahrani¢nim partnerem, musime dobfe znat pfedmét jednani,
toto plati u kazdého jednani vCetné téch tuzemskych. V pfipadé, Ze se jedna o
obchodni jednéni v zahraniCi, je tfeba si znalosti obohatit o obecné podminky
podnikani a obchodu dané zemé a také o zvyklosti a tradice bézné v této zemi. Musime
také ovladat obchodni protokol a znalost formalni stranky jednani.

1.3 Etika a obchodni jednani

Pro vztah mezi partnery by méla platit urCita, byt nepsana, eticka pravidla. Neni
etické snazit se ziskat na svou stranu predstavitele druhé strany, at' uz jakymikoli
nejriznéjsimi zplsoby (podplaceni, diskreditace, dary a jina pInéni atd.). Neetické je
Gsili jedné strany ziskat nelegalné vnitrofiremné utajované informace a znalosti
druhych. Problém mize nastat zejména v pfipadé firem zrdznych kultur, jak
posuzovat pohosténi, dary a pozornosti. Rada firem ma pro takové pfipady

jednozna&na vnitrofiremni pravidla.’®

| védomé zneuZivani zdanlivé formaini stranky jednéani, konkrétné etikety je
neetické. NedodrZzovani dohodnuté doby zaCatku jednani je vlastné poruseni
sjednaného zadvazku. Pokud jsou sjednané néjaké podminky ob&ma stranami je
neetické tyto podminky poruSovat. DalSi prohfeSky tykajici se etikety jsou napf.
védomé komoleni jmen predstavitell druhé strany, ndzvu jejich firem nebo i nazvu

statu, poruSovani zékladnich obecné uznavanych pravidel spoleCenského styku,

3 Srov. SRONEK, 1. — Obchodnf jednani se zahraniénimi partnery, s. 15
4 Srov. tamtéz, s. 42

° Srov. tamtéZ, s. 44
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védomé ignorovani mistnich obchodnich zvyklosti. Takové a jiné Ciny jsou proti
dobrym mraviim, neprospivaji obchodnimu jednani, a proto nejsou v souladu s etikou

podnikénf.®

1.4 Kulturni odliSnosti

Kulturni odli$nosti ovliviiuji obchodni jednani mezi partnery z rliznych kultur.
V této podkapitole vysvétluji zakladni pojmy, co je kultura a popisuji zakladni kulturni

faktory ovliviujici jednani.

1.4.1 Z&Kladni pojmy

Sronék definuje kulturu takto: ,Kultura je pojem, ktery se &asto vyskytuje
spole¢né s vyrazy jako mezikulturni rozdily, zvlastnosti, v této souvislosti je kultura
minéna jako soubor hodnot, viry, naboZenstvi, historie, tradic, instituci, zvyklosti
i etikety, které si osvojuji a sdileji osoby, které jsou soucasti urcité etnické, ndboZenské

1114

aj. skupiny.

Kulturu spolecnosti vyjadfuje vzajemné plsobeni postoji, hodnot, tradic,
presvédCeni i dalSich hodnot, které jsou spolecneé pro lidi ndleZici urcité kulture.

Existuji rozdilna pojeti kultury, co je vSak pro viechny spolecné je definice, Ze
kulturu sdileji vSichni lidé nebo ¢lenové skupiny (stét, ndboZenstvi, rodina, aj.), kultura
se prevadi z generace na generaci, formuje ji jednani lidi a jejich pfedstava o svété.

Tyto kulturni odli$nosti jsou dllezité v mezinarodnich obchodnich vztazich

i v mezindrodnim podnikani.

® Srov. SRONEK, 1. — Obchodnf jednani se zahraniénimi partnery, s. 44

"SRONEK, I. - Kultura v mezinarodnim podnikanf, s. 11
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Jedname-li v zahraniCi, méli bychom se snazit setfit rozdily v kulturni sfére
obchodu, ale ani se nesnaZzit napodobovat chovani zahrani¢nich partnerl. Musime
vénovat pozornost zvlastnostem jeho kultury, ziskat informace o zplsobu jeho chovéani

a jednacim stylu.®

1.4.2 Zakladni kulturni faktory®

1. Osobnost
Tento faktor se zabyva konfrontaci jedince vici skuping, kazdy stét
priklada jednotlivci jiny vyznam. V USA, Kanadé, Velké Britanii hraje
jedinec dlezitou roli, podle toho se také odviji jednaci styl. Skupinové
orientované  staty jako Japonsko, Argentina, Venezuela jsou
charakteristické tim, Ze vystupovani jednotlivci je skromné az pokorné.

2. Verbélni a neverbalni komunikace

Verbéalni komunikace vyZaduje znalost cizich jazyk( nebo pomoc
tlumocnika. Je také zajimavy rozdil mezi americkym a asijskym stylem
komunikace, kdy americky je velice strucny a asijsky naopak vyuZiva
kvétnaté mluvy a zahalovani informaci do kontext(l. Gestikulace, mimika
a zplsoby vyjadfovani jsou také spiSe specifické pro asijsky styl jednani
a pro Latinskou Ameriku. Schopnost naslouchat, pozorovat a spravné
chapat obsah verbalnich a neverbéalnich sdéleni je proto dllezitym
pfedpokladem uspésného vyjednavani.

3. Oblékéani a vzhled
Kazda kultura méa své typické obleceni a dopliiky, z pohledu obchodniho
jednani se jedna o snahu vytvofit dobry dojem na partnera. Je nutné dbat
na svlj zevnéjsek a védét kdy a jak se obléct. Problém je zorientovat se,
kdy je vhodné formalni obleceni a kdy si mlzeme dovolit obléci se

neformalné.

8 Srov. ZAMYKALOVA, M. — Aktualni otazky mezinarodniho obchodu, s. 36, 37

® Srov. tamtéz, s. 37-40
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Jidlo a stolovani

Pokud je soucasti obchodniho vyjednavani i pozvani na obéd Ci vecefi je
nutné znat kulturni odli$nosti danych stat(. Napriklad hovézi maso je
preferovano AmeriCany, naopak v Indii je zakazané. Vepfové maso je
oblibené v Ciné a nesmi se predkladat v muslimskych statech. TotéZ plati

pro konzumaci alkoholu, podavani kavy a koufeni.

Vztahy mezi lidmi

Usporadani vztahll ovliviiuje mnoho faktord: vék, status, pohlavi,
pribuzenstvi, bohatstvi, moc, moudrost jejich ¢lenl. Je také rozdilné
v chdpéani rodiny, manzelstvi. Pfi obchodnich jedndnich musime dbét
na dodrZzovani hierarchického postaveni nadfizeného a podfizeneho,
dodrZovani systému Ucty a respektu. Opét je zde rozdil mezi americkym

tzv. zdpadnim stylem jednani a asijskym tzv. vychodnim stylem.

Cas a jeho chapani

Otéazka vnimani ¢asu ma celou fadu aspektd. Jednim z nich je problém
dochvilnosti a tolerance zpoZdéni. Netyka se ale pouze horizontu nékolika
minut, ale i dn(. Jiné hledisko rozdéleni ¢asu je podle posloupnosti,

na minulost, pritomnost, budoucnost. Podle toho také volime styl jednani.

Hodnoty a normy

Kazdy stat nebo kultura ma svou soustavu potieb a jejich uspokojovani.
Stéty se také lisi svym bohatstvim a ve zplsobu jak s nim naloZit. Hraji zde
roli i pojmy jako Cestnost, moralka, dobré zplsoby. Napriklad pfri

obdarovavani partnera je nutné pfemyslet o predmétu daru, cené.

NaboZenska vira a postoje

Tento faktor je v kazdém staté jiny, nékde maji k ndbozZenstvi velmi blizky
vztah, jinde spiSe okrajovy. Také musime brat v potaz, kdy naplanovat
obchodni jednani a pfitom musime zohlednit volné dny a nabozenské

svatky.
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9. Pracovni ndvyky
Rozdily v pracovnich navycich se tykaji postoje k préci, hlavnich typd
a rozdéleni prace jejiho ocenéni zplsobu odménovani a povyseni, kvality
pracovniho Zivota. V rdmci nami chapané kultury jde o uspofadani

podnikové kultury.

Tyto kulturni faktory zcela zéasadné ovliviuji pFipravu, posléze pribéh
obchodniho jednani a také zavér jednani. Je nutné se pred odjezdem do zahranici
stémito faktory bliZze seznamit a poznat kulturu a zvyklosti naSeho obchodniho

partnera.
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2 VYBER STATU

Tato Cast pojednava o vybéru statll a jeho ddvodech, kterymi jsou kulturni
rozdily, exportni strategie CR, projekt Ministerstva primyslu a obchodu. Déle
obsahuje konkrétni popis deseti vybranych statd se zakladnimi Udaji a pFipravou na
obchodni jednani.

Pro tuto préci jsem zvolila deset statd, které jsem vybrala na zakladé rozdilnosti
kultury a zvyklosti, ndboZenstvi a dalSich kulturnich odlisnosti, na kterych bych mohla
poukazat rlzny pfistup k obchodnimu jednani a jeho pfipravé. Kazdy rozdil hraje
dllezitou roli pfi pFipravé jednani, at’ uz se jedna o rozdily v rozloze, lokalité ¢i poctu
obyvatel. Vybér statd jsem podrfidila projektu Ministerstva prlimyslu a obchodu o
strategii vyvozu zboZzi a sluzeb vbudoucich Iletech, které blize popisuju
v podkapitolach.

2.1 Exportni strategie CR v letech 2006 — 2010

Snahou této strategie je podpofit rdst éeského vyvozu, a tim dosahnout vysokého

tempa zvySovani  hrubého  doméaciho  produktu, ristu  zaméstnanosti
£ 10
|

a makroekonomické rovnovahy. Exportni strategie je rozdélena do téchto oblasti:
Vize — vymezuje budouci stav

Cile — urc€uje hlavni cile proexportni strategie

Projekty — urCuje projekty k dosazeni cill

9 Srov. TICHA, L. - Vnégjsi obchodni vztahy CR, s. 94
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2.2 Projekt pdsobeni na kligovych trzich'

Ucelem projektu je nalézt kliové trhy pro Cesky export a investice a zpracovat
strategii a plany v danych zemich. Exportni strategie se v prioritnich zemich bude

zamérovat na rozvoj trhu a vyuZiti potencialu rlstu.

Priority tykajici se teritoria jsou jednim z pilif( vyvozni strategie CR. Systém je
flexibilni — na z&kladé pravidelnych analyz a vyzkumu se tyto priority budou ro¢né
aktualizovat a dopliiovat. Ministerstvo priimyslu a obchodu a dal$i subjekty se zaméri
na vybrané staty. Sit’ statd, na které se projekt zaméfuje, bude optimalizovana podle

zajml podnikatell, prilezitosti k obchodovani a predpokladd k uplatnéni vyvozu

~ v

eského zboZi, sluzeb a investic. ZebFiek top zemi se méni podle lukrativnosti jejich

ekonomiky pro Cesky trh a potencialu zemé. Gestorem projektu je MPO, podilet se na
ném budou ZU, CzechTrade a Ceska centra.

Ucelem je:
- identifikovat a priibézné aktualizovat kliové trhy pro export a investice

- zpracovat strategie a akéni plany prosazovani obchodné ekonomickych zajmd

v teritoriu
Cilovym stavem projektu je:
- flexibilni teritoriélni priority
- koordinované a jednotné strategie prosazovani zajmd

- rlst proexportnich akci na kliGovych trzich

MéFitka jsou:
- Mira plnéni cild z teritoridlnich strategii a ak¢nich plan(

- Rist poctu akci a spokojenosti ¢eskych firem

1 DOBRICKY, J. - Management zahraniéniho obchodu Ceské republiky, s. 124, 125
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Metodika rozliSuje prioritni zemé a zemé zvlastniho vyznamu:

1.Za prioritni se povazuji ty zemé, kde existuje vyrazny potencial rlistu obchodni

spoluprace

2.Za zemé zvlastniho vyznamu jsou povaZzovana teritoria, kde jiZz existuje
intenzivni a rozsahla obchodné ekonomicka spoluprace, ale potencial jejiho

rozSifeni u nich uz neni takovy, jako u zemi prioritnich

Pro prioritni zemé budou zpracovany teritorialni strategie, obsahujici jednotny

koordinovany plan aktivit a cil(.

V prvni fazi pInéni této koncepce byly jako prioritni zemé vybrany nasledujici:

Argentina, Brazilie, Bulharsko, Cina, Egypt, Chile, Chorvatsko, Indie, Kanada,
Mexiko, Rumunsko, Rusko, Saudska Arabie, Spojené Arabské Emiraty, Srbsko

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

Vybér teritorii byl proveden podle metodiky, ktera zahrnovala objem a strukturu
vzajemného obchodu, tempo rlistu obchodu, rizikovost zemé, ekonomicky a obchodni
potencial zemé. Vystupem pro podnikatele bude mapa obchodnich pFileZitosti.

Tuc€né oznacené staty patfi do mého vybéru, dale jsem mezi vybranych deset
statll zaradila Némecko, které spada do druhé skupiny statd, tedy zemi zvlastniho
vyznamu, jelikoZ je naSim nejvétSim obchodnim partnerem. Dalsi staty jsou lzrael
a Japonsko, které podle serveru www.businessinfo.cz patfi do zemi, druhé faze
vybéru prioritnich zemi, podle projektu Ministerstva primyslu a obchodu.

2.3 Staty

Tato podkapitola obsahuje konkrétni popis deseti vybranych statll se zakladnimi

Udaji a popisem pripravy obchodnich jednani v danych statech.
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2.3.1 Japonsko

Zakladni Gdaje:

Japonsko leZi na vychodnim okraji asijského kontinentu. Stat je tvofen fetézem
ostrovli v zapadni ¢asti Tichého ocednu. Nejvétsi ostrovy jsou (od severu k jihu)
Hokkaidd, Hon3(, (nejvétsi ostrov), Sikoku a Kjusl. K témto ostroviim patfi i skupina
mensich ostrovil v bezprostfedni blizkosti i ostrovy vice vzdalené napf. Okinawa.

~ ~7

Celkova délka pobrezi vSech ostrovi je 33 889 km.

ProtoZe Japonsko je zemé z velké Casti hornata a pokryta lesy, lidé se
soustfeduji prevazné do pobreznich oblasti. Hustota obyvatelstva je velmi vysoka;

Japonsko je, co se tyCe hustoty zalidnéni, 30. na svéte.

Hlavni mésto: Tokio

Rozloha: 377 835 km?

Pocet obyvatel: 128 000 000

Jazyk: japonstina

Né&bozZenstvi: Sintoismus (54%), buddhismus (40%)
Pfiprava na obchodni jednani:

- osobni jednani a komunikace

Japonsko neni anglicky mluvici zemi, oficidlnim jazykem je japonstina,
anglictina je v obchodnim styku pouzivana na rizné (obvykle dosti nizké) Grovni
pouze jako dorozumivaci jazyk. Zasadni obchodni jednani by méla byt vedena v
japonstiné za pomoci tlumocnika. Rovnéz nabidkova dokumentace by méla byt
zpracovana i japonsky. Obchodni korespondenci je nutno vést v perfektni anglicting
(japonstina je samoziejmé vyhodou), nékteré firmy vyuZivaji pro anglickou

korespondenci rodilych mluvgich.*

12 Srov. UMEDA, Y. — Jak (isp&$né vyjednavat s Japonci, s. 8
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Osobni jednani je tfeba s predstinem avizovat, agendu jednéani pisemné potvrdit
a smluvené terminy schiizek striktné dodrzet. Uvodni kontakt vyZzaduje poskytnout
pfedevsim dostatecné Udaje o vlastni osobé a firmé, teprve nasledné o obsahu nabidky.
PFi osobnim jednani s japonskymi partnery je tfeba respektovat jejich styl komunikace
- pfi jednani se nespéchd, velky dliraz se klade na zdvorilost a rozvaznost v projevu,
nevhodna je nadmeérna gestikulace. Neodmyslitelnou soucasti osobniho obchodniho
styku je vyména navstivenek, kterych je tfeba mit pro pobyt v Japonsku velkou
zasobu. BéZné jsou dvoustranné vizitky s anglickou i japonskou verzi. Je tfeba dbét i
na formu podani navstivenek, které se podavaji obéma rukama a otocené tak, aby je
partner mohl ¢ist. PoZadavky japonskych partner( je nutno brat seriézné a snazit se jim
vyhovét (v opacném pFipadé partner od dalsiho jedndni obvykle odstoupi). BéZnou
zvyklosti je vyZadat si od partnera bankovni reference. Po zahajeni spoluprace je nutné
perfektné plnit dohodnuté podminky. Nizka cena nebo cenova vyhodnost neni
rozhodujici, rozhodujicim faktorem je perspektiva dlouhodobého obchodniho styku
a vysoka kvalita vyrobku odpovidajici japonskym parametrlim a potfebam. Dovozce,
ktery se rozhodne prodévat svoje zboZi do Japonska, musi byt pfipraven na poZzadavky
vysokého objemu a nezbytnost v€asnych dodavek - je nepfijatelné, aby zavedeny

produkt najednou chybgl.*?

- ostatni kulturni faktory

Jelikoz v dnesni dobé mnoho japonskych manaZer( studuje v zapadnich zemich,
mnohé ritualy se zjednodusily, ale nebyly zlikvidovany. Méni se systémy Fizeni firem,
uvoliuji se vertikdIni vztahy mezi starSimi a mladSimi, vztah zaméstnanec —
zaméstnavatel byl znaCné naruSen. Postaveni Zen se lepSi, predpoklada se, ze

v budoucnu zaujmou odpovédnéjsi postaveni v ekonomickém Zivoté.

Je dllezité pFipravu nepodcenit, protoZze Japonsko je a bude jiné. Pfi jednani
s japonskymi partnery brat v potaz, Ze vétSina z nich se nebude chtit pFizplsobit

13 Srov. ZASTUPITELSKY URAD TOKIO - Japonsko : Souhrnné teritorialni informace
<http://www.businessinfo.cz/cz/rubrika/japonsko/1000424/>
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zplsobu zapadniho obchodniho jednani. Znalost zaklad(l jednani a chovani, byt se

v o woev

zdaji byt sebetradicnéjsi a zastaralé, je nezbytna.*

Tab. 1 - Japonsko

SPECIFIKA

Jednaci jazyk angliCtina, japonstina
Obleceni formalni (zapadni styl)
Chapani Casu dochvilnost

Jednaci styl tradicni japonsky
Zajimavosti predavani vizitek

2.3.2 Turecko

Zakladni Gdaje:

Turecko je odnepaméti nazyvano kolébkou civilizace. Prvni neolitické mésto na
svété Catalhouyuk bylo zaloZeno 6500 rok(i pred naSim letopoctem. Historicky
a kulturni vyvoj od doby Calalhouyuku az po soucasnost zanechal v priibéhu staleti
bohaté dédictvi poznani a vyvoje kultury mnoha zaniklych civilizaci nejen Turecku
dnesnich dnd, ale je zaroven dédictvim celého lidského rodu.

Turecko hrani¢i na severovychodé sGruzii, na vychodé s Arménii,
Azerbajdzanem (exklavou Nachitevan) a iranem, na jihovychodé s Irakem a Syrii.
Z jihu omyva brehy Turecka Stfedozemni mofe, ze zdpadu Egejské mofe. Na
zapadnim okraji evropské €asti Turecka probiha hranice s Reckem a Bulharskem.
Severni biehy Turecka omyva Cerné more.

Hlavni mésto: Ankara
Rozloha: 780 580 km?

Pocet obyvatel: 68 110 000

¥ Srov. SRONEK, I. — Kultura v mezinarodnim podnikant, s. 136
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Jazyk: turectina
NaboZenstvi: islam (sunnitsky), malé skupiny pravoslavnych krestand
PFiprava na obchodni jednani:

- osobni jednani a komunikace

V oblasti obchodnich zédsad se pFistup k jednani s tureckymi partnery nijak
vyrazné neodliSuje od béznych evropskych spoleCenskych norem. Turci (nejen
obchodnici) jsou vSeobecné lidé velmi vstficni a pratelsti vici cizincm. Chovaji-li se
vlicéi nim jinak, pak se pravdépodobné jednd o reakci na pripadné povysenecké
a arogantni jednani samotnych cizincl. Pratelsky postoj a pozitivni pFistup je
dalezitym predpokladem pro navazani dobrych kontaktll, coZ plati samoziejmé i pri
obchodnich jednanich.*

Pokud se jedna o jednaci jazyk Toufarova tvrdi: ,,V soucasné dobé mluvi stfedni
spolecenska vrstva Turk( Zijicich ve méstech alespon jednim cizim jazykem, takze
konverzace neni problémem. | pfi absenci dorozumivaciho jazyka se Turci vidy
pokouseji pomoci cizinci. Jazykova bariéra je obvykle problémem pfi obchodnich
jednanich ve vyrobnich zavodech bez ohledu na velikost mésta a ve firmach
situovanych zejména v asijské asti zemg.“'°

V obchodnim Zivoté je formalni stranka velmi dllezitd. PFi predstaveni i
osloveni musi byt uvedeny v3echny tituly (totéz plati u vizitek), jinak je mozné oslovit
osobu pfijmenim a slovem ,,bey* (pan) za pfijmenim. Rozsazeni osob pfi oficialnich,
obchodnich i spoleCenskych pfilezitostech je vZdy vyrazem vyznamu kaZzdé osoby.
Jednani se vede velmi zdvorile, s mnozZstvim formalnich a zdvofilostnich frazi na

zaGatku kazdého setkani.'’

Uspéch jednani zavisi pfedeviim na osobnim kontaktu a znamostech s tureckymi
partnery. Kontakty je nutno trvale udrZovat. Pro béznd obchodni jednani i navstévy

v pribéhu dne a vecera jsou obvyklé neformalni obleky a $aty. S odpovidajicim

15 Srov. Turecko: Souhrnné teritorialni informace <http://www.businessinfo.cz/cz/rubrika/turecko/1000802/>
* TOUFAROVA, P. — Obchodni jednani a narodni zvyklosti, s. 177

7 Srov. SRONEK, I. — Kultura v mezinarodnim podnikant, s. 103
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oble¢enim je tfeba pocitat pro vétSi oficialni nebo spoleCenské prilezitosti. Turci

privitaji prileZitost projednavat obchod pfi ob&dé nebo vegefi.

- ostatni kulturni faktory

Turecko je islamska zemé (98% muslim(), pfiemz procento osob ortodoxné

dodrzujicich nabozenské zasady (napf. abstinence, plst v dobé ramadanu apod.) je

srovnatelné s dlisledné praktikujicimi kFestany v evropském méfitku. VSeobecné plati

odmitani vepfového masa, i kdyz ve velkych supermarketech mezinarodnich fetézcl se

zaCinaji objevovat vyrazné oznaCené boxy sanglickou slaninou, uzenym bokem,

Spanélskymi a italskymi Sunkami apod. Sekularni charakter stadtu brani sporadickym

snaham o naboZenskou fundamentalizaci vefejného Zivota zemé. Pozitivni roli pfi tom

hraje tureckd armada, jejiz vysoci dUstojnici vétSinou ziskali vzdélani na $pi¢kovych

vojenskych $kolach v zahrani¢i.*®

Tab. 2 - Turecko

SPECIFIKA

Jednaci jazyk tureCtina (tlumocnik)
Obleceni formalni

Chapani Casu dochvilnost

Jednaci styl smés vychodniho a zapadniho
Zajimavosti potfeba osobnich kontakt(l

'8 Srov. Turecko: Souhrnné teritorialni informace <http://www.businessinfo.cz/cz/rubrika/turecko/1000802/>

9 Srov. TOUFAROVA, P. — Obchodni jednani a narodni zvyklosti, s. 178
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2.3.3 Izrael®

Zakladni Gdaje:

Izrael, kolébka tfi monoteistickych naboZenstvi je z hlediska sloZeni
obyvatelstva bohaté strukturovana. To je dlsledkem dramatickych dgjin, jimiz lzrael

proSel. Stét 1zrael je definovan jako Zidovsky stat, ale zarucuje svobodu vyznani.

Izrael se nachdzi na vychodé Stfedozemniho mofte, které tvofi jeho zapadni
hranici, dale je ohraniCen ze severu Libanonem, ze severovychodu Syrii, z vychodu
Jordanskem a z jihozdpadu Egyptem.

Hlavni mésto: Jeruzalém (Tel Aviv)
Rozloha: 20 770 km?
Pocet obyvatel: 7 340 000
Jazyk: hebrejstina, arabstina (Ufedni)
NaboZenstvi: judaismus, islam, kiestanstvi
Pfiprava na obchodni jednani:

- osobni jednani a komunikace

S izraelskymi podnikateli se vyjednava obtizng, to je vSeobecné zndmo. Danym
faktem je jejich slozita povaha, kterou ziskali ve dvacatém stoleti spolu s obnovovanim
izraelského naroda a statu. Jde o zvlastni smés sebevédomi, asertivity, agresivity,
sobectvi a drzosti. K jednani lzraelci prFistupuji velice zodpovédng, hledani
kompromisu byva velmi obtizné. Dllezité je prostudovani navrh( protistrany

a stanoveni limitu moznych Gstupka.

Forma obchodniho jednani se nelisi od naSich zvyklosti. Mnoho izraelskych
obchodnik(l ma totiz zku$enosti se zapadnim obchodnim stylem. Dlsledkem je mimo

2 g5roy. CHARVAT, J. — Obchodni jednani a narodni zvyklosti, s. 85, 86, 87

24


http://cs.wikipedia.org/wiki/Libanon
http://cs.wikipedia.org/wiki/Jord%C3%A1nsko

jiné fakt, Ze obvyklym jazykem v obchodnim styku je anglictina, mala ¢ast obchodnikd
komunikuje rusky. Pokud neni k dispozici ani jeden z téchto jazykl zbyva hebrejstina.
Jednani by tedy méla radéji predchazet rozsahlejSi korespondence (e-mail, fax,
telefon). Doporucuje se potvrzovat vzdy obchodni schlizku predem telefonicky.
Izraelci Casto chodi i na obchodni jednani obzvlasté v letnim obdobi v neformalnim

obleCeni (bez saka a kravaty, v sandélech).

Izraelci si nepotrpi na predavani dart, jelikoZz obchodni jednani je v prvé fadé o
penézich nikoli o osobnich vztazich. Pokud ovSem chcete firmu prezentovat formou
daru, pfi vybéru je nutno vénovat pozornost tomu, zda je akceptovatelny pro partnera,
napf. zda potraviny spliuji poZadavky kasrutu, pro muslimy nemusi byt vhodnym
darkem alkoholické napoje; totéz plati pfi vybéru restaurace - je dobfe partnera pozvat
a nechat na ném z ddvodu vlastni neznalosti mistnich podminek volbu restaurace. Je
tfeba pocitat s tim, Ze neni vhodné se snaZit sjednavat schiizky na patecni odpoledne
a vecCer a na sobotu; naopak Ize pracovat v nedéli. Prosazovani dodate¢nych cenovych
Uprav resp. zmény platebnich podminek je prakticky vyloucene.

Vysledky jednéni je vzdy vhodné potvrdit pisemné. PFitom je tfeba pocitat
s obvykle vysokou mirou pravniho védomi Izraelcd. Jejich pravni systém v zasadé
vychézi z britského precedenéniho prava. Rada znich dokéZe stimto pravnim
systémem tvdréim zplsobem pracovat. Proto pro formulovani zasadnéjSich dohod

a kontrakt( se doporucuje konzultace s pravnikem.
- ostatni kulturni faktory

DalSi charakteristiky specifické pro lzrael, je tfeba oCekdvat nepruZznost
a pomalost mistni byrokracie, Casté stavky. Je nutné pocitat s osobnimi kontrolami pfi
vstupu do vefejnych prostor. PFiprava na vstup na izraelskou pldu se také nesmi
podcefiovat. Znamena to pfipravit se na dlouhy vyslech uz pfed nastupem do letadla,
zaméfenym na moznou pFitomnost vybudnin v zavazadle, a sdalSim, jesté
nepfijemnéjSim vyslechem na letisti po pristani, ktery mé zase za cil eliminovat
nelegalni pracovniky. Je dobré mit nejen zpatecni letenku, ale i dostateCnou zésobu

penéz a zvaci dopis i kontaktni informace mistniho obchodniho partnera.
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PFi navstévach v nabozensky nebo etnicky vyhranénych oblastech a komunitach
je tfeba dodrZovat mistné platné kodexy oblékéani a chovani, napfiklad nejezdit béhem
Sabatu autem do ortodoxnich &tvrti a osad.

Tab. 3 - Izrael
SPECIFIKA
Jednaci jazyk anglictina
Obleceni obvykle neformélni (klima)
Chapani Casu dochvilnost
Jednaci styl zapadni
Zajimavosti vliv ndboZenstvi
2.3.4 Indie

Zakladni Gdaje:

Indie, oficialné Indicka republika, je sedma nejvétsi a s vice neZz miliardou
obyvatel druhd nejlidnatéjSi zemé na svété, rozkladajici se nalIndickém
subkontinentu v jizni Asii. Je Clenem Commonwealthu, vlastni jaderné zbrané
a jeji ekonomika vykazuje po Ciné nejvétsi rlist na svété. Je povaZzovéana za regionalni

mocnost.

Indie je nejvétsi demokracii na svété, ma vyvinuty parlamentni systém vladnuti,
ktery dobre funguje. Na tuto skutecnost je Indie velmi hrda a zddraziuje ji v porovnani

s méné demokratickymi reZzimy soucasné Asie.

Na vychodé Indie hrani¢i s BangladéSem a Barmou. Na severu a severovychodé
hrani¢i s Cinou, Bhatanem a Nepalem. Na severozapadé sousedi s Pakistanem. Na
jihovychodé za prilivem Palk Strait leZi jizné od indickych biehl ostrovni stét Sri
Lanka. Z jihozéapadu, jihu a jihovychodu omyva indické brehy Indicky ocean.

Hlavni mésto: Nové Dilli
Rozloha: 3 290 000 km?

Pocet obyvatel: 1 131 000 000
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Jazyk: hindstina, angli¢tina (Ufedni)
Né&boZenstvi: hinduismus, islam, buddhismus, sikhové, dZinismus
PFiprava na obchodni jednani:

- osobni jednani a komunikace

Indie patii mezi zemé s nejdelSi dobou, kterd je zapotfebi k podpisu kontraktu
a proto je nutno pocitat se znatné dlouhym jednanim pred jeho uzavienim. Jakykoliv
ustni prislib jesté neznamend definitivni ukonCeni jednédni. V Z&dném pfipadé neni
mozno pocitat s tim, Ze se néjaky obchod dojedna béhem jedné cesty nebo navstévy
veletrhu. Dohodnuty kontrakt je nutno zasadné uzavrit pisemné. Jednacim jazykem je
anglictina, mdZe se vsak stat (obzvIasté u vysoce postavenych statnich Gfednikd), Ze se
bude mluvit v hindi a Gfednik bude mit svého tlumocnika do anglictiny. Indoveé jsou ve
svém jednani znacné spontanni a chtéji se obyCejné sejit co nejdfive, pripadné
okamzité. Davaji prednost osobnimu kontaktu, tzn. je nutno planovat prostfedky na
pravidelné cesty do Indie. Jako nejschidnéjsi se jevi mit mistniho konzultanta.

Schlzky zacinaji nejdfive v 11 hodin, velmi obvyklou dobou je pozdni
odpoledne (16 — 17 hodin). Pokud se nejedna o komplikovana jednani, jsou schlizky
vécné a kratké, napf. 15 minut, jednd se o zdvofilostni schlizky, kterymi Indové
projevuji tctu vaci svym obchodnim partnerdim. Dlouhéa doba jednani je dana hlavné
rozsahlou byrokracii. Je také rozSifena korupce, ktera se vyskytuje vSude. Béhem
jednéni je nutno brat v Gvahu, Ze ne kazde kladné vyjadreni indického partnera bude

skute¢né v budoucnu spInéno, nebot’ neni v mentalité Ind(i odpovidat na néco ,,ne".

V Indii hraji nesmirnou Glohu osobni zndmosti a specialné znamosti v obchodni
a politické sféfe. Proto je vidy lepsi dostavit se na prvni schizku na doporuceni
nékoho. Jednani je obvykle velmi srde¢né, indicti obchodnici uméji skvéle hovofit
a velmi oceni, kdyzZ jejich Cesky partner projevi zajem o jejich zemi a ukaze, Ze o ni
také néco vi. PFi obchodnich schiizkach mluvi obycejné nejstarsi, pripadné ten, kdo je
v hierarchii nejvySe. Mezi lidmi panuji velké spoleCenské rozdily. Kasty sice ufedné

neexistuji, ale stale se svym zplsobem uznavaji — je zndmo, kam kdo patfi.

2 Srov. DAVID, R. — Obchodni jednani a narodni zvyklosti, s. 72-74
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Spolecenské postaveni je determinovano bohatstvim rodiny. Hierarchicky charakter

spolecnosti vyZzaduje, aby byl $éf uznavan jako nejvyssi autorita.

Indové ré&di davaji darky a je nutno s timto faktem pfi navstévach pocitat
a zasobit se tradicnimi ¢eskymi darky (sklo ma vzdy tspéch). Dojednavani schlizek je
problémem, a to i na nejvyssi Urovni v pfipadé statnich ndvstév. Indové tzv. nechavaji
vie na posledni chvili a neni vyjimkou, kdy pfistava letadlo s dllezitou navstévou
a schlizky jesté nejsou potvrzené. Je pravidlem, Ze béhem jednani se terminy u vétsiny
schlizek budou ménit. Oslovovani je vétSinou formalni, i kdyzZ se jiz spontanné zacina
objevovat anglo-americky zplisob oslovovani kFestnim jménem u déletrvajicich
kontaktd. Indicky partner rad zve do rodiny, vyplati se prinést maly darek, i kdyz se
mlZe stat, Ze se vlbec nesetkate s manzelkou. Obleéeni obchodnik(l je formalni,
sestavajici z obleku s kravatou, v pfipadé Zeny se nosi kostymy. Neni nutno se obavat,
Ze vam bude horko, nebot' se vétSinou budete pohybovat v klimatizovanych
prostorach. Indie je zemi, kterd by se méla stat jednou ze svétovych mocnosti 21.
stoleti a je nutno mit na paméti, Ze indicti obchodnici se podle toho chovaji. Jsou
sebevédomi, vysoce asertivni a zd(irazriuji pfedevsim Gspéchy, kterych zemé dosahla.

- ostatni kulturni faktory

Indie je zemi, kde dosud existuji veliké rozdily v Zivotni drovni, které kazdého
navstévnika pfijizdéjicino poprvé budou Sokovat. Ctvrtina obyvatel stale Zije pod
hranici chudoby, ale na druhé strané zde existuje silnd a stéle rostouci stfedni tfida,
ktera prebrala ndvyky konzumni spoleCnosti. Tradi¢ni pojeti indické rodiny urcuje i
zasadni hodnoty spole€nosti. Na prednim misté stoji rodina jako zékladni burka
spole¢nosti, a proto hlavnim pocitem je pocit povinnosti a odpovédnosti vici rodiné.
NaboZenstvi a vira jsou neoddélitelnou soucasti indického Zivota. Podle dominantniho
hinduistického nabozZenstvi se ¢lovék hinduistou narodi a nemlzZe se jim stat, tim je
dan vyznam hinduismu. Zvyklosti a pravidla je nutno respektovat, a nevite-li si rady,
indicky partner vam pomdZze. Jste-li pozvani na prohlidku nékterého hinduistického
chramu, pocitejte stim, Ze musite odloZit boty a chodit bosi. NabozZenstvi velmi
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ovliviiuje i jidelniCek a stolovani, nékterd jidla jsou

muslimd vepiové).?

Tab. 4 - Indie
SPECIFIKA
Jednaci jazyk anglictina
Obleceni formalni
Chépani ¢asu nedodrZovani termin(i
Jednaci styl zapadni
Zajimavosti dlouhd faze poznavani partnera
2.3.5 Mexiko

Zakladni Gdaje:

zakazana (u hinduistd hovézi, u

Mexicka zemé plnad barev hostila vyspélé civilizace Mayl a Aztékl. Jejich

starobylé Fise zniCili Spanélé, ktefi sem wvtrhli v 16. stoleti a vladli aZz po nabyti

nezavislosti Mexika vroce 1821. Obyvatelstva rychle pfibyva, sc¢imz souvisi i

prelidnéni mést.

Mexiko

je severoamericka zemé.

Na severu

sUSAa na jihu

s Guatemalou a Belize. K Mexiku patfi také nékolik ostrovll lezicich na zapadé

v Tichém oceanu, a na vychodé okolo pobfezi v Mexickém zélivu, ¢i Karibském mofi.

Hlavni mésto: Ciudad de México

Rozloha: 1 965 000 km?

Pocet obyvatel: 106 202 000

Jazyk: Spanélstina

%2 Srov. DAVID, R. - Obchodni jednani a narodni zvyklosti, s. 74
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Né&bozZenstvi: katolické, protestantské
P¥iprava na obchodni jednani: %
- osobni jednani a komunikace

Oficialnim jazykem v Mexiku je $panélstina. Ackoliv mnoho obchodnikli ve
velkych méstech hovofi anglicky, mlze pro né byt obtizné vést v anglictiné odbornou
diskuzi. Severnim sousedem a nejdilezZitéjSim obchodnim partnerem Mexika jsou
Spojené staty americké. Tato skutecnost se vyznamnym zplsobem projevuje i
v obchodnich zvyklostech. | kdyZz ma Mexiko Fadu specifik typickych pro Latinskou
Ameriku, je zde patrny i vyrazny vliv severniho souseda. Obleceni obchodnikd je vidy
formalni, ale vyplyva ze znacné rozdilnych klimatickych podminek. V severni Casti
zemé az po hlavni mésto vCetné se pouziva obleCeni obvyklé v Evropé a Severni
Americe. V jizni Casti zemé, kde byvaji vysSi teploty, je mozné obleceni vice

prizpUsobit klimatu.

Naprosto nutné je pfi predstavovani uvedeni funkci. Pokud lidé dosahnou urcité
spoleenské Urovné, vétsinou se stykaji pouze s lidmi, ktefi jsou na stejné Grovni a od
nizsich Grovni se snazi dodrZovat urcity odstup. Na dodrZovani etikety pfi obchodnim
jednani je kladen velky dliraz. Plati, Ze ¢im vyznamnéjsi a vétsi je firma, tim vice se

dba na etiketu, vystupovani pfi jednani, kvalitni obleky, znacky aut, atd.

Mexi¢ané jsou velmi otevieni a vstficni. Jednani proto vétSinou probiha
v prijemné atmosfére a viceméné neformalné. Mexicané jsou také velmi pratelsti, a tak
ani navazani uzsiho kontaktu netrva pfili§ dlouho. Pfed projedndvanim samotnych
obchodnich otazek je obvyklé vénovat vice Casu vzajemnému poznéani partnerl
a navazani uzSiho kontaktu. PFi jednanich hraje tato Gvodni fdze vyznamnou roli,
nebot’ obchody se uzaviraji pouze mezi prateli a vzdy s lidmi (nikoli s firmami). Velky
vyznam maji obchodni zndmosti, kontakty a reference. Mexiko patfi k zemim, kde je
Cas relativnim pojmem. Je obvykleé, Ze se mexicky partner opozdi, ale musime na ného
Cekat, dokud se nedostavi. Obchodnici se musi ozbrojit trpélivosti, protoZze Cas zde
nejsou penize. MexiCané se radi nechavaji pfi vyjedndvani presvédCovat a musime

pocitat s tim, Ze dohody vétSinou nebude dosaZzeno hned pfi prvnim setkani.

2 Srov. SRONEK, I. — Kultura v mezinarodnim podnikani, s. 158, 159
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- ostatni kulturni faktory

Nejsilngjsim pozlstatkem z dob kolonizace zlstava pretrvavajici vliv cirkve.
Vice neZ 90% obyvatelstva vyznavéa katolickou viru. Rimskokatolickéa cirkev hraje
v Mexiku dodnes velmi vyznamnou roli a ndboZenstvi ovliviiuje kazdodenni Zivot
obyvatel tedy i obchodni sféru. Dllkazem je zejména postaveni Zen, které je stale velmi
nerovnocenne.

JelikoZ jsou Mexi¢ané velmi hrdi na svou vlast, v Zadném pFipadé bychom tedy
nemeéli jejich zemi kritizovat a Fikat, Ze nam na ni néco vadi. Také nesmime své
partnery podcenovat, je dilezité jednat s nimi jako rovny s rovnym. Je nutné pocitat
stim, Ze v Mexiku je velmi rozSifena korupce. Obvyklé jsou také byrokratické
pritahy. Smluvni moralka je vcelku seriézni.

Tab. 5 - Mexiko
SPECIFIKA
Jednaci jazyk Spanélstina, angliCtina
Obleceni formalni
Chapani Casu nedochvilnost
Jednaci styl zapadni
Zajimavosti vliv cirkve
2.3.6 Egypt

Zakladni Gdaje:

Egyptska arabska republika je zndma predevSim diky svému kulturnimu
a historickému bohatstvi. Zemé ma strategickou polohu na kfiZzovatce asijskych
a africkych kultur. Je vyznamnym predstavitelem arabského svéta a zarover branou do
Afriky. Strategicky vyznam Egypta navic podtrhuje jeho poloha jako stfedomorské
zemé, zemé leZici na dvou kontinentech a zemé ovladajici Suezsky prliplav. V Egypté

zaroven konci svou cestu Zivotodarna feka Nil.
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Egypt je arabskd republika v severovychodni Africe (malou Casti téZ v Asii),
leZici na Nilu. Na zapadé hrani¢i s Libyi, na jihu s Sidanem, na severovychodé
s lzraelem. Ze severu ho omyvaji vody Stfedozemniho mofe, z vychodu pak Rudé

more.

Tato zemé je znama predevsim diky starovéké civilizaci a nékolika svétové
proslulym monumentiim, jako jsou napfiklad pyramidy v Gize a Velkd sfinga.
Mésto Luxor, které se nachazi na jihu Egypta, skryva pocetné starovékeé artefakty, jako
napfiklad chramovy komplex Karnak a Udoli krald. Egyptané jsou obecné povazovani
za kulturné a politicky dlezity narod Stfedniho vychodu.

Hlavni mésto: Kahira
Rozloha: 997 740 km?
Pocet obyvatel: 77 506 000
Jazyk: arabstina

Né&boZenstvi: islam, koptské ortodoxni kfestanstvi

P¥iprava na obchodni jednani: %
- osobni jednani a komunikace

Jednacim jazykem je pouZivana témér vyhradné anglictina. Pokud by vSak obé
strany byly schopny jednat v arabsting, mélo by jednani jisté pratelstéjsi a mozna i
rychlejsi raz. Je tfeba dbat na naCasovani jednani, pracovni doba v Egypté konci kolem
druhé hodiny a ze strany Egyptanl neni pFilisna vile tuto hranici pfekracovat. Pro
obchodni jednéni také neni vhodné obdobi postni mésic ramadan, kdy se spolec¢nost
podfizuje tomuto svatku. Je nutné tolerovat egyptskym partnerdm nedochvilnost.
Pokud jde o Cas a faze obchodniho jednani, kone¢nd dohoda miZze byt nékdy

odsouvana aZz na samy zaveér jednani. ZvIasté pokud obchodni partner pfedpoklada, Ze

2 Srov. JANICEK, J. — Obchodni jednani a narodni zvyklosti, s. 45, 46, 47
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mu odklad kone¢né dohody miliZze zajistit ur€itou vyhodu. Také bychom méli byt
trpélivi, jelikoz byrokratické postupy zejména statnich Grednikd zpomaluji pribéh
obchodnich jednani. Nelze predpokladat, Ze po prvni navstévé v zemi a nékolika dnech
pobytu Ize odjet s podepsanym kontraktem. MdZe trvat rok i déle, nez se uzavre
obchod.

Dalezitou roli hraji v Egypté osobni styky. Pomoci osobniho jednani a osobnich
kontakt(l Ize dosahnout mnohem vice nez Cisté formalnim postupem. Toto pravidlo
plati rovnéZ v obchodé a je nezbytné se jim Fidit. PFi prvnim jednani nelze prijit,
potfast si rukou a zacit s obchodem. Je dobré pohovofit o roding, zdravi atd. Vhodnym
a opétovnym zvykem je obdarovani obchodniho partnera darkem, odpovidajicim jeho
postaveni. V Egypté se misi Cisté arabsky styl oblékani s evropskym, a to u muz{ i u
Zen. MuZe je moZzno potkat jak v tradicnim galabei (volna koSile az na zem), tak
v obleceni podle evropského stfihu. PFfi formalnich prileZitostech nosi muzi i Zeny
spole€ensky odév, tato zasada je dodrZovana i pfi obchodnich jednanich, zejména jsou-
li vedena na vySSi Grovni. Navstévnik by mél mit na paméti, Ze Egypt je muslimska
zemé. Vzhledem ktomu je nezbytné prizplsobit chovani, ale i oblékani mistnim

zvyklostem.

Egyptsky trh se rychle méni, ostatné jako v kazdé jiné arabské zemi. Nelze
oCekavat, Ze podminky a terminy smlouvy zlstanou beze zmény po celou dobu a je
zapotfebi byt pfipraven adekvatné reagovat. Proto je tfeba byt flexibilni. Osvojeni
kulturnich védomosti a pochopeni isldmského naboZenstvi usnadriuje dalsi kontakty.
Znalost alespoii nékolika slov v arabstiné mdze pomoci pfiznivéjSimu vyvoji

obchodniho pFipadu.
- ostatni kulturni faktory

V egyptské spolecnosti je uznavana autorita spolecenského postaveni a svou roli
hraji rovnéz majetkové pomeéry. Nadfizeny je autoritou podfizenému, majetny Clovék
je vice respektovan neZ Clovék pochézejici z chudych pomérl. Postaveni Zen
v egyptské spole¢nosti se zlepsuje. Zena miZe ziskat vysokou pozici ve firmé,
a dokonce i v politice, v fadové rodiné vak Zena na Urovni muZe stoji malokdy. Lépe
jsou na tom Zeny s vy3§im vzdélanim a Zeny z majetnéjSich rodin. PFibuzenské svazky

jsou pevné udrZovany a pfibuzni se schézeji pfi mnoha prileZitostech. Egypt je zemé
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zvykla na pritomnost zahraniénich navstévnik( i obchodnik( z celého svéta. Turistika
a obchod jsou vyznamnymi zdroji pfijmd. V Egypté je nutno pocitat se smlouvanim
a stim, Ze i dobfe usmlouvana cena je stale jeSté pro prodavajiciho vyhodna. Pro
navstévnika Egypta by mélo byt pravidlem naboZenské zvyky a zdejsi platna pravidla
tolerovat a respektovat.

Tab. 6 - Egypt
SPECIFIKA
Jednaci jazyk anglitina, arabstina
Obleceni formalni, tradicni
Chapani Casu nedochvilnost
Jednaci styl zapadni (vliv islamu)
Zajimavosti délka uzavreni kontraktu

2.3.7 Némecko

Zakladni Gdaje:

Némecko je stfedoevropsky stat. Na severu sousedi s Danskem, omyva jej
Severni more a Baltské mofe, na vychodé sousedi s Polskem a Ceskou republiku, na
jihu s Rakouskem a Svycarskem a na zapadé s Francii, Lucemburskem, Nizozemskem
a Belgii.

Némecko je federativni demokratickou parlamentni republikou tvorenou
Sestnacti spolkovymi zemémi. Na z&kladé nominalni hodnoty HDP je némecka
ekonomika tfeti nejvétsi na svété a v roce 2007 byla nejvétSim svétovym exportérem.
Némecko je druhym nejvétSim svétovym poskytovatelem rozvojové pomocia jeho
vydaje na obranu jsou 3esté nejvétsi na svété. Zivotni drovefi je v Némecku vysoka
a funguje tam velice rozvinuty systém socialni pomoci. Némecko je jednim z
klicovych aktérd evropské i celosvétové politiky. V. mnoha védeckych
a technologickych oborech je Némecko povazovano za svétového vidce.
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Hlavni mésto: Berlin
Rozloha: 357 023 km?
Pocet obyvatel: 82 310 000
Jazyk: némcina
Né&bozZenstvi: katolické, protestantské
Pfiprava na obchodni jednani:
- osobni jednani a komunikace

ProtoZe je Spolkova republika Némecko naSim nejvétSim obchodnim partnerem,
jsou i vzajemné obchodni a hospodarské vztahy rozsahlé a osobni kontakty
s némeckymi partnery v podstaté nejrozsahlejsi. Pokud chceme UspéSné zvladnout
obchodni jednani, je dlleZité nejen pochopit némeckou mentalitu a firemni kulturu, ale

umét ji akceptovat a prizpQsobit se ji.°

VétSina osobnich jednani se vede vnémciné. Regionalni dialekty jsou
nesrozumitelné nejen pro cizince, ale ¢asto i pro Némce z jinych ¢asti zemé. Nutna je
znalost spisovné némciny. Ostatni svétové jazyky jsou pouzivany jen v obchodni

a bankovni sféfe. Je preferovana némcina.

Obchodni jednani by mélo zacit vZdy presné ve stanovenou dobu, Némci maji
vzdy presné vse naplanovano, jsou peclivé a dlisledné pFipraveni. Béhem jednéani se
Némci chovaji vZdy racionalné a predevsim velmi cilevédomé. Pro Uspésné jednani je
také nutné prijmout zahrani¢niho partnera na odpovidajici spoleCenské a pracovni
arovni. Zasadné pfi jednani vykame. Némci si vzdy zachovavaji urCity odstup.

Schiizka primérné trva 30-90 minut.

Némci jsou zdatnymi obchodniky s velkymi zkuSenostmi v mezinarodnim
obchodé i podnikani. VyznaCuji se vynikajicimi argumentacnimi schopnostmi.
Komunikativni schopnosti Némc{ jsou velmi dobré. Némci jsou struéni a vécni.
V pribéhu jednani a predev$im pfi uzavirani smluv vyZaduji Némci vzdy velké

mnoZstvi UpIné presnych, casto velmi detailnich (dajd. Predpokladané nabidky,

#Srov. GULLOVA, S. — Aktuélni otazky mezinarodniho obchodu, s. 36
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navrhy, materialy kazdého zahraniCniho partnera museji byt komplexni, dobfe

strukturované a realistické.?®

Obleceni pfi obchodnim jednani je vzdy formalni. Neni nutné obdarovavat
partnera, dar by mohl byt povazovan za formu Uplatku. Pokud oviem dar chceme

pfedat, jsou vhodné pera Ci diafe s emblémem firmy.

- ostatni kulturni faktory

Co se tyée kulturnich faktord ovliviiujicich obchodni jednani v Némecku
Gullova fika, Ze: ,Sohledem na historicky vyvoj existuji znacné rozdily mezi
jednotlivymi ¢astmi Némecka, a to i co se tyCe mentality. Némci se mezi sebou
rozliSuji dialekty (fe¢i), povahou i chovanim. MoZn4 z téchto dlvod( jsou také vice
regionalné zaloZeni, takZe region Ci spolkova zemé mohou byt pro né silnéjSimi pojmy
nez pojem celého Némecka. | pres tyto rozdily se daji vypozorovat urcité spole¢né
a jednotici prvky, které by mohly charakterizovat jejich obchodni jednani jako

némecké specifikum.“*’

Némci maji vyrazny smysl pro poradek, organizovanost a pro systém ve viem
veetné prace. Zakladaji si na detailech, a proto bychom méli byt peclivé pfipraveni, at’
uz jde o dokumenty nebo napriklad oblec¢eni. Kvidli jejich lasce k prehledné organizaci
se radi sdruzuji do rliznych spolkd a organizaci, kde udrzuji vzajemné vztahy potiebné
zejména v obchodnim a podnikatelském Zivoté. Chtéji mit vSechno na svém misté, na
viechno maji sva pravidla, ktera respektuji. Ne bez dlvodu patfi Némecko

v v s

k nejbyrokrati¢tgj$im statdim na svéte.”®

% Srov. GULLOVA, S. — Aktuélni otazky mezinarodniho obchodu, s. 37- 38
7 Tamtéz, s. 36

2 Srov. tamtéz, s. 42
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Tab. 7 - Némecko

SPECIFIKA

Jednaci jazyk némcina, anglictina

Obleceni formalni

Chapani Casu dochvilnost

Jednaci styl zapadni

Zajimavosti vysoka byrokracie, perfekcionismus
2.3.8 Cina

Zakladni Gdaje:

Cinska lidova republika (zkracené CLR ) je nejlidnat&jsi stat svéta. Velmi rychle
rostouci ekonomika, vojenskd sila i progresivni diplomacie davaji vzrist
nové supervelmoci. Zemé je od roku 1949 vedena Komunistickou stranou Ciny, jejiz
pfedstavitelé si délaji narok i na ostrov Tchaj-wan a nékolik dalSich menSich Gzemi,
tyto oblasti v3ak jsou spravovany vladou Cinské republiky.

Cinska lidova republika se naléza v vychodni Asii pfi zapadnim pobrezi Tichého
ocednu. CLR pfimo sousedi se 14 zemémi. Ma suchozemskou hranici o délce
22 800 km. Po sméru hodinovych rucicek sousedicimi zemémi jsou, Indie, Pékistan,
Afghénistan, Tadzikistan, Kyrgyzstan, Kazachstan, Rusko, Mongolsko, Severni Korea,
Vietnam, Laos, Myanmar, Bhitan a Nepal.

Hlavni mésto: Peking

Rozloha: 9 597 000 km?

Pocet obyvatel: 1 312 900 000 (1. na svéte)
Jazyk: mandarinska ¢instina

NéaboZenstvi: buddhismus, taoismus, islam, krestanstvi
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PFiprava na obchodni jednani:
- osobni jednani a komunikace

Cinané davaji pfi vedeni obchodniho jednani pfednost pouzivani jejich vlastniho
jazyka s prekladem do anglictiny. Pokud se nepouZije ¢intina, jedna se v anglictiné.
Ostatni jazyky se pFi obchodnich jednanich pouzivaji jen vyjimecné. Vhodnou dobou
pro jednani je ¢as 9 — 11 hodin nebo 14 — 16 hodin. Kvili klimatu je nejpfiznivéjsim
obdobim z&Fi aZ Fijen a kvéten az Cerven. Dllezitou Glohu hraji pfi obchodnich
jednénich vizitky, které by mély byt jak v €insting, tak v anglictiné. Podle Cinskych
zvyklosti se vizitky prebiraji a podavaji obéma rukama. Pro obchodni jednani je bézny
oblek z&padniho stylu, na jihu diky klimatickym zm&nam je obleeni méné formélni.®

Odbornik na &inskou obchodni etiketu Seligman Fiké: ,,Cifiané neradi obchoduji
s nékym, koho neznaji, je proto uzitené byt fadné predstaven prostfednikem, kterého

znaji obé strany.“*

Cinské organizace si Casto vyzadaji podrobné informace o vasi organizaci, je
nutné poskytnout ¢inskym spole¢niklim co mozna nejvice informaci o jednajicich
osobach zastupujicich organizaci, o tématu, které bude probirano. Také je nutné nechat

v/ o~

&inskym spole&nikiim dostatek &asu na prostudovani vasi zadosti.*

S timto souvisi i oblast znama pod ¢inskym vyrazem ,kuan-si“ (konexe), ktera
hraje vyznamnou roli pro vytvareni podminek obchodu. Vzajemné poznani, kolektivni
duch, rodinné vazby a potfebné zndmosti jsou dllezité pro ziskani dlvéry partnera.
Cinané také radéji obchoduji s lidmi, s nimiz je jiz urcité kuan-si vaze. Pfedpokladaji,
Ze cizinci systém pochopi a budou dodrZovat jeho pravidla. S kuan-si je také spojen

problém s korupci, ktery se v poslednich letech velmi rozsitil.*

Cinané jsou tvrdi vyjednavaci, velmi dobfe argumentacné vybaveni a velmi

trpélivi. Dévaji prednost metodé negociace. Cindti vyjednavaci premysli dopredu

% Srov. ERBEN, J. — Obchodni jednanf a narodni zvyklosti, s. 38
0 SELIGMAN, S. D. — Cinska obchodni etiketa, s. 43
3 Srov. SELIGMAN, S. D. — Cinska obchodni etiketa, s. 111

% Srov. ERBEN, J. — Obchodni jednanf a narodni zvyklosti, s. 39
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s perspektivou nékolika let, je tedy nutné mit pfipraven i dlouhodoby plan. Soucasti
obchodniho jednani mize byt i pozvani na obéd i vecefi, nékdy se také u této

prileZitosti predavaji darky.®

- ostatni kulturni faktory

~
e

ina a Cifané byli formovani nékolik tisicileti, je to dané historickym vyvojem
zemé, Klimatickymi rozdily, etnografickou pestrosti, zvlastnimi tradicemi

a zvyklostmi.

Tyto akcenty Ize shrnout do nasledujicich bodd:

spolegenské zfizeni v Ciné nikdy neodpovidalo demokratickym standardiim

zapadniho typu

po celou dobu rozvoje Cinské statnosti az po soucasnost lze hovofit o neustalém

boji mezi centralnimi prvky a decentralizacnimi tendencemi

narodnosti otdzka je citlivym problémem, zejména v Tibetu a severozapadni
Cing

- mezi zvlastni tradice a zvyklosti patfi Gcta ke starSim, roding, autoritam,
vzdélani, specificky vztah k détem, narodni hrdost prerlstajici do stoupajici
asertivity v mezindrodnich vztazich, tradicni mira byrokracie a specifika, resp.
sloZitost a mnohdy neé&itelnost pravniho fadu®

Tab. 8 - Cina
SPECIFIKA
Jednaci jazyk ¢indtina, anglictina
Obleceni formalni
Cas dochvilnost
Jednaci styl vychodni
Zajimavosti vytvareni konexi

* Srov. ERBEN, J. — Obchodni jednanf a narodni zvyklosti, s. 40

% Srov. tamtéz, s. 41
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2.3.9 Spojené staty americké (USA)

Zakladni Gdaje:

Spojené staty americké — anglicky United States of America, zkratka USA -
je federativni prezidentska republika v Severni Americe, rozkladajici se
od Atlantského po Tichy  ocedn. Diky exklavé AljaSka saha  GUzemi USA i
k bfehim Severniho  ledového ocednua na nékteré tichomorské ostrovy
(zejména Havaj). Spojené staty se skladaji z 50 statl, federalniho Gzemi s hlavnim
méstem a sidlem vlady a Kongresu (District of Columbia), pridruzenych stat s vnitfni
samospravou (Portoriko, Severni Mariany a dal$i) a samospravnych Uzemi Spojenych
statl (Guam, Panenské ostrovy, Americkd Samoa a dalsi). Po konci studené valky
a kolapsu Sovétského svazu jsou USA jedinou svétovou velmoci, s dominantnim

svétovym postavenim v ekonomice, politice, kultufe a vojenskeé sile.

Spojené staty americké predstavuji  nejvétSi ekonomiku svéta, jsou
potencionalnim odbytistém pro zboZzi investicni povahy, priimyslové komponenty
a polotovary. Americkd ekonomika se navic vyznaCuje vyspélym a rozsahlym

sektorem sluzeb.

Hlavni mésto: Washington, D. C.
Rozloha: 9 631 000 km?
Pocet obyvatel: 303 445 000
Jazyk: forméalné anglictina
NaboZenstvi: protestantské, katolické, mormonské, Zidovské
Pfiprava na obchodni jednani:
- osobni jednani a komunikace

Jednacim jazykem je anglitina, ostatni svétové jazyky jsou pouzivany

minimalné. VSeobecné obchodni jednéni probiha velmi vécné, oteviené a pfimocare.
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Specialitou amerického pfistupu je neformalnost, otevienost a rychly prechod na

vzajemné oslovovani kfestnimi jmény.*

Kuli§ se vyjadfuje k individualismu: ,\Vyraznou vlastnosti American(l je
individualismus, ktery vede k tomu, Ze jednotlivec se prosazuje ve spolecnosti, a to
pocCinaje Skolou, v jakémkoli zaméstnani, v hospodarském svété nebo v politice.

Amerigan proto také nejradéji jedna sam nebo s Gizkym okruhem spolupracovnikg.“*

Zahrani¢ni obchodni partner se musi smifit s tim, Ze americka strana bude udévat
v pribéhu jednaci ton. Vci Americanlim je tfeba vystupovat jako rovny partner a bez
naznaku zbyte¢ného respektu. Obchodni jednani se velmi Casto odehrdvd formou
prvotniho setkani napf. pro prezentaci firmy americkym partnerlim, pfi niz se vsak
neprojednavaji konkrétni otdzky. Pokud jde o rozséhlejSi prezentaci firmy je
zakladnim standardem pocitaova prezentace v powerpointu, s pfipravenymi kopiemi
obsahu a doprovodnymi tiskovymi propagacnimi materialy — samozirejmé v anglickém
jazyce. Nepostradatelnou soucasti Gvodni schlizky je vyména navstivenek. Nezbytna je
anglickd verze vizitek. Vizitky maji pouze dokumentatni hodnotu. Musi na nich byt
uvedena e-mailovd adresa, nebot’ elektronickd posta je z&kladnim néstrojem
komunikace v obchodnim styku. Obleéeni muzll i Zen je velmi formalni
a konzervativni, standard je tmavy pansky oblek nebo jednoduchy damsky kostym
s nendpadnymi dopliiky.*’

- ostatni kulturni faktory

Sronék popisuje kulturni faktory: ,Velmi citlivou zaleZitosti je moZnost
diskriminace men3in, naboZenskych skupin, Zen, atd. Zeny vétsinou odmitaji jiné, tedy
lepSi zachéazeni ve formalnim styku vCetné jakychkoli poznamek nebo poklon
vztahujicich se k jejich zevnéjsku. Nadmérné projevy citdl jsou povazovany za
nevhodné. Pro soucasné podnikatele, manazery a mnoho dalSich skupin obyvatelstva je

% Srov. KULIS, J. — Obchodni jednani a narodni zvyklosti, s. 159
% SRONEK, I. — Kultura v mezinarodnim podnikant, s. 147

% Srov. KULIS, J. — Obchodni jednani a narodni zvyklosti, s. 161
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pfiznaCna snaha Zit zdravé. Trendem je nekoufit, nepit alkohol a snaZit se udrZovat
v dobré fyzické kondici.“*®

Tab. 9 - USA
SPECIFIKA
Jednaci jazyk anglictina
Obleceni formalni
Chapani Casu dochvilnost
Jednaci styl zapadni
Zajimavosti ddraz na individualismus
2.3.10 Rusko

Zakladni Gdaje:

Rusko, oficialnim ndzvem Ruska federace je nejvétsi zemi na svété. Zahrnuje
znacnou Cast vychodni Evropy a témér celou severni Asii. Sousedy Ruska jsou
Norsko, Finsko, Estonsko, Loty3sko, Bélorusko, Ukrajina, Gruzie, Azerbajdzan,
Kazachstan, Cina, Mongolsko, Severni Korea, Litva, Polsko. Rusko je rozdéleno do 83

samospravnych celkl. Rusko zaujima vice nez jednu desetinu povrchu Zemé.

Ruské hospodarstvi se po vleklé krizi 90. let opét zaradilo mezi prvni desitku
svétovych ekonomik. Mezi staty svéta ma nejvétsi zasoby prirodnich zdrojli -
nerostnych surovin, ropy, zemniho plynu, dfeva, pitné vody — a je povazovano za

energeticky sobéstacny stat.
Hlavni mésto: Moskva
Rozloha: 17 075 400 km?

Pocet obyvatel: 141 889 000

% SRONEK, I. — Kultura v mezinarodnim podnikant, s. 147
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Jazyk: rustina
Né&boZenstvi: pravoslavné kiestanstvi, islam, buddhismus
Pfiprava na obchodni jednani:

- osobni jednani a komunikace

Jako jednaci jazyk je jednozna€né pouzivana rustina. Rozdil nastava mezi starSi
a nastupujici mladou generaci. Ta ovlada alespon Castecné jeden nebo dva svétové
jazyky, anglic¢tinu na prvnim misté. V bankovnich a obchodnich kruzich je bézné
potkat mladé lidi, ktefi absolvovali vzdélani nebo pracovni praxi v anglicky hovoficich
zemich. Rusové jsou pfi vedeni obchodniho jednani velmi srdecni, zdvofili s mnoha
komplimenty, s tendenci zveliCovat, prikraSlovat, obdivovat, chvalit apod. To oviem
neznamend, Zze musi dojit k pozitivnimu vysledku jednani. Komunikace ¢asto probiha
béhem obéd(l a vecefi. Konzumace je doplriovana pripitky na perspektivni spolupraci,
partnerovi, jeho Zené a rodiné. Zde je typickéa galantnost Rusl vici Zenam, projevujici
se v komplimentech pfi pfipitcich. Pfipitky jsou malokdy stru¢né, jsou ukézkou
fecnického uméni. Po jidle se o¢ekava podékovani.

Obchodni jednani byvéa Casto brzdéno byrokratickymi omezenimi, obvykle byva
slozité, vyZaduje trpélivost a cilevédomost. Pfi obchodnich jednanich se doporucuje
nevyvijet na partnera natlak, ale ponechat mu ¢as. Dohody byvaji zachyceny pisemng,
astni ujednéni nemaji stejnou platnost — na rozdil od nékterych evropskych zemi.
Projevy nesouhlasu se zpravidla vyjadfuji pfimo, s vysvétlenim, pfipadné s omluvou.
U jednani neni vyjimkou kratké zdrzeni. Castym dlvodem byvaji dopravni problémy,
které jsou napf. v Moskvé stale obvyklejSi. Na druhé strané je vyraz ,,dopravni Spicka“
Casto zneuzivan pro omluvu jakékoli nedochvilnosti a stava se jakousi béZnou soucasti

Zivota.

Vizitka vyznamné napovi o ruském partnerovi. Opravnénou pochybnost
vyvolava obchodnik nebo novinaf, ktery neni vybaven vizitkou. Vizitka by méla byt
jak vrusting, tak v anglicting, bez akademickych titulll a s nazvem funkce, kterou
zastavate. Zakladni pravidla pro oblékani jsou v Rusku v souladu s obecnymi
mezinarodnimi normami. VVzhledem ke studenéjSimu podnebi je nutné mit zimni odév,

v severnich oblastech se nosi po vétSinu roku. Na obchodni jednani se Rusove oblékaji
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podle tradinich zvyklosti do obleku a koSile s kravatou, pokud je horké pocasi, je

mozné v kancelafich i v restauracich béhem jednani sako svléknout.*
- ostatni kulturni faktory

Historicky vzniklym specifikem je vSeobecny rozsah korupce a Uplatkérstvi,
nizkéa Uroven pravniho povédomi a viibec Ucty k pravu. Typicka je také vysoka mira
byrokracie, znana prezaméstnanost ve statnich sluzbach. Sovétsky kolektivismus
zanechal také silné stopy ve vztahu obCana a statu: stat je Casto povaZovan za
viemocného pana a obcané jsou velmi dotCeni, kdyZ se o né malo stara. Propast mezi
nejbohatSimi a nejchudSimi je daleko vy3si nez v ekonomicky vyspélych zemich.
Zivotni Groven se 1isi také podle regiond a je znatné rozdilna mezi méstem a vesnici.
Nouzi trpi pfedevSim penzisté. Ackoli stavi svou narodnost nade vse, vzdélangjsi
Rusove jsou velmi sebekriti¢ti. ZvI&Stnosti soucasné doby je vSeobecnd Ihostejnost
k pfirodé a Zivotnimu prostfedi. Zajimavy je vztah Rusl k cirkvi a jejich skute¢na
vasen pro slaveni svatk( vseho druhu — celospolecenskych jako je Novy rok nebo
Velikonoce, az po Uzce profesni, jako je Den stavbafe nebo hornika. Jednim
z nejvyznamnéjSich svatkl je stale 8. brezen, bézné je, ze muzi pfi této prilezitosti

blahopreji zcela neznamym Zenam.*

Tab. 10 - Rusko

SPECIFIKA

Jednaci jazyk rustina, anglictina
Obleceni formalni (role klimatu)
Chapani Casu nedochvilnost

Jednaci styl zapadni

Zajimavosti rozsahla korupce

% Srov. ZASTUPITELSKY URAD MOSKVA. Rusko : Souhrnné teritorialni informace,
<http://www.businessinfo.cz/cz/rubrika/rusko/1000580/>.

0 Srov. KOLEKTIV OEU ZU CR — Obchodnf jednani a narodni zvyklosti, s. 145
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3 SHRNUTI

V této kapitole se zabyvam zavéreCnym shrnutim, obsahuje shrnujici tabulku

a popis dalSich specifik ovliviiujicich obchodni jednani.

Vytvofila jsem souhrnnou tabulku étyf zakladnich specifik, které jsou dilezité

pro pfipravu na obchodni jednani, jedna se o jednaci jazyk, oble€eni, chapani Casu

a jednaci styl.

Tab. 11 — Souhrnna tabulka statt

Jednaci jazyk Obleceni Chapani Casu Jednaci styl

JAPONSKO japonstina formalni dochvilnost | tradini japonsky
TURECKO tureCtina formalni dochvilnost | zapadni+vychodni
IZRAEL anglictina neformalni dochvilnost zapadni
INDIE anglictina formalni nedochvilnost zapadni
MEXIKO Spanélstina formalni nedochvilnost zapadni
EGYPT angliCtina formalni nedochvilnost zapadni
NEMECKO angliCtina formalni dochvilnost zapadni
CINA Cinstina formalni dochvilnost vychodni
USA angliCtina formalni dochvilnost zapadni
RUSKO rustina formalni nedochvilnost zapadni

3.1 Jednaci jazyk

Pokud se pfipravujeme na néjaké obchodni jednani v zahraniCi, je nutné,

abychom se pred odjezdem seznamili s ur€itymi specifiky daného statu. Jednim ze
zékladnich faktor(l je jazyk, ve kterém jednani povedeme. U vétSiny statl jim je
anglictina, aviak pokud cestujeme do Japonska, Turecka, Mexika, Ciny &i Ruska
musime se stoprocentné ujistit, zda mlzeme vést jednani v anglicting, popfipadé si
musime zajistit asistenci tlumocnika. | kdyZ neovladame oficialni jazyk vybraného
statu, tak naucit se par zakladnich frazi mize prispét k zlepSeni obchodniho jednani
a priblizeni obou jednajicich stran. Toto zejména pléati v Cing, Egypté a Indii.
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3.2 Obleceni

Vybér spravného obleceni samoziejmé hraje velice dllezitou roli pfi vytvareni
prvniho dojmu. Zalezi samoziejmeé také, pro jakou pfilezZitost obleCeni vybirdme. Pro
obchodni jednéani ve vétsing pfipadl volime formalni obleceni v tzv. zapadnim stylu,
coZz je sako, kravata a kalhoty nejCastéji vtmavém Ci béZzovém provedeni, u zeny
elegantni kostym. Toto pravidlo plati pro vSechny staty kromé lIzraele, kde je dovoleno
i neformalni obleceni. Dilezitou roli hraje také klimatické pasmo, ve kterém se stat
nachazi, v rovnikovych statech s horkym ¢i vihkym podnebim je dovoleno mit i méné
formalni obleceni, napFiklad jen koSile a kalhoty nebo sukng, naopak v Rusku pocitejte
s povinnosti mit elegantni zimni obleCeni. Svou Ulohu hraje ve vybéru obleCeni také

naboZenstvi, zejména pro Zeny pfi pobytu v muslimskych statech.

3.3 Chapani ¢asu

V kazdé zemi je chapani Casu specifické, nékde je povaZzovan Cas za relativni
pojem, jinde vystihuje chapani Casu réeni, €as jsou penize a zalezi na kazdé minuté.
MlzZeme Fici, Ze pFistup k Casu lze rozdélit do dvou skupin na monochronické
a polychronické skupiny. Prvni skupinu charakterizuji staty jako Japonsko, Némecko,
USA a Cina, které jsou silné monochronické, to znamena, Ze si ¢asu velmi cti a jsou
jim az posedli, proto musime dbat na presné dodrzovani termind jednani. K statlim
tapajicim mezi témito dvéma skupinami patfi zejména lzrael a Turecko, méli bychom
se ale Fidit tim, Ze etické je dodrZovat dohodnuté terminy a ¢asy schlzek a na partnera
pfi pfipadné nedochvilnosti pockat. VV nékterych statech je i nékolika minutove
zpozdéni brano jako samozrejmost, tyto staty patfi do polychronické skupiny, kde je
Cas promeénlivou veliCinou a co se nestihne dnes, udéld se zitra. Typickymi
predstaviteli jsou Indie, Mexiko, Egypt a Rusko. Dilezité je obrnit se trpélivosti
a tolerovat zpozdéni obchodnich partnerd, pokud bychom se rozhodli misto jednani
opustit, bylo by to povazovano za nevhodné a také by to pro naSeho partnera

znamenalo, Ze neméame zajem pokraCovat v obchodovani.
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3.4 Jednaci styl

Do faze pripravy na obchodni jednani patfi i zplisob jakym jednani povedeme.
Vyjednava¢ by se mél pfipravit, zda pljde o tzv. zapadni styl jednani, na ktery jsme
zvykli a je nejCastéjsi nebo o vychodni, ktery ma své specifika tykajici se gestikulace,
ztraty tvare atd. S vychodnim stylem jednani se setkdme v Japonsku, Ciné a Caste¢n@ i

v Turecku.

3.5 Dalsi specifika

Tyto ¢tyri zékladni specifika jsou samoziejmé velmi dilezité, ale pro pripravu na
jednéni je tfeba brat v potaz i dalSi faktory, které by obchodni jednani mohly ovlivnit
a které blize popisuji vtextu prace. Jsou to naboZenstvi, verbalni a neverbalni
komunikace, predavani darli, jidlo a stolovani, hodnoty a normy, ekonomicka,
spoleenska a politicka situace daného statu a dalsi. Kazdy stat ma své vlastni kulturni
odlisnosti, které je nutné brat pfi pripravé jednani v Gvahu. Pro naSeho obchodniho
partnera je sympatické, pokud se snazime pfiblizit, pochopit jeho kulturu a zvyky, ale
v zavéru je nejdllezitéjsi zdstat sam sebou a v pripadé potfeby umét rychle reagovat
a improvizovat. ProtoZe nejdlleZitéjsi neni dokonale ovladat a znat kulturu naseho

obchodniho partnera, ale uzavfit kontrakt.

47



Cilem tohoto textu byl poskytnout ¢tenarlim navod, jak se pFipravit a spravné
vést obchodni jednani se zahrani¢nimi partnery z konkrétnich deseti statd. Tato prace
popisuje hrubou pfipravu obchodnich jednani se zaméfenim na kulturni odliSnosti, na
které se musi jednatel pfedem pfipravit. Text je ¢lenén do tfi Casti. V prvni popisuji
zékladni pojmy tykajici se obchodniho jednani a etiky. Druha ¢ast popisuje vybér stat(
a konkrétni popis pFipravy na jednéni v téchto statech. Treti Cast je shrnuti pFipravy
jednani v zahranici a popis dllezitych specifik.

Tuto praci jsem vypracovala jako informativni pFirucku o kulturnich
zvlastnostech vybranych statl. V dne$ni dobg, kdy je stale Gastéj$i obchodovat se
zahrani¢nimi partnery, je pro manaZery dlleZité nepodceriovat fazi pfipravy jednani.

Tato prace je pro né pomtickou a ndvodem na co by se méla zaméfit jejich pozornost.

VE&Fim, Ze tuto praci vyuZziji nejen manazefi obchodujici se staty, které popisuiji,
ale také ostatni, kterym poskytnuté informace pomohou pfi pfipravé obchodnich
jednani obecné.
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Tato bakalarfska prace se zaméfuje na vedeni obchodniho jednani v zahranici.
Jedna se o teoretickou préci, je rozdélena do tfi Casti, v prvni Casti definuji zakladni
pojmy tykajici se obchodniho jednani, v druhé ¢asti popisuji vybér statll a pfipravu na
jednani u konkrétnich stat(, treti ¢ast je celkové shrnuti. Cilem prace je napsat prirucku

pro manazery, aby védéli, jak se pFipravit na obchodni jednani v zahranici.
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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 |1 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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