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Nazev diplomové prace:
Kulturni aspekty obchodniho jedndni

Abstrakt:

V prvni Casti své prace se budu vénovat teoretickému vysvétleni pojmu obchodni jednénd,
jeho zdsadam, specifikiim, spolecenskym i firemnim normdm a tak dale. Po tomto teoretickém
uvodu a sezndmeni s pojmem obchodni jedndni se vramci praktické Casti zaméfim na
obchodni jedndni v zahrani¢i. Cilem této diplomové prace bude predevSim vystihnout
narodnostni, kulturni, ndboZenské nebo také politické diferenciace ve vybranych oblastech
svéta a identifikovat jejich vliv a dopad na obchodni jedndni a cely jeho priibéh. Ddle také
s tamnimi lidmi, spole¢enské konvence v danych statech a hlavni spolecenské chyby, kterych
je tfeba se pfti cesté do vybrané lokality vyvarovat.

Klic¢ova slova:

Obchodni jednani, kulturni aspekty, obchodni prostiedi, narodni specifika.



Title of the Master’s Thesis:
Cultural aspects of business dealing

Abstract:

In the first part of my thesis I will give a theoretical explanation of the concept of business
dealing, its principles, the specifics, social and corporate standards and so on. After this
theoretical introduction and familiarization with the concept of business dealing within the
practical part will focus on business meetings abroad. The aim of this thesis will primarily
capture the ethnic, cultural, religious, or political differentiation in selected areas of the world
and identify their influence and impact on business meetings and its course. We also warn the
reader to the most important realities of the country, keeping the specifics of dealing with
local business people, social conventions in those states and major social mistakes, which
should be on the way to the selected sites should be avoided.

Key words:

Business dealing, cultural aspects, business environment, national specificities.
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1 Uvod

O nic méné nez v mnoha jinych sférich lidského Zivota, tak také v obchodnich
vztazich plati staré zndmé moudro: ,,Jiny kraj, jiny mrav.

Vliv ndrodnostnich, kulturnich a ndboZenskych zvyklosti na obchodni jednédni a cely
jeho priibéh je vice nez zfejmy. Vliv kultury a mistnich odli§nosti se projevuje pti kazdém
obchodnim kontaktu, at’ uz jedndme se zemi evropskou, asijskou nebo jihoamerickou. A
pokud chceme obchodni jedndni dotdhnout do uspéSného konce, je tfeba mit specifika a
tradice kazdé zem¢ neustdle na paméti.

Dtivodt pro¢ jsem se rozhodla zpracovat pravé takovéto téma je hned nckolik. Za
hlavni divod se dd oznalit skutecnost, Ze podobnou problematiku, které bych se rada
vénovala na nésledujicich strdnkdch své prace, jsem zpracovdvala jiZz jako téma seminarni
prace béhem absolvovani vedlejsi specializace Podnikdni malych a stfednich firem, konkrétné
to bylo v rdmci pfedmétu Malé a stfedni podniky 2. Mé&la jsem tak moZnost dozvéd¢et se blizsi
s tim souvisejicich. Toto téma mne zaujalo natolik, Ze jsem se ho rozhodla zpracovat také
v ramci své diplomové prace.

Na nésledujicich strankdch bych se tedy v prvni fad¢ chtéla vénovat teoretickému
vysvétleni pojmu obchodni jedndni, jeho zasaddm, specifikiim, spoleCenskym i firemnim
normdm a tak déle. Nésledné bych jesté v rdmci teoreticko-metodologické ¢asti rdda rozebrala
jednotlivé faze obchodniho jednani z pohledu vice autord a nakonec vzhledem k tomu, Ze do
kazdého obchodniho jedndni se velmi vyrazné promitd i charakter ¢lovéka, tak se zaméfim
také na typologii lidi v obchodnim jednani.

Po tomto teoretickém tvodu a sezndmeni s pojmem obchodni jedndni bych v ramci
praktické ¢asti rdda vénovala zvlastni pozornost obchodnimu jednani v zahranici. Jak jsem jiz
naznacila vySe, takovyto typ obchodniho jednani ma svd nezpochybnitelnd specifika a
zvlaStnosti, promitd se zde vliv kulturnich, ndboZenskych a jinych zvyklosti jednotlivych
ndrodnosti, zemi a kultur. A ja se vramci praktické Casti své diplomové prace, nazvané
obchodni jednéni se zahrani¢im v praxi, budu snaZzit nalézt, popsat a poskladat do vzajemnych
souvislosti specifika obchodniho jednédni s vybranymi zemémi a nérody.

Pivodné jsem piemyslela o tom, Ze bych se zaméfila pouze na urcitou oblast svéta a
rozebrala jeji specifické kulturni a ndrodnostni odliSnosti. Nakonec jsem vSak dospé€la
k ndzoru, ze bude daleko zajimavéjsi zaméfit se na vybrané zemé z riznych kontinentd a
oblasti svéta, ¢imZ ziskdim mnohem riznorodéjsi informace, nez by tomu bylo v prvnim
pfipad€. Po delSim zvaZovani jsem se tedy rozhodla zaméfit se na nédsledujici podle mého
nazoru pomérné kulturné odliSné staty: USA, Brazilii, Australii, Egypt a Rusko.

Cilem této diplomové priace bude piedev§Sim vystihnout nédrodnostni, kulturni,
nabozenské nebo také politické diferenciace ve vybranych oblastech svéta a identifikovat
jejich vliv a dopad na obchodni jednéni a cely jeho priibéh. Kromé toho bych také ¢tendie mé



diplomové préice chtéla sezndmit s hlavnimi spolecenskymi konvencemi a nejdileZitéjSimi
redliemi dané zemé a se specifiky vedeni obchodnich jednédni a jedndni s tamnimi lidmi v
daném teritoriu v praxi. Ddle také Ctendfe upozornim na spoleCenskou etiketu v danych
stitech a hlavni spoleCenské chyby, kterych je tteba se pii cest€¢ do vybrané lokality
vyvarovat.

Cilem této prace tedy v podstaté¢ je vytvofeni jakési pfirucky, kterd by byla pro
uzivatele v praxi opravdu pouzitelnd a piinosnd po informacni strance a poskytla mu nejen
pfedstavu o tom, s jakym obchodnim prostfedim, zvyklostmi a tradicemi miiZe v dané lokalité
pocitat, ale zarovenn by mu poskytla také cenné praktické informace a kontakty k samotné
cesté do cizi zem&. Tim mdm na mysli napfiklad kontakty na Ceska zastoupeni instituci jako
jsou Ceské centra, CzechTrade, CzechInvest, CzechTourism. Nebo dile také kontakty na
zastupitelské dfady CR v teritoriu, véetné generdlnich ¢ honordrnich konzuldtd a chybét
nebude ani popis spojeni z letiSté a z centra mésta.

Kromé toho jeSt¢ na samotny zavér priace do priloh zatadim uZite¢né telefonni ¢i
internetové kontakty na mistni ufady, zdchranku, dopravni policii, poZarniky, infolinky apod.
Dale také pred vlastnim rozborem kulturnich a dalSich specifik obchodniho prostfedi v dané
zemi uvedu zdkladni redlie a informace, jako jsou napiiklad informace o ndrodnostnim a
naboZenském sloZeni, o pouZivané méné a jejim déleni, o pfipadnych moZnostech pouziti
jinych neZ mistnich mén, o ufednim jazyce a dalSich nejcastéji pouzivanych jazicich, kterymi
se 1ze v dané oblasti dohovofit. Toto vSechno je podle mého ndzoru naprosto nezbytn¢ nutné
vedét pii cesté za obchodnim jednanim do jakékoliv zahrani¢ni zemé.

Informaénimi zdroji pro mou praktickou ¢dst budou tedy nejriznéj$i komentére,
diskuze, blogy, chaty, ndzory a odborné i neodborné ¢lanky publikované témi lidmi, ktefi maji
osobni zkuSenost s vedenim obchodniho jednani v nékteré z vySe uvedenych oblasti. Dale
budu vychazet také z informaci zvefejilovanych Ministerstvem zahrani¢nich véci a
Ministerstvem primyslu a obchodu. A v neposledni fad¢ vyuZiju indzorG a zkuSenosti
zastupct Ceskych firem, ktefi osobné néjakou cestu za obchodnim jedndnim do zahranici
absolvovali a stejn¢ tak pouZiju i vlastni zkuSenosti zndmych a spolupracovnikli ze svého
okoli.

Byla bych tedy opravdu moc rdda, kdyby se moje prace stala jakymsi ndvodem nebo
alespot drobnou pomickou v piipravé pro podnikatele, obchodniky, manaZzery a vibec
vSechny osoby vstupujici do obchodniho jednéni se zahranic¢im a poskytla jim alespoil hrubou
predstavu o tom, sjakym obchodnim prostfedim, zvyklostmi a tradicemi se mohou
v jednotlivych oblastech setkat.



2 Teoreticko-metodologicka Cast

Jak jsem naznacila jiz vidvodu své diplomové prace, tak v prvni teoreticko-
metodologické Casti se budu vénovat piedev§im vysvétleni zdkladnich pojmu, teoretickych
vychodisek a doporucenti, kterd se bezprostfedné tykaji obchodniho jednéni mezi dvéma nebo
1 vice stranami.

Nejprve bych zacala obecnou kapitolou, kterd se bude zabyvat vlastni teorii
obchodniho jedndni a vysvétlenim zdkladnich pojmt. Déle se budu vénovat rozdéleni
obchodniho jednani do nékolika fazi podle riznych autorti, s tim, Ze néasledné jednotlivé faze
podrobnéji rozeberu. Poté pfijde na fadu kapitola s nazvem typologie lidi v obchodnim
jednani zabyvajici se rozborem charakterovych ryst lidi a na zdklad¢ toho jejich rozdéleni do
urcitych skupin.

Timto si zdroven vytvofim teoretickou zdkladnu a vychozi pozici pro ndsledujici
praktickou cast své prace, kterd se jiz bude vénovat predevS§im obchodnimu jednéni se
zahrani¢nimi partnery, které je v mnoha smérech specifické a plati zde docela jind pravidla a
zéasady.

2.1 Teorie obchodni jednani

Uplné na za&dtek bych si dovolila zagit definici obchodniho jedndni podle uéebnice
pana Vojfkalz

,,Obchodni jedndni je proces nebo spise dynamicky vztah, kdy se minimdlné dva lidé
snazi dohodnout podminky obchodu, smluvné je potvrdit a pomoci obchodnich metod je

odvinout ke spokojenosti své i firmy, kterou reprezentuji.*

Prvni jedndni s potenciondlnim obchodnim partnerem se stidva urcitym zakladem
k navazani vzajemné spoluprace, které by mélo mit pozitivni vysledky pro obé& zucastnéné
strany, a proto je nutné, aby tyto strany krom¢ techniky obchodnich metod a vyjednavani a
znalosti odborné stranky véci vzhledem ke svému oboru, postupovali pfi svych jednanich tak,
aby byli uspésni. A k tomu jim muze dopomoci pravé znalost spravnych zdsad a pravidel
obchodniho jednani.

Vyjedndvani a zaujimani stanovisek, snaha dosdhnout spéchu se promitd do vsech
¢innosti ¢lovéka, a setkdvdme se s ni v menSi ¢i vétsi mife kazdy den. Pokud se tedy strany

! Vybrané kapitoly z managementu malych a stfednich podnikt II, Vojik V., Nakladatelstvi Oeconomia, Praha 2007
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obchodniho zdjmu stfetnou, a nemusi to byt jenom dvé, je tfeba si uvédomit, Ze kazdd z nich
mad jinou potiebu, a také jiny ndzor na prib¢h a predmét celého jednani.

Proto také vfadé piipadi miZe dochdzet k otevienému c¢i skrytému konfliktu,
prehliZzeni partnerd z nejriznéjSich divodl a zméné jiz dohodnutych pravidel v prubchu
vlastniho jednéni. Na tom, jak bude takovy konflikt feSen, kam aZ jsme schopni ustoupit
v ramci vlastniho obchodu, zdleZi na osobnostech aktéri, jejich schopnostech reagovat pruzné
na vyvoj situace, taktice, skute¢nych potebach a motivaci.

Jak z vySe uvedeného vyplyvd, pii shrnuti a zobecnéni pojmu obchodni jednani
muZeme fici, Ze se jednd tedy o urcity, 1éty osvédCeny arsendl dovednosti, taktik a zdsad
obchodniho jednani a vyjednédvani, se kterym se maloktery ¢lovék rodi a md ho tvz. v sobé.
Pokud tomu tak neni, pro kazdého je tu moZnost si tyto atributy nutné pro zdarné zvladnuti
obchodniho jednéni osvojit uenim, cilenou a peclivou ptipravou, praxi, pozorovinim nebo
také tréninkem u nejruznéjSich odbornych firem, které se touto problematikou v dnesni dob¢
stale vice zabyvaji.

2.2 Faze obchodniho jednani I.

Jak jsem naznacila jiz na predchézejicich strankédch, obchodni jedndni mé nékolik fazi.
Rozdé€leni do téchto fazi se 1isi autor od autora i kniha od knihy. Ja bych zde nejprve chtéla
predstavit rozdé€leni podle autora knihy Vybrané kapitoly z managementu malych a stiednich
podnikt II pana Vojika®, v jehoZ publikaci se uvadi Sest zdkladnich fazi, jejichZ zvladnuti
zcela jednoznacné muze pomoci k tomu, aby bylo obchodni jednani Gsp€sné pro ob¢ strany
uzavieno. Podrobnéjsi rozvedeni jednotlivych fazi bude po teoretické strance doplnéno na

zdkladé n&kolika dalgich kniZnich publikaci.* *°

e 1. Priprava

e 2. Volba strategie

e 3. Zahjjeni jednani

e 4. Vytvafeni porozuméni
e 5. Dohoda

e 6. Uzavieni obchodniho jednani

2 Vybrané kapitoly z managementu malych a stiednich podnikii II, Vojik V., Nakladatelstvi Oeconomia, Praha 2007
3 Komunikacni dovednosti manaZera, Khelerova, V., Grada Publishing, Praha 1995

4Jak byt jeste lepsim manaZerem, Amstrong, M., Victoria Publishing, Praha, 1995

3 Jak ispésné vyjedndvat, McCormack, M. H., Pragma, 1998

6 Recnické triky aneb nenechte se ukecat, Gruber, D., Repronis, Ostrava, 1998
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2.2.1 Priprava

Pfijdeme-li na jedndni a nejsme dobfe pfipraveni, vystavujeme se postupnému
zvySovani tlaku od partnera a nemuizeme v podstaté délat nic jiného neZ pouze reagovat na
jeho akce, a takto mu ddvdme vlastnim pfi¢inénim vSechny trumfy do rukou. Dostdvame se
tim pddem do oslabeni a ztrdcime nejen iniciativu, ale v mnoha piipadech také uctu a respekt
partnera, ktery takovéto podcenéni piipravy a celého jednani muliZe vytuSit a vnimat. Proto
neni dobrym rozhodnutim piipravu na jedndni podcenovat. Pravé dobra piiprava ndm ulehci
situace béhem samotného jednéni.

Ze vsech téchto diivodu se nevyplaci piipravu na obchodni jednani podcenit. Naopak
je dulezité ji vénovat velkou pozornost a nezapomenout se pfipravit na vSechny mozné,
ocekdvané a pravdépodobné situace. Je mozna zbyte€né zminovat, Ze s praxi roste zkuSenost a
tim padem 1 urcitd piedvidavost, proto je zkuSeny obchodnik schopen alesponi do ur€ité miry

eliminovat nékteré vlivy jesté pfed samotnym zacdtkem jednéni.

Co by mélo byt soucasti ptipravy na obchodni jednani a co vSe do této prvni faze patii

uvadim niZe. Je to piredevsim:
a) Ziskani informaci o zdkaznikovi

K tomu, abychom mohli zacit jednat a vést celé jednani, potfebujeme co nejvice
informaci nejen o partnerské firmé€, ale i o konkrétni osob€ povéfené k vlastnimu jednani,
se kterou budeme spolecné zdlezitosti projedndvat. Jedndme-li s novym partnerem nebo
firmou, kterou jsme dosud neznali, miiZzeme vychédzet z image, ktery firma ma. Nebo také
z referenci, které o ni mtiZeme ziskat napiiklad v bance (banky poskytuji takovéto informace
obvykle za maly poplatek), od jinych partnerd, vlastnim pozorovdnim (napf. navStivenim
partnerské firmy a jejtho zazemi), monitorovanim médii a podobné. Jak jsem uvedla vySe
pfed kazdym jedndnim s dosud nezndmym partnerem se opravdu doporucuje provést
informativni ndvStévu partnerské firmy. Ta ndm napovi mnohé nejenom o jeji kultufe, ale
tteba i o jeji ekonomické situaci.

Ze vsech téchto vySe uvedenych zdroju a zptisobu, ptipadné jejich kombinaci, bychom
se méli pokusit ziskat co nejvice informaci a idajl, které ndm casto mohou napovédét mnohé
nejen o ekonomické situaci firmy a jeji vnitropodnikové kultute, ale také naptiklad o jejim
postaveni na trhu, vystupovani pied zdkazniky nebo i chovdni a postojim vzhledem

k vlastnim zameéstnancum.

K vlastni osobé jednajiciho je dobré, pokud se podaii ziskat nasledujici informace.
Patii mezi n¢:
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e funkce a postaveni ve firme

o vyzdélani

e veék
* z4imy

e rodinné zazemi.

Jaky z toho plyne prakticky zavér? Vime-li napiiklad, jaké md né&S partner z4jmy,
muiZeme se vyvarovat nejen piipadnych chyb a neptijemnych situaci, ale naopak mizeme tzv.
ziskat ,,body* u naseho partnera a bez problému a sebejisté tak zahdjit neformdlni dvod, ktery
md nepochybny vyznam pro navozeni piiznivé atmosféry, kterd muiZe takové jednani do
znacné miry ovlivnit, a také nastoleni jistého vztahu mezi obéma partnery, ktery rovnéz ve
svém vysledku jednani podstatné ovlivni.

Kromé¢ téchto zdkladnich informaci se zaroven také snazime vystihnout a pochopit,
jaky osobni vyznam pro nasSeho obchodniho partnera uzavieni daného jednani, smlouvy nebo
dohody ma. Jakou ma pro to svoji osobni motivaci, protoze vSechny tyto faktory nebo alespoi
pfevdznd vétSina z nich se na prubéhu kazdého jednani s nejvétsi pravdépodobnosti vzdy

projevi.

b) Analyza konkurence

Analyza konkurence predpoklddd mit perfektni informace, ziskané v prvni tadé
legdlnimi prosttedky. Takové informace ndm vypovidaji o situaci na trhu, soucasnych i
potenciondlnich konkurentech, jejich nabidce, portfoliu a podobng. Je nutné znit nejen
konkuren¢ni vyrobky a sluzby, ale i jejich ceny. Také by nés v této fazi ptipravy na obchodni
jedndni mélo zajimat, jak si stoji na trhu nas$ partner, jaké jsou jeho dal§i moZnosti rozvoje,
jaké jsou jeho poskytované vyrobky nebo sluzby. Samoziejmé opét veetné cenikl a piipadné i
dokumentace pro vyrobky na trhu jiz existujici a zavedené.

Déle je vtomto bod¢ dobré zjistit, zda potencidlni zdkaznik jiZ s nckterou
z konkurenc¢nich firem jednal. Pokud se ndm toto opravdu podaii zjistit, je nanejvys vyhodné
znat také alesponl rdmcové vysledek takového jedndni. Lépe tak pozndme skutecné potieby
naSeho obchodniho partnera a mdme tak moznost vice do detailu proniknout k firmé a poznat
jeji opravdové motivy.

Takovato znalost konkurence jest¢ pfed vlastnim jedndnim ndm muiZe pomoci se na
n¢j nejen dobfe piipravit, ale také ndm umozni 1épe ,,prodat” vyhody naSeho zbozi a nasi
firmy a navic se nedostaneme do slepé uli¢ky pfi eventudlni namitce zdkaznika, Ze napiiklad
konkurence ,,proddva levnéji“ nebo ,,jeji produkt je lepsi“. Je proto nutné mit piehled o
konkurenci a jejich cendch i z tohoto divodu, abychom byli v takovychto piipadech schopni
vznést opodstatnéné protiargumenty a dotdhnout obvykle vlekla jednani o cendch do zdarného
konce.
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Kromé toho vSeho mulze byt takovd znalost pro nds konkuren¢ni vyhodou i
v budoucnu, at’ uz ta soucasnd jednani dopadnou jakkoliv. Pokud si ddme praci s podrobnou
analyzou a pozndnim konkurence, umoZziiuje ndm to vSeobecné i vice poznat sami sebe jako
firmu, uvédomit si svoje postaveni na trhu a prodéavat tak s naSim zboZim nebo sluzbou i
piipadné vyhody tohoto zboZi nebo sluzby.

¢) Stanoveni zakladniho cile

Pti stanovovani svych cilli bychom vzdy a za kazdé situace m¢li brat v potaz o¢ekdvany
vysledek jedndni. Vzhledem k tomu miZeme cile definovat napt. takto:

® idedlni cil — ten nejlepsi vysledek, kterého mizeme podle své ivahy dosdhnout nebo se
mu alespon piibliZit,

®  minimdlni cil — to nejmensi, s ¢im se hodlame spokojit

® redlny cil — cil nebo vysledek jednédni, o n¢jZ se hodldme pokusit, a o kterém se da
realisticky predpokladat, Ze ho 1ze v kone¢né fdzi jednani s naSim partnerem skute¢né
dosdhnout.

d) Rozhodovani o moznych tstupcich

Pokud si chceme byt ohledné vysledku naSeho jednéni alesponi trochu jisti, musime
pak byt pfipraveni i na fadu sice o néco méné piijemnych skute¢nosti, zato vSak pro zdar celé
véci velmi dulezitych. Jednd se piedev§im o to, Ze dobry obchodnik si pfipravi piredem i
varianty moznych dstupktl, protoZe ani v postupovani dstupkl se nevyplati improvizovat, ale
je dobré se o nich rozhodnut v piedstihu, i kdyZ o jejich existenci samoziejm¢ nasemu
partnerovi nebudeme davat védét zbytené predem.

V praxi se velmi Casto ukazuje, Ze nékdy pro nds nékteré body, které jsou predmétem
jedndni, nemaji vyznam nebo jsou pfi nejmensim velmi mélo vyznamné, zato jsou velmi
dalezité pro partnera, ne vyjimecn¢ se stdvd, Ze pro n¢j mohou mit dokonce a7z strategicky
vyznam. V takové chvili je tfeba pouzit vSech naSich zkuSenosti a intuice a spravné zvzit a
vyhodnotit situaci, ve spravnou chvili se rozhodnout a udé€lat gesto a tyto pro nds nepodstatné
polozky pouzit k vyjednani kompromisu. CoZ znamend pustit je ze zietele a partnerovi je
obdtovat Sikovné v pravy &as tak, abychom doséhli na oplatku zase nasi kyzené vyhody. Casto
mohou prave takovéto gesta rozhodnout jednéani v nas prospéch.
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Obr. 1: Obchodovani s vistupky '

Kdyz mame Stésti, mize se poskytnuti tstupku z nasi strany stit pro nds vyhodou i
s ohledem na dalsi jednédni v budoucnosti, zvIasté za predpokladu, kdy jedndme se solidnim a
vnimavym partnerem. Nikdy by ale dobry a zkuSeny obchodnik a schopny vyjednava¢ nemél
pouZivat ustupkil pouze samoticelné a z dobré ville. Naopak by mél mit pokazdé na paméti
princip reciprocity, coZ znamend, Ze se ustupky snaZime uplatnit pouze a jen tehdy, kdyz
vime, Ze za n¢ ziskdme néjakou jinou, pro nds podstatnou vyhodu.

Na druhou stranu je potfeba si uvédomit, Ze takto odvijené obchodni jednani je
vyrazngji citlivé na vykyvy a zmény postojii obou partnerti a je hodné o psychické hie mezi
»soupeficimi‘ stranami. Mezi seriéznimi partnery by nikdy postupovani dstupkti nemélo dojit
tak daleko, aby pfipominalo n¢jaké handlovéani nebo dohadovani se na trhu. ProtoZe je znamo,
Ze s vysledkem jednani, ke kterému se dospclo na zdklad¢ pfemiry kompromisii, neni
spokojen nikdo a nemé ptinos ani pro jednu stranu.

e) Definovani potieb zakaznika

Zastupce organizace, firmy musime také umct identifikovat jako osobu, to znamena
veédét, jaky piistup k nému zaujmout. Na jedné strané je jisté zapotiebi naSeho partnera
respektovat, na druhé stran¢ je nespornou vyhodou védét nejlépe na zdkladé diive osobné
ziskanych informaci, jaky ptistup si miiZeme dovolit uplatnit.

Svoji roli zde mohou hrét i nase ziskané znalosti a zkuSenosti ohledné potfeb firmy a
jeji skutecné motivaci, se kterou vstupuje do jednani. Neni zanedbatelny ani vztah
obchodniho reprezentanta nebo zastupce firmy k jeho vlastni firm¢ a znalost nebo alespon
podloZzeny hruby odhad toho, jaky méd osobni zdjem na ocekdvaném uzavieni obchodu,
pfipadné jak a ¢im je motivovan.

Mimoto je nutné si uvédomit, Ze i potenciondlni prace se zdkaznikem Ci partnerem ma
své priority, a Ze vedeni firmy nemiiZe nechdvat kontakty pouze na svych zaméstnancich, byt
jsou k tomu ur¢eni. Kazda firma musi umét rozliSovat mezi zdkazniky, jejich vyznamem,

! Google.com [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Obrazky obchodni jednani. Dostupné z WWW:
http://t2.gstatic.com/images?q=tbn: ANd9GcRTdkrUFeSfKBcmriVs2_P2gi3E4CZI-siXAgKat-1esRgHXCNQ
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dalezitosti pro nds a nasi véc, urovni, a podle toho mezi nimi diferencovat, a v fadé piipadil se

jim vénovat samostatn¢.

f) Posouzeni naSich silnych a slabych stranek

Pfi hledani naSich silnych a slabych stranek a jejich vyhodnocovani by se primarné
melo vyjit z odliSnosti nasi firmy od konkurence. Ddle pfi zjisStovani a posuzovani téchto
stranek hraje velkou roli hloubka a zplsob posuzovani, jejich tcel a odliSnosti od
konkuren¢nich firem. Nalezené slabé a silné stranky se stanou nasi argumentacni zakladnou,
na které si miizeme vyzkouset vSechna pro i proti odvijenych situaci.

Neni proto od véci udélat si chvilku Cas a piipravit si jesté pred samotnym jednanim
vycet vyhod, které mizeme zdkaznikim poskytnout. Stanou se zdkladem naSi argumentace a
budeme tak podstatné lépe pfipraveni na vSechny relevantni otazky, které mohou pfti jednani
zaznit.

Je dobré udélat si obdobny seznam i slabych stranek, aby nds zdkaznik nezaskocil
neoCekdvanou ndmitkou. Tim, Ze jsme si sami urCitych nedostatkii védomi, mizZeme si
v ptredstihu pfipravit i odpovéedi s protiargumenty, a to hlavné tam, kde miZeme poukdzat na
n¢jakou vyhodu, kterd nedostatek zjiStény protistranou minimdlné vyvazuje, resp. piejit

s s

k tomu, Ze nedostatek prevazime néjakou vyhodou.

g) Shrnuti

Kdyz se pfipravujeme na jedndni, méli bychom tedy znét feSeni a odpovédi na nésledujici
otazky:

1) Co je pfedmétem jednéni a jaky je jeho piinos?

2) Dojednal jsem schiizku se spravnou osobou a ve vhodny ¢as?

3) Jaka byla odezva na prvni kontakt? M4 partner zdjem o jednani?

4) Shrnuti vSeho podstatného, co vim o kontaktni osob¢. (jméno, postaveni ve firmé, vék,
kraj, rodina, zem¢ piivodu, obchodni a pracovni zaméfeni, mimopracovni zaméfeni a
z4jmy, vzdélani, tituly, zdravotni stav)

5) Jaka je jeho pozice v organizaci, jeho funkce a misto v rdmci fidici trovné?

6) Jaké jsou jeho kompetence vyplyvajici z funkce ve firme?

7) Je to ta sprdvnd nebo vhodnd osoba pro uzavieni naSich jedndni nebo pro pfijeti
kone¢ného rozhodnuti musim kontaktovat nékoho na vyssi organizacni drovni?

8) Informace o osobé¢, kterd je vyse postavenou osobou nad mym partnerem z hlediska
organizacni urovné, a se kterou budu piipadné déle jednat, a kterd zaujim4 vySsi postaveni
neZ mij partner.
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9) Jedna nebo jednal nékdy partner také s konkurenci? S kym?

10) Jaké jsou silné a slabé stranky konkurence?

11) Jaké jsou silné a slabé stranky nasi nabidky a nas$i firmy vzhledem ke konkurenci?

12) Jaké informace mdme o partnerské firmé?

13) Znam pravni a finan¢ni nalezitosti obchodu?

14) Jaky postoj mam zaujmout podle jednotlivych variant vyvoje jednani?

15) Mam pfipraveny vSechny materidly a dokumenty k piipadné argumentaci?

16) Jaky je nas odhad predpoklddané doby jednani? Mam rezervu pied dalSim jednanim?

17) V ptipadé¢ prodlouzeni doby jedndni, mohu si dovolit odvolat dalsi schlizku?

18) Vim, jak se dostanu na misto schizky a jak dlouho mi to bude trvat? Jaky dopravni
prostiedek zvolim?

19) Jsem v odpovidajici odborné i1 zdravotni kondici, abych jedndni zvladnul? Nebylo by lepsi
jednani odlozit?

20)Jsem pro dané jednani vhodné oblecCen, upraven a vybaven, a to i z hlediska delSiho
¢asového posunu v fadu nékolika dnti?

21) Jaky image chci vyvolat?

22) Jakou nejvétsi vyhodu ¢i nejvétsi tstupek mohu partnerovi nabidnout?

23) Co mohu pro zdar jednédni ob&tovat?

24) Kam aZ mohu couvnout? Kde je hranice, za kterou neptjdu?

2.2.2 Volba strategie a taktiky vyjednavani

Do této faze spadd vybér vhodného stylu vedeni obchodniho jedndni a taktiky a
strategie vlastniho vyjedndvani.

Styly vedeni obchodniho iednélni:8

e spoluprice
® kompromis
e vyhybani se
® {stup

e konfrontace

Zakladni strategie vedeni obchodniho jednani: o

8 Vybrané kapitoly z managementu malych a stfednich podnikt II, Vojik V., Nakladatelstvi Oeconomia, Praha 2007

? Vybrané kapitoly z managementu malych a stfednich podniku II, Vojik V., Nakladatelstvi Oeconomia, Praha 2007
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,J1Z od starovéku plati, Ze z uzavieného obchodu musi mit uZzitek i pozZitek vSechny

zucCastnéné strany, a jen takovy obchod miiZe aktéry tésit a je poZehnany.* 10

e kompetitivni strategie

e Kkooperativni strategie

Kompetitivni strategie:

Tato strategie se da popsat jako snaha vyhrat za kazdou cenu, bez ohledu na partnera, a
jejim vysledkem je fakticky zajistit maximum vyhod na dkor druhé strany. V praxi celd véc
probihd tak, Ze jeden z partnerti — vitéz — vyuziva své sily, poZzaduje dal$i a dalsi dstupky a
sam neni ochoten pfistoupit na sebemensi kompromis. Druhy partner — poraZzeny — pak neni
ani vlastn¢ motivovan k tomu, aby takovy obchod uzavtel.

Pti takovémto zpusobu vedeni jedndni jednim z partneri nedojde tedy k dohod¢
z divodil vyse uvedenych, a to véetné asymetri¢nosti smlouvy, pravé kvuli vyhoddm pouze
pro jednu vice kficici a agresivngjsi stranu. Typické byva vyuzZiti takovéto strategie napiiklad
pro nekultivované politické klima, zvlasté po nepovedenych nebo prohranych volbich, kdy
jedna ze stran naprosto cilen¢ kazi dohodu.

Obr. 2: Kompetitivni strategie "
Kooperativni strategie:
Tato strategie a zpusob jejitho uplatnéni si klade za cil spoleénym jedndnim vytvofit

takovy konecny stav, kdy bude mozZné konstatovat, Ze bylo v maximdlni mife dosaZeno
vyvazené dohody s vyhodami pro obé strany, adekvétnimi a ocekdvanymi.

10 Vybrané kapitoly z managementu malych a stfednich podniki II, Vojik V., Nakladatelstvi Oeconomia, Praha 2007

i Google.com [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Obrazky obchodni jednani. Dostupné z WWW:
http://t1.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcR60_LeRxdeXnG1 1erPb_m-4b12Rp8SiW3R XecNpxw8T700WfDO
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To ptredpoklada resp. vyZaduje nastoleni ptatelského ducha, porozuméni a divéery a
samozfejmé pripravenosti obou partnerii k jiZ zmiiovanym kompromisiim. Takovy stav se
muZe podafit navodit pouze v takovém piipad¢, kdy jsou ob¢ jednajici strany dostatecné
zkuSeni a zbéhli v technikdch obchodni ¢innosti a vyznaji se také v uméni vyjednavani véetné
taktiky ustupka.

Uplatiiovani kooperativni strategie neznamend, Zze musime pfijit na jednani vylozené,
jak se tika ,,se srdcem na dlani®, ale na druhou stranu je také vhodné pfijit na schiizku bez
zbytecnych predsudkii. Pokud se rozhodneme v pribéhu jednani pro uplatnéni kooperativni
strategii, je vice neZ vhodné zvolit kvalitni bazi pro socidlni komunikaci, obchodni jednéani
vést ve vzdjemné diivéte bez snahy o podraz a vidét v protistrané mnohem spise partnera nez

soupere.

Vybér vhodné taktiky zalezi na nasledujicich faktorech:

e predmét jednani

e atmosféra pii jednani

e osobni charakteristiky ucastniki

e uroven zvladnuti krizovych situaci

e vyznam a duleZitost jednani s ohledem na nutnost uzavieni ¢i neuzavieni smluv

Mezi ruzné taktiky patfi napiiklad:

e vystupniovani situace na posledni chvili
e kladny hrdina x zéporny hrdina
e oteviené otazky

® parafrizovani

e odmlceni se

¢ informace ,,vycucané z prstu‘

e obcasné shrnuti

e akceptovani pocitli a emoci

* necekany tah

e Sokovéani dvodni nabidkou

® gspecidlni nabidka

e saldmova taktika

e natlakové techniky

e jazyk jako vyhoda i bariéra

e taktika ,,velka bild muz*
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e apod.

Pro lepsi orientaci v této rozsahlé problematice postupné piedstavim hned nékolik
nejdulezitéjSich styla a taktik vyjedndvani podrobnéji, protoZe jejich zvladnuti se bezpochyby
stavd velkou vyhodou a eliminujeme tak stres, nervozitu, ale napiiklad i Casovy faktor
vlastniho jedndni.

Existuje samoziejmé velké mnoZstvi nejriznéjSich vyjedndvacich taktik, ale dle mého
ndzoru bude nejpiinosnéjsi zminit se pouze o téch, které maji pro vyjednavace nejvetsi
vyznam, cOZ znamend, Ze jsou v praxi nejbéznéji vyuzivany, nejsou komplikované a zaroven
jsou nejvhodnéjsi pro standardni ekonomické, politické, pravni a socidlni prostiedi.

Mezi takové zcela jisté fadime:12

Sokovani dvodni nabidkou

Jednd se o takovy zplsob vedeni obchodniho jednéni, pfi kterém se snazime vyvést
druhou stranu z kontextu né¢jakou ptedem pfipravenou nabidkou, kterd je bud’ neo¢ekavana,
extravagantni nebo cenové zajimavd, a muze tim padem zplsobit rozruch resp. pozdvizeni
zvlasté u takového partnera, ktery na podobou nabidku neni pfipraven, a navic jeho vlastni
nabidka tim ztraci z velké Casti svou opodstatnénost.

Jazyk jako vvhoda i bariéra

Snahou vSech chytrych a schopnych vyjednavaci by mélo byt jednat v jazyce, ktery
dobie ovladaji, i kdyZ n¢kdy je vhodné i ptesto, Ze jazyk zndme si nechat cizi fe¢ tlumocit,
protoze tim ziskdme urcitou Casovou rezervu, kterou muizeme vyuZit k rozebrani situace a
zvazeni dalSich naSich krokli a reakci. Zanedbatelnd neni ani ta skuteCnost, Ze se leckdy
muzeme dozvédet 1 informace nad rdmec béZného jedndni od druhé strany, kdyZ se ve svém
jazyce domlouvaji na dalSich krocich, a nevi, Ze tento jazyk zname. Pak je ovSem nutné tento
styl a zplsob vedeni jednani dodrZet po celou dobu jedndni, abychom nedali nasemu

partnerovi zaminku k posuzovéni naseho jednéani jako minimdlné nesolidniho.

Salamova taktika

Pti pouziti této vyjedndvaci taktiky je dilezité nepredkladat své poZzadavky najednou,
ale predkladat je naopak postupné a timto jejich postupnym a citlivym ddvkovanim vzrista
Sance, Ze bude ve vysledku velkd vétSina z nich pfijata.

12 Vybrané kapitoly z managementu malych a stfednich podniku II, Vojik V., Nakladatelstvi Oeconomia, Praha 2007
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Vystupniovani situace na posledni chvili

V tomto piipad¢ se jednd o takovou situaci, kdy tésné pfed uzavienim dohody nebo
podepsanim smlouvy pfijde jedna ze stran s poZadavkem na mensi zménu samoziejme ve svij
prospéch a predpokladéd (z 90% opravnéné, jak ukazuje praxe), Ze druhd strana kviili mensi
zméné nebude negovat celé jednani a ohrozovat tak jeho celkovy vysledek a Ze tento maly
ustupek udéla.

Kladny hrdina x zadporny hrdina

Tato metoda ,,Kladny hrdina versus zdporny hrdina“ byla pfevzata od policie, ale
samoziejmé jeji hra na zlého a hodného muze v tymu pii obchodnim jedndni nemuiZe mit
takovou gradaci. Zde jde mnohem spiSe o to, zZe zly ¢len tymu se chovd nekompromisné,
neustupné a protivné, ¢imZ je dosaZeno toho, Ze po nastoupeni druhého kladného clena
vyjedndvaciho tymu, ktery je chdpavy, vstiicny, klidny a pro danou situaci dosti emfaticky, se
jakoby ve vztazich vyjasni a partner sndze podlehne kouzlu tohoto kladného hrdiny.

Informace ,,vycucané z prstu‘

Nésledujici taktika je zaloZzena na vymysSlenych, vykonstruovanych a zavadéjicich
informacich, které pokud je vezmeme za své, mohou ovlivnit nase rozhodovani a postupy pfti
vyjedndvani, a jejich dkolem je ovlivnit jedndni tak, aby vyhovovalo druhé strané. Takové
metody sice nejsou zakdzané, ale solidni obchodnik se k nim neuchyluje a nesklouzava,
protoZe se celd situace miZe velmi snadno zvrtnout a takovéto zpusoby obrdtit proti ndm a

vrétit se od partnera i s uroky.

2.2.3 Zahajeni obchodniho jednani

Obvykle se uvadi, Ze ze vSech fazi obchodniho jedndni je nejdileZzitéjsi zacatek,
zhruba prvnich 30 vtefin. Jednd se zde o prvni dojem, kontakt s druhou osobou, otevird se
ndm prostor na to, jak zapusobime na svého partnera. Je snad zbyte¢né zdiraznovat, Ze
z téchto divodii bychom méli takovému zahdjeni vénovat maximdlni pozornost, péci a
soustiedén.

Co se ty¢e hlavnich bodi tykajicich se zahdjeni obchodniho jedndni, tak ty jsou ndsledujici:

e Predstaveni vSech zucastnénych osob

e Predani vizitek, pokud tak nebylo ucinéno diive
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e Strucnd charakteristika a predstaveni nasi firmy

e Pozadat partnera o predstaveni jeho firmy

e (Ov¢tit si navzajem své kompetence nejen pro samotny priabéh jednani, ale predevsSim
pro piipadné uzavieni dohody a podepsani ptislusnych smluv

¢ Dohodnout se na hlavnich bodech jednani

e Stanovat si pfiblizny ¢as jednani

¢ Domluvit se na zplisobu a formé zdpisu z vlastniho jednan{

V kazdém piipadé bychom méli =zajistit, aby vSechny pfitomné osoby byly
predstaveny, dale podat stru¢nou charakteristiku nasi firmy a o totéZ pozadat partnera a
dohodnout si Cas a zdkladni body jednani. Tato ivodni formalni faze je ukon¢ena momentem
predlozeni nabidky. Jsou vlastné dvé moznosti, bud’to nabidku piedlozime jako prvni my,
nebo je rychlejsi nds partner. I toto samoziejméeé miZe byt soucdsti taktiky a je jen na nés, jak

se k tomu postavime.

Pri této iivodni fazi plati tato zakladni pravidla:

e zahajujte realisticky,

® postupujte umirnéne,

e zpochybnéte postaveni oponenta, ale ponechte mu prostor k manévrovani,
® zkoumejte postoje, ptejte se, pozorujte chovani a predevsim naslouchejte,
¢ hodnotte silné i slabé stranky oponenta,

e analyzujte jeho taktiku a odhadujte, do jaké miry mtzete blufovat;

e v této fazi nedélejte dstupky Zddného druhu,

¢ k ndvrhiim a vysvétlenim se chovejte pokud moZzno neutrdlné (nemluvte piili§ mnoho).

2.2.4 Vytvareni porozuméni

Pokud je tedy dvodnim formalitdim ucinéno za dost, mize zacit vlastni obchodni
jednani. Jakozto vyjedndvajici strana se budeme pokouset sondovat slabé stranky argumentii
druhé strany a zdroven nendpadné a pozvolna pfesvédcit druhou stranu, aby se vzdala svého
stanoviska a pfibliZila se vice vasim nazoram.

Budeme také kontrolovat, zda je nase dosavadni pozice udrzitelnd ve svétle informaci
dodanych nasSimi oponenty a jejich reakci na naSe argumenty. NaS ptivodni dsudek se nyni
muze potvrdit, nebo mize dojit k tomu, Ze ho mozna budeme muset upravit. MiZzeme také
dojit k rozhodnuti vyvijet natlak nebo naopak ustoupit, abychom se dostali na cestu
k uspokojivému zavéru jednéni.
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Nasim cilem tedy je co nejvice zuzit rozpor mezi obéma vychozimi pozicemi a presvedEit
oponenta, Ze nase pravda je tak silnd, Ze musi pfijmout mén¢, neZ planoval. V pribéhu hlavni
faze jednéni je nutné dat si pozor a dodrZovat nésledujici:

e Aktivn€ a pozorn€ naslouchat partnerovi

Toto je velice dulezitd vlastnost, kterou ne kazdy Clovék md a kterd ndm ve svém
vysledku muze pomoci k tomu, Ze z fe¢i naSeho partnera miZeme vygenerovat kromée
podstatnych véci i ty, které fekl nadnesen€ nebo v afektu a ndsledné ho prekvapit naSim
protiargumentem.

e Nehovorte prilis

Pokud dokdZzeme mluvit a vést jedndni strucné, jednoznacné, vécné a piimé, nas
partner to jist¢ oceni. A také je tfeba brit v potaz tu skuteCnost, Ze takovym piistupem
naSemu partnerovi ukdZeme, Ze nechceme zbyteCné Cas ureny a vyhrazeny k jednéani

prodluzovat, coz ve svém vysledku uSetii ¢as i nam.

e NepreruSovat partnera

Pferusovat béhem hovoru naseho partnera neni slusné ani spoleensky zddouci. A to
ani v takovych chvilich, kdy se napfiiklad odchyli od tématu. Je tfeba si uvédomit, Ze i
ndm by to bylo nepiijemné a Ze pokud se neudrZime i druhd strana ndm muze oplatit

stejnou minci.

o Vzdy predkladat podminovaci navrhy

,JestliZe budete ochotni udélat. .., zvaZzim moZnost udé€lat ...

o Nikdy ned€lat dstupky jednostrann€, ale pouze vymeénou za ustupky druhé strany

,Jestlize pripustim x, pak o¢ekdvam, Ze vy piipustite y*“.

e Vyjednavat o celém problému

Nikdy bychom neméli oponentovi dovolit probirat poloZku za poloZzkou a smlouvu
utvaret tzv. po Castech. Plati, Ze ponechidvdme vSechny problémy oteviené, abychom
mohli z potencidlnich vymén ziskat co nejvice vyhod.

e Peclivé, ale nenapadné pozorovat partnera

Nékdy je lepSi méné mluvit a radé€ji nechat hovofit partnera a se soustfedit se na jeho
gesta, ton hlasu, mimiku a podobné, z ¢ehoZ miiZeme Casto vycist cenné a zajimavé
informace o jeho pravych timyslech a ziskat pfehled o stavu jednani.

e Neprozrazujte sva stanoviska nebo postoje
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Vzdy je dobré nechat si pro naseho partnera néjaké to prekvapeni nakonec. Muze se
nam to hodit v situaci, kdy uz si druha strana mysli, Ze m4 vyhrdno, nebo uzZ neni o ¢em

jednat.

Vzijte se do situace partnera

Pokud se ndm toto podaii a dovedeme si predstavit situaci, ve které se nachdzi nas
partner a vZit se do ni, ziskdme tim nesporn¢ znacnou vyhodu, se kterou se nechd déle

pracovat v nésledujicich chvilich jednani.

Pfipominani spoleénych zdjmu

Dobrou taktikou také je, soustiedit se na to, jaké jsou spole¢né zdjmy nds a naseho
partnera a pokud se ndm je podaii nalézt, mizeme tyto body pak druhé strané v pritbé¢hu
jednani pfipominat a prezentovat je jako dileZité.

Omezte se na sv€ silné stranky a argumenty

Také béhem obchodniho jednani plati, Ze nékdy méné znamend vice, a z toho diivodu
by naSe jednani mélo sméfovat k podstatnym bodim, které jsou podloZzeny fakty a
argumenty.

Zvazeni zpusobu, jak své ndzory sdélime

Je velmi dulezité natolik se kontrolovat, abychom v prib¢hu jednini nikdy nedali
prostor emociondlnim vystoupenim, zvySovani hlasu a jinym podobné nevhodnym
projeviim, protoZe se pak muze snadno stit, Ze se druzi lidé uzaviou do sebe a mohou
ztratit ochotu ddle pokracovat v jednani, ne-li se dokonce urazit.

Vyhvbat se odvetnym poznamkam

Kazdy solidni a zkuSeny vyjednavaC se za kazdé situace snazi vyvarovat takovych
pocini jako je vztek, zloba nebo extrémné pfehnand ironie, protoze vi, Ze toto mu stejné
nic dobrého nepfinese a je to naprosto zbytecné shozeni vlastni osobnosti. Kromé toho je
pro mén¢ zkuSené tfeba konstatovat, Ze sluSny obchodnik na druhé stran€ s ndmi ani po
urdzkach tykajicich se jeho osoby, firmy, ndbozenského vyznani a podobné ani jednat
nebude.

Ponechat si ¢as na rozmysSlenou

V takovych ptipadech, kdy jsou jednani zdlouhava a bliZi se pouze pomalu ke svému
zaveru nebo jiZz obéma strandm dochdzi argumenty nebo také za situace, kdy potfebujeme
vyvstalé problémy s nékym konzultovat, je nejrozumnéj$im rozhodnutim pozadat o ¢as na
rozmyslenou a vyhnout se tak tomu, Ze jsme souhlasili s né¢im, co jsme vlastn¢ viibec
nechtéli.
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Na zavér bych jesté chtéla pfipomenout, Ze v pribéhu fize vyjednavani musime byt
vnimavi k jakymkoliv signdlim pfichdzejicim z druhé strany. Pokazdé, kdyZ oponent
ucini podminéné prohlisent, je ztejmé, Ze je ptipraven zménit své stanovisko. Zkouméame
tedy moZnosti pomoci dotazi, to znamend, Ze se pokousime zjistit, co je za tim, co lidé
tfikaji, a pochopit, co tim opravdu mysli.

2.2.5 Dohoda

V pribéhu faze vlastniho vyjedndvani strdvime vétSinu ¢asu argumentaci. M¢li bychom
dobie uvazit, jakym stylem budeme argumentovat. M&jme neustdle na paméti, Ze na jednani
nejsme proto, abychom srdzeli svého oponenta k zemi. Je pfece v zdjmu naSich budoucich
dobrych vztaht, které prospéji jak ndm, tak druhé stran¢, abychom naSemu partnerovi vzdy
ponechali tnikovou cestu. Jak kdosi fekl:

,»,KdyZ nékoho obehrajte, nechte mu alespon drobné na cestu domi.*

Svého oponenta bychom neméli za zadnych okolnosti nezastraSovat. Svij nesouhlas
mame pravo vyjadrfit pevné, ale zdsadné tak, abychom tim nepotopili naseho partnera. Neni
naSim cilem pokusit se né¢koho ponizit. Proto bychom nikdy neméli zabfedavat do roviny
osobnich utokid nebo snad dokonce nadavek.

Abychom dokazali u¢inn€ argumentovat, musime byt pfipraveni naslouchat jak feCenym,
tak nevyif¢enym nazorim naseho oponenta. Kdykoli je to mozné, vyzveme svého oponenta,
aby detailn¢ dolozil své pozadavky. Svymi dotazy pro objasnéni piendsSime zatéz béhem
jednani na néj. Pokud potfebujeme Cas na rozmySlenou, je osvédCenou taktikou zacit
odpovidat otdzkami.

Argumentujeme klidné¢ a bez emoci, ale zdiraziiujeme body, které skutecné¢ chceme
nasemu partnerovi vtlouci do hlavy, bud mirnym zvySenim hlasu a zpomalenim, nebo
opakovanim, abychom tim dostate¢n¢ zduraznili sviij argument. Za Zadnych okolnosti by se
zkuSeny vyjednavac nemé¢l nechat pribeéhem jedndni strhnout a zacit se roz¢ilovat. Vyjadfovat
se diirazn¢ je piipustné a spoleCensky tolerované vSemi prostiedky, ale pokud se pfestaneme
ovladat, své jednani s velkou pravdépodobnosti prohrajeme a dost moznd si ke svému
partnerovi uzavieme cestu i pro dalsi jednani v budoucnu.
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o  (Obchodovani s ustupky a pohyb smérem k dohodé

JiZ o par stranek vySe jsem se zmifiovala o taktice dstupkt a jak ji uplatnit. Na tomto misté
se ji budu vénovat jesté néco podrobnéji, protoze snad zddné obchodni jednani se bez alespon
minimdlnich dstupki na jedné ¢i druhé stran¢ neobejde. Také bych se na nasledujicich fadcich
rdda pokusila vysvétlit, kdy a jak takovy mechanismus pouZit a jakym zplsobem z néj co
nejvice vytézit.

Z praxe se zcela jasn¢ ukazuje, Ze UspéSnéjsi byvaji v jedndnich takovi vyjednavaci,
ktefi maji v sobé schopnost v rozumné mife ustoupit svému protéjsku a nezavdat si divod
k nevyfteSitelnému sporu a rad¢ji si zachovavaji rovnou pozici pro dalsi jednéani. Jak se také
jednoznacné ukazuje, mnoho lidi si pii vlastnich jedndnich mysli, Ze dstupek prezentovany
z jejich strany v partnerovi vyvold také chut’ a dobrou vuli k dstupkim. A zdroven tim, Ze
dokézali jako prvni udélat tstupek, presvéd¢i obchodniho partnera o svych dobrych amyslech
a Ze si to bude druhd strana interpretovat jako projev vstficnosti a dobré vile pokrocit
v jedndni déle.

Proti tomuto vSak mluvi skutec¢nost, Ze druhd strana si mtZe takové gesto, pii kterém
udélame ustupek, byt opravdu se sebelepSimi tmysly, vyloZit jako projev slabosti nebo
nejistoty. Z téchto diavodi poskytnuti dstupku v naSem partnerovi muze naopak zpusobit
mobilizaci ctizadosti vyuZit takovéto situace k tomu, aby dosdhla jest¢ vétSich dstupkli z nasi
strany. PredevSim v Ceském obchodnim prostfedi se v fad¢ piipadii bohuzel za slusnost a
vstiicnost plati a interpretuje se to opravdu jako projev slabosti a mnohd jednani mohou byt
timto zkreslenym vykladem udstupkil do jisté miry poznamendna. Proto je podle mého nizoru
lepsi a jist§)$i fidit se pravidlem:

,»Na ustupky je vzdycky ¢asu dost.*

A tomu odpovida i fakt, Ze snahou dobrého obchodnika je nepfijit s ustupkem jako
prvni. Pokud totiZ pfesné nevime jestli viibec, v jaké oblasti a jak velky dstupek ma v planu
udélat naSe protistrana, vystavujeme se riziku, Ze ustoupime az piespiili§ a bude misto vyhody
na nas vytvaren jeste vetsi tlak.

Podobné postupy a doporuceni plati i pro prvni podéni ¢i pfijeti nabidky od naseho
partnera. V tomto piipad€ zcela bezpochyby plati, Ze rychlé pfijeti hned prvni nabidky od
protistrany by bylo piili§ kratkozraké, a to z toho divodu, Ze obvykle nebyva posledni.
V nékterych zemich a kulturdch patii uméni vyjedndvani predevSim o cené k vrcholim
obchodnich zdatnosti a proto pfistoupit bez vyjednavani hned na prvni nabidnuté podminky
znamend, Ze si vds jakoZto obchodniho partnera nikdo nebude véazZit a dokonce existuji na
zemi 1 mista, kde by takové jednani mohlo byt povazovéno za urdzku.

S dstupky bychom tedy neméli pospichat také ztoho dlivodu, Ze s cCasem jejich
hodnota vzristd. Co se dale techniky vyuzivani dstupki tyce, je nadmiru dileZité uvédomit si,
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Ze je chybou slepé piedpokladat, ze kazdy ustupek od jedné strany musi z principu byt
kompenzovéan ustupkem na strané druhé.

Je sice pochopitelné, Ze kazdy vyjednavac, ktery ud¢la dstupek, ocekava, Ze mu jeho
protéjSek oplati stejnou minci, ale neni to Zddné dogma ani povinnost. Proto zvlasté¢ méné
zkuseni vyjednavaci a obchodnici mohou byt v takovych piipadech do jisté miry zklamand,
ale je tieba si uvédomit, ze postoupeni ustupku je zkratka riziko, kterého si kazdy, kdo se chce
stat uspeSnym a uzndvanym vyjednavac¢em musi byt védom.

Vhodnou taktikou pro vytvareni prostoru k ziskdni jakého ustupku od naseho partnera
je vytvaret mu takové problémy, které umime rychle vyfesit vyménou za poskytnuti dstupka
z jeho strany. DalSim pravidlem pro uspésné vyuZivani techniky dstupki je, Ze bychom nikdy
nem¢li dit najevo, Ze ndm protistrana poskytla vice dstupkti nezZ jsme cekali. To samé plati i
ve vlastni firmé¢, a to z toho divodu, Ze mize dojit ke zméné zaméstnaneckych pozic a nase
taktika pak mtze byt velmi snadno pouZzita proti nam.

Velmi vyhodné byva pfipravit Gstupky pro nadchdzejici jednani v takové oblasti, ve
které nebudou firmu skoro nic stét, ale které zaroven maji pro druhou stranu velky vyznam,
nckdy az strategicky. Takovéto momenty a situace vSak nastdvaji spiSe na drovni vlastni
firmy, napftiklad pfi kolektivnich vyjedndvanich s odbory, tfeba o platech nebo s vedenim
mistnich samosprav a podobné.

S problematikou ustupkti souvisi také uméni zvladani konflikti. Bylo by totiZ velice
naivni a idealistické myslet si, Ze zrovna ndm se vesSkeré konflikty a vyhrocené situace
vyhnou. Obchodni jednani m4 jiz ve své podstaté konflikty zakédovany a to z toho diivodu, Ze
proti sob¢ obvykle stoji minimaln¢ dv¢ strany, ne-li vice, které maji snahu dosdhnout pro sebe
co nejlepsiho vysledku.

A o tom, jak takovychto vysledkd pro svoji firmu dosdhnout maji soupefici strany
samoziejm¢ odliSné predstavy a ndzory, které jsou ovlivnéné jednak osobnostnimi
pfedpoklady, charakterem a ambicemi konkrétniho Clovéka, ale na druhé strané je jejich
vystupovani a chovédni ovlivnéno 1 kulturou a zdzemim firmy, ze které dany vyjednavac

pochézi, vcetné etiky firmy a vlastné i celé spolecnosti.

o  Piekonani mrtvého bodu v jednani

Po pomérné podrobném rozvedeni problematiky udstupkl, bych se na nésledujicich
fadcich chtéla jesté kratce zminit o technikdch souvisejicich s piekondvanim mrtvého bodu
v jedndni. N¢kdy se tedy stane, Ze se vlastni jedndni dostanou do mrtvého bodu nebo slepé
ulicky, ze které neni v momentdlni situaci zZadné cesty ven, at’ uz z jakéhokoliv davodu.
V takovém piipadé musime celé jedndni zrekapitulovat a pokusit se pouZit ncktery
z nésledujicich zplisobl pro odvriaceni ztraty vyjedndvacich pozic a nékdy i celého jednani.
Mozné zpiisoby a taktiky vedouci k obnoveni jednén{ tedy jsou:
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e Shrnout, ¢eho jiz strany dosahly

e Znovu akcentovat spole¢né zajmy

e Preskocit, pokud to je jen trochu mozné, sporny bod

e Prerusit oficidlni jednani a pokracovat v neformélnim prostfedi a atmosfére

e Rozd¢lit problém na nékolik mensich

e Prizvat k jednani dalSi spolupracovniky, ktefi jsou vyzbrojeni vétSimi kompetencemi, a
ktefi nejsou pfedchozimi jedndnimi ovlivnéni

e Pokusit se vyménit jednatele (vyjednavace) nejlépe na obou stranich

e Vyuzit role prostiednika, to je tfeti osoby, kterou nejlépe ob¢ strany dobte znaji, které

dtvéiuji a vSeobecné i po odborné strance ji uznavaji

Z vyse uvedeného Ize vyvodit a je to podle mého ndzoru vice nez ziejmé, Ze obchodni
jednani, jeho pfiprava i samotné vedeni je v urcitém slova smyslu nejen teorie a tupé
pouzivani naucenych taktik a znalosti, ale je v tom 1 notnd ddvka uméni dosdhnout ve vypjaté
a mezni situaci, co nejvétsiho uspéchu, nebo piinejmensim alesponl piijatelného kompromisu

vzhledem k nasemu cili.

2.2.6 Uzavieni obchodniho jednani

V celém prabéhu obchodniho jednédni je hlavnim cilem vSech zicastnénych nalézt
odpovédi na vSechny otazky, které jsou relevantni pro uspéSny zavér jednani. Obchodni
jednani nelze pfiliS zobecnovat, protoZe kazdé jedndni je svym zplsobem specifické a
jedinecné a jeho prubé¢h se odviji od subjektl jednani, zavisi na zdatnostech, schopnostech a
dovednostech vyjednavacii, komunikaci, predmétu jedndni a v neposledni tad¢ také na
konkrétnich podminkéch, za kterych se dané jednani odehrava. I pres tyto skuteCnosti, prece
jen lze potenciondlnim tcastnikiim obchodniho jedndni urcitd pravidla, zdsady a ,,pravdy*
doporucit.

Na zavér ob¢ strany usuzuji, zda je druhd strana odhodldna setrvat na své pozici, nebo
pristoupi na kompromis. Provadéji se v tuto chvili zdvérecné manévry. Béhem této faze
mohou zavérecné kompromisy vést ke konecné dohod¢. Kdy a jak bude nakonec vyjednavani
uzavieno zavisi jen na nasem odhadu sily argumentl oponenta a jeho odhodlani dovést svou
vée do konce.

Ukoncit jedndni 1ze néasledujicimi zpusoby:

U Ustup_kem
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Takovyto zdvérecny ustupek by mél byt pokud moZno co nejmensi. Vyménime ho

defakto za ochodu dohodnout se. Ustupek Ize nabidnout pozitivn&jiim zptisobem ne? ve fazi
vyjednavani: ,,JestliZze souhlasite s dohodou na x, pfipustim y.*

e Dohodou

MuZzeme bud’to napiiklad pfistoupit na kompromis v cené nebo pfijit s né¢im novym —
tteba s rozSitenim Casového rozvrhu dohody, dohodou o nedoplatcich, rozfazovanim
prirastkd, s ndvrhem spole¢ného prohldSenim o zaméru spolecné budouci ¢innosti (napiiklad

zavedeni planu produktivity) nebo nabidkou zajimavé slevy a podobn¢.
e Shrnutim

Shrnutim vSeho, ¢eho doposud bylo dosaZeno, se zdiraznénim dstupkd, které jsme my
udé¢lali a v jakém rozsahu, a prohldsenim, Ze jsme dosahli své konecné pozice.

e Vyvijenim natlaku

Vyvijenim ndtlaku pomoci hrozby nasledky, které vyvold odmitnuti nasi nabidky.

e Dat na vybranou

Pfi pouziti této varianty je vhodné dat oponentovi na vybranou ze dvou mozZnych
postupd, resp. dvou moznych zavera jednani, na které my jsme ochotni pfistoupit.

Dile je dobré se i1 pfi samotném ukoncovani obchodniho jednani drzet urcitych zasad.
Nemeéli bychom napiiklad pfichazet s kone¢nou nabidkou, pokud ji nemyslime vazné. Neni-li
to skutecné naSe koneCnd nabidka a oponent odhali na$ bluf, budeme se muset uchylit
k dal$im dstupklim a nase divéryhodnost tim vezme za své, nebot’ solidni obchodnik nikdy
nebere své slovo nebo jednou navrZenou nabidku zpatky.

Musime pocitat také s tim, Ze oponent se samoziejm¢ bude snazit pfiméet nds prozradit,
jak blizko jsme jiZ konecné nabidce. Nem¢li bychom druhé strané nikdy dovolit spéchat na
nds. ZaveéreCna faze ma sva Cetnd uskali. Nékdy muzeme v této fazi i po dspesné prezentaci
ztratit obchod, a to kdyZ zavér Spatné naCasujeme. Undhleny nebo pozdni piechod k uzavieni
obchodu, miZe zdkaznika odradit. Existuje hned né€kolik zpiisobtl, jak se tomuto netdspéchu na
posledni chvili vyhnout.
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Napovi nam jak verbalni, tak i nonverbalni signaly:

e Verbalni signaly

Takovymi signdly mohou byt napiiklad otdzky partnera, které svéd¢i o jeho zdjmu.
Problematické body jsou vyfeSeny a zdkaznik se ptd na servis, dodaci podminky, naroky na
skladovéni a udrZbu, kdy mize zboZi obdrZet a jakou formou uhradit cenu.

e Nonverbalni signély

MoV

KdyZz zdkaznik souhlasi s nabidkou, uvolni drZeni téla, spusti zkiiZené koncetiny,
mimika a gesta prozrazuji, Ze pfemysli. Ma-li moZnost, dotyka se vyrobku, né¢kdy podvédomé
srovnd listiny, ,,sklapne‘ desky a uchopi pero.

V okamziku, kdy zaznamendme néktery ze signdlu, ptredloZime zdkaznikovi
objednavku nebo smlouvu k podpisu.

Obr. 3: Dohoda "

2.3 Faze obchodniho jednani IL.

Jak jsem se zminila jiZ na zaCatku této kapitoly pojedndvajici o jednotlivych fazich
obchodniho jednéni, tak takovéto rozdéleni se liSi autor od autora i kniha od knihy. Nejprve
jsem uvedla rozdéleni podle kniZnich publikaci, z nichZ st€Zejni byla ta od p. Vojika. A nyni
bych pro porovndni jesté¢ rdda predstavila trochu jiné rozdéleni, pro které jsem Cerpala
informace naopak zase vétSinou z internetovych zdroja. '

13 Google.com [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Obrazky obchodni jednani. Dostupné z WWW:
http://t1.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcSAQ_KA1BseQguWSmvIpQFwaqptqbvm2hiHBU4w-vyoj3UTOdtS1A
Obchodni jedndni, jeho priprava a vedeni, semindrni prace Katetina HruSkov4, Praha, 2010
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2.3.1 Piiprava na jednani

Snad pro kazdého podnikatele je tsporné hospodateni s ¢asem absolutni nutnost.
Casovym ztratdém lze predejit napiiklad omezenim poétu informativnich schiizek. Ty totiZ
nevedou tak Casto k dohod€, takze je lep$i domluvit s partnerem téma jedndni presnéji
pfedem.

Prvnim krokem pifipravy k jednani by mélo byt prostudovani vSech dostupnych
podkladt a informaci o partnerovi i jeho zdzemi. O co 1épe partnera pfedem pozndme, tim
snaze se ndm jednani povede. Svlij navrh k jednani je dobré stru¢né sepsat a poskytnout jej
partnerovi predem. Napiiklad jako poptdvajici mu poslat pisemnou poptdvku a nebo naopak
nabidku jakoZto osloveny dodavatel. Jestlize nas partner nebude s navrhem souhlasit, mizeme
mu poslat dalsi nabidku anebo pfinejmensim uSetfime Cas, ktery bychom ztratili zbytecnou
schtizkou.

Pokud partnera naS navrh zaujme, ptijde na fadu osobni setkdni. KliCovy je zejména
vybér Casu a mista. Dilezité je zvolit si takovy ¢as, kdy jsme obvykle nejvice fit, a prostiedi,
ve kterém se budeme citit dobie. Oblibenou volbou je tieba pracovni obéd ¢i vecete. Mistem
setkani by neméla byt rusnd kanceléf, protoze pracovni shon miiZe jednani dosti negativné
ovlivnit. Jestlize si partner chce vzit s sebou doprovod, musime to brat jako varovny signal
a dobfe zvazit obdobny protitah, abychom nebyli v nevyhod¢.

Poslednim bodem piipravy k jednani je promySleni celkové strategie. Ta by meéla
zahrnovat také argumenty na mozné namitky partnera vi¢i naSemu ndvrhu ¢i osobé. Den pied
jednanim je vhodné si odpocinout a dobie se vyspat."

2.3.2 Uvodni piedehra

Na jednédni je samozifejmosti dorazit v€as a v Cistém obleCeni, které je pfimérené
naSemu postaveni a profesi. Dulezitd je maximdlni koncentrace na uvodni okamziky
predstaveni a potfeseni rukou. Dobry prvni dojem je zdkladnim piedpokladem pro navozeni
piijemné atmosféry. Snazime se vystupovat sebejisté, srde¢n¢ a ohleduplné. Neni dobré
potlacovat intuitivni dojmy, které v nds setkdni vyvold. Jako lidé mame pozoruhodnou
schopnost rychlého a pfesného odhadu. Pomoci intuice miZeme napiiklad sndze piedvidat
mozné problémy.

S jedndnim nemd cenu pospichat. Pokud se na to citime, mizeme setkdni zahgjit
volnou debatou na odborné téma. Pfirozené tak vyniknou vaSe profesni kvality a ziskdme
vyhodu pro nasledujici jedndni. Sviij ucel ale splni ijakdkoli spolecenskd konverzace na
obecné téma.

15
www.navolnenoze.cz
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Psychologové zjistili, Ze pokud se dva lidé v jedndni shodnou, je to doprovdzeno
celkovym sladénim komunikace na trovni feci, pohybt téla a mimiky obliceje. Prekvapivé
bylo rovnéz zjisténi, Ze tento jev nemiiZe napodobit Zadnd zdmérnd fec téla, jak se to nékdy
doporuduje. Prvofadd je zkuSenost aschopnost empatie neboli vciténi se. Spikovi
vyjednavaci a prodejci se takto dokdzou vyladit béhem nékolika minut.

Pted dilezitym jedndnim mtZzeme klientovi navrhnout, abychom si oba vypnuli sviij
mobil a omezili tak vyruSovani na minimum. Domluvime se rovnéZ na piiblizné délce setkani.
Rozumné maximum jsou 2 az 4 hodiny, plus dvodni faze v délce 10 az 30 minut. Citlivé ji
zakonCime tak, aby bylo jasné, Ze se zac¢in4 jednat.

2.3.3 Prubéh jednani

Nejlepsi je zacit projedndvanim nédvrhu, ktery jsme partnerovi pfedem zaslali. Nesedi-
li proti nam zkuSeny vyjednavag, jsme ve velké vyhod€. Vime, ¢eho se bude diskuse tykat,
a mohli jsme si pfedem pfipravit argumenty.

Pfistupujme k partnerovi s respektem jako sobé rovnému a nechme jej souvisle mluvit.
Uméni naslouchat ndm umozni pochopit jeho motivaci. AZ se vyjadii k celému névrhu,
yjasnime si kratce sporné body a to, na ¢em se oba shodneme. Nejsou-li rozpory mezi ndmi

Postupujme takticky a vyuZijme vSe, co jsme si pfipravili. VétSina argumentl
protistrany se da predvidat. Cim lep$i bude naSe rétorika neboli fe¢nické a prezentatni
schopnosti, tim pfirozenéji a presvédcivéji zaptisobime. Pochopitelné bychom také méli
dodrzovat slovo. Co jednou fekneme nebo odsouhlasime, tézko pozdé€ji vezmeme zpét, aniz
by to vzbudilo opravnéné pochybnosti o nasi divéryhodnosti.

Vyvoj jednani muze n¢kdy vzbudit silné emoce. V takovém piipadé¢ musime zachovat
chladnou hlavu anadhled a nezapominat na lidskou sluSnost a kulturu vystupovéani. Ani
vyhrocené jedndni by nikdy nemélo sklouznout do osobni roviny urdzek a obviflovani.
Predejit tomu muZeme mimo jiné tim, Ze budeme mluvit pravdu. Partnera bychom m¢éli
presvédcit kvalitou svych argumentd, nikoli lThanim.

Sporné body zkusime nejdiive obejit nalezenim jiného, oboustranné vyhodného feseni.
Pokud se to nedafi, je druhou moznosti kompromis. Ten by mél ovSem spocivat v tustupcich
obou stran. Pfemira kompromist, ale mtize vést k dohodé¢, se kterou nebude nakonec spokojen
nikdo. Proto je n¢kdy lepsi patové jednani odloZit na jiny den.

Odroceni je korektni také v situaci, kdy uz jsme po nékolika hodindch jednani
psychicky vycerpdni, respektive kdyZz partner necekané zméni svlij postoj nebo predklada
k diskusi body, na jejichZ projedndvéni nejsme piipraveni. V takovém piipad¢ se radé&ji
nepoustime na tenky led a domluvime si ndhradni termin schiizky. Tim ziskdme Cas vSe

promyslet a poradit se.
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2.3.4 Uzavieni dohody

Jestlize jsou vyjasnény vSechny sporné body a vysledny ndavrh se zamlouvd obéma
strandm, muzZeme pristoupit k uzavieni dohody. Tento klicovy okamZzik oboustranné shody
musime spravné rozpoznat a zaveér jedndni neodklddat. Ndlada se totiz miZe ménit a kazdy
dobry vyjednavac vi, Ze pfesné nacasovani je klicem k dspéchu.

Dohoda je obvykle stvrzena symbolickym podanim ruky. Poté miiZe ndsledovat
podpis pisemné objednavky nebo pfipravené smlouvy. V piipad¢ slozité¢jsi dohody se pouze
vyhotovi zépis z jedndni, ktery obé strany odsouhlasf jako zdklad pozdgjsi smlouvy.'®

| —
-

Obr. 4: Uzavreni dohody"

2.4 Typologie lidi v obchodnim jednani

Priibé¢h samotného obchodniho jedndni do zna¢né miry zdvisi hlavné na osobé
jednatele, ktery by mél byt schopny naslouchat, ale také napiiklad dobfe a vécné
argumentovat, oponovat, byt trpélivy, vytrvaly, mit uréitou ddvku zdravého sebevédomi atd.
Dale také k tspéchu mohou dopomoci komunika¢ni dovednosti, v fad¢ piipadii i v cizich
jazycich, a vibec celkova kulturni vnimavost nejen v piipadé¢ samotného jedndni, ale
v kontextu ptvodu protistrany i zem&, kde obchodni jedndni probihaji.'®

16
www.navolnenoze.cz

17 Google.com [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Obrazky obchodni jednani. Dostupné z WWW:
http://tl.gstatic.com/images?q=tbn: ANd9GcSAQ_KA1BseQguWSmvIpQFwaqptqgbvm2hiHBU4w-vyoj3UTOdtS 1A

18 Jak byt jesté lepSim manaZerem, Amstrong, M., Victoria Publishing, Praha, 1995
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Aby se podnikatel, manager nebo obchodnik stal uzndvanym obchodnim partnerem,
musi mit urcité vlastnosti, spliiovat urCitd kritéria, kterd se tykaji vystupovani, charakteru,
jednéni, védomosti atd.

Nasledujici seznam uvdadi ty nejdilezitéjsi charakteristiky, po jejichZ splnéni by mél
byt kazdy podnikatel svym protéjskem v obchodnim vztahu vnimén jako uznavany obchodni

partner.

Tyto charakteristické rysy is0u19:

e (Odbornost

® Vystupovani

¢ Public relations

¢ Iniciativa ve vztahu k pfedmétu jednéani

e Vseobecny kulturné — politicky rozhled

e Etické vystupovéni a dodrzovani spole¢enskych norem a konvenci
e (Odpovédnost a cilevédomost

e Sebekriti¢nost

e Takt a pochopeni

e Kompetentnost

® Vybaveni kompetencemi pro vSechny faze jednani

Podle serveru www.businessweek.cz* rozdéleni lidi v obchodnim jedndni podle

charakteru kopiruje Gaussovu kiivku a vypada zhruba takto:

® 1) Géniové, ktefi maji vyrazné charisma, rychlé reakce a skvé€lou rétoriku. Neni jich
mnoho.

e 2) Primérni lidé s normdlnim charisma, s nékolika chybami, které vSak nejsou
zéasadni. Takovych je vétSina.

e 3) Prili§ empaticti a tisi 1idé, kteii by se rozdali pro kohokoli anebo naopak hrubi
arogantni lidé s buranskymi sklony. Tato skupina ma velmi mizivou Sanci stit se
dobrym vyjednavacem.

1 Vybrané kapitoly z managementu malych a stfednich podniki II, Vojik V., Nakladatelstvi Oeconomia, Praha 2007

20 .
www.businessweek.cz
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2.5 Zavér K teorii obchodniho jednani

V pribéhu obchodniho jednidni bychom méli nalézt odpovédi na vSechny tyto otazky:

e CO?

e KDY?

e KAM?

e ZA KOLIK?

e JAK VYLUCNA MAJI BYT PRODEJNI PRAVA?

KaZdou z nich mliZeme rozsifit, omezit nebo miZeme dospét ke kompromisnimu
feSeni podle pribéhu jednani. Jak jsem jiZ uvedla vySe obchodni jedndni nelze pfili§
zobecnovat, nebot’ jeho prubéh se odviji od samotnych subjektli jedndni, zdlezi na jejich
schopnostech a dovednostech komunikovat, pfedmétu jedndni, a také konkrétnich
podminkach, za kterych se dané jednani odehrava.

Zékladem uspésSného obchodniho jednani v dnesSni dobé je hlavné uméni ,,mluvit®, a to
sice k véci, ucelné, pokud mozno jasn€ a struén€ a na patficné odborné drovni. V dobé
internetu uz snad nikoho neptevalcujeme vyhodou lepSiho pfistupu k informacim.
Rozhodujici je, jak kvalitné a rychle informace umime vytfidit a zpracovat. Préace
s informacemi tedy mé svou odbornou véhu a dulezitost a je ji potfeba vénovat ndleZitou a
odpovidajici péci.

Na druhou stranu je vSak nutné opravdu si uvédomit, Ze v dnesni rychlé, moderni a
pokrokové dobé maji piredev§im diky internetu, ale i ostatnim médiim, stejné¢ dobry pfistup
k informacim vSechny zainteresované strany. Proto se uz v posledni dobé za obchodni vyhodu
nedd povazovat samotné vlastnictvi dané informace, ale mnohem spiSe se jako vyhoda
ukazuje pravé ta kvalitni a rychld prace s informacemi, jejich vybér, tfidéni, zpracovani a
vyuziti. Toto vSechno se stdvd vychozi zdkladnou pro uspéSnou komunikaci nejen
v obchodnim svété, ale 1 v osobnim Zivote.
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3 Obchodni jednani se zahrani¢im v praxi

Jako v mnoha jinych oborech lidské Cinnosti, tak i v piipadé obchodniho jednani se
teorie a praxe vice ¢i méné liSi. Proto bych se na nésledujicich strankach své prace chtéla
vénovat praktickym poznatkiim, zkuSenostem a technikdm podnikateli a profesiondlnich
vyjednavaci ze svych obchodnich cest do zahranic¢i. Zatimco pro zacatecniky byva obchodni
jedndni Casto pti¢inou nemalé nervozity, pro zkuSené vyjednavace je uménim a hrou ziroven.
Uménim proto, Ze se v ném ¢lovék muze zdokonalovat po cely Zivot, a hrou diky nejistoté a
nepfipoutanosti k vysledku vyjedndvani.

V rdmci praktické ¢asti své diplomové prace tedy nejdiive popiSu pouzitou metodu
vyzkumu, objasnim a rozeberu divody, pro¢ jsem se rozhodla pravé pro takovou formu
vyzkumu a ne jinou. A poté se jiZ budu pln¢ vénovat vlastnimu vyzkumu, ktery bude spocivat
v podrobné analyze obchodniho prosttedi jednotlivych oblasti, v€etné¢ kulturnich a dalSich

faktorti, které ho ovliviiuji a utvareji.

Obr. 5: Obchodni jedndni se zahranicim *'

3.1 Metodika vyzkumu

Co se tyCe samotné metody vyzkumu, tak jsem se dlouho rozhodovala a véhala, jak4
forma by byla pro mé zameéry nejvhodnéjSi a poskytla mi pro mou prici co mozZna
nejpouzitelnéjsi a nejptinosnéjsi informace. Nejdiive jsem, jak uz byva zvykem, uvazovala o
tom, Ze sestavim dotaznik tykajici se obchodniho jedndni a véci s nim souvisejicich. Takovy
dotaznik by zahrnoval oteviené otazky typu:

i Google.com [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Obrazky obchodni jednani. Dostupné z WWW:
http://t2.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcRFs5Wi3IPPIXsm7QULPXnttfE3N06rzUqNQTcsQfmSFQi4mRLY
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e Jak probihd Vase piiprava na obchodni jednani?*

e Maite vzdy zjiStény veSkeré informace o svém protéjSku, se kterym budete jednat?*

e  Mite néjaké konkrétni zvyklosti, které praktikujete pfed nebo béhem obchodniho
jednani?*

e _Mite vzdy pfipravenou predem né&jakou taktiku nebo se fidite spiSe instinktem a
taktiku stanovujete aZ na misté podle konkrétni situace?*

e Jaka je podle Vas optimalni doba ivodni spolecenské konverzace?*

e _Maite néjaké oblibené téma, o kterém zaCnete v tivodni seznamovaci fazi jednani
obvykle mluvit?*

e Citite se pfi uvodni konverzaci dobfe a klidn€ ji natdhnete nebo jdete radéji co

nejdiive k vlastnimu pfedmétu jednani?*
e Jaka byla maximalni doba obchodniho jednani, kterého jste se tcastnil ?*

e Stalo se Vam nékdy, Ze obchodni jednani sklouzlo do roviny osobnich urdzek ¢i snad
dokonce nasili?*

e Jaké mate zkuSenosti s obchodnim jednanim se zahrani¢im?“
e _Vyjmenujte zemé¢, narody, se kterymi jste obchodné¢ jednal.*
e Je znat pfi obchodnim jedndni vliv kultury, narodnosti?*

e S jakymi neobvyklymi zvyklostmi jste se setkal?*

o Atd.

Dotaznik tvofeny témito a dal$§imi otdzkami jsem hodlala predloZit podnikatelim a
manazerim, ktefi maji osobni zkuSenost s vedenim obchodniho jedndni se zahrani¢im, a
pomoci vyse uvedenych otdzek jsem pldanovala ziskat co nejvice informaci o jejich osobnim
pohledu na problematiku obchodniho jednani a zvyklostech, které v praxi sami praktikuji
nebo se kterymi se setkavaji.

Co vSak mluvilo proti metodé Setfeni pomoci dotazniku byla skutecnost, Ze jeho
vypovidaci hodnota je pomérné€ nizkd a to proto, Ze otdzky, pfestoZe jsou oteviené, jsou dost
konkrétn€ formulovany a neponechdvaji moc prostoru pro respondenta. Také zaleZi na osobé
tazatele, ktery miiZze svym piistupem respondenta ovlivnit a tak ddle. Zavér byl zkratka
takovy, Ze informace ziskané pomoci dotazniku by nemély valnou droven a hodnotu pro miij
zamgér a az piili§ by se odchylovaly od skutecné praxe.

Po zavrhnuti vySetfovani pomoci dotazniku dal$i moje myslenky sméfovaly k vyuziti
metody polostandardizovaného rozhovoru. Stejnou metodu jsem pouzila jiz béhem vyzkumu
v rdmci mé bakaldrské prace, kterou jsem psala na téma ,,Socidlni reklama“. Mam tedy s touto
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metodou jiZ svou zkuSenost a musim fict, Ze mi béhem psani bakaldiské priace poskytla
piinosné a pro mij zamér pouzitelné informace. Jednalo se vSak tehdy o jiné téma i celou
problematiku, a po zvdZeni vSech kladi a zdport jsem doSla k zavéru, Ze ani tato metoda
nebude pro moji prici tou nejvhodnéjsi.

Po vyhodnoceni vSech téchto skuteCnosti jsem se nakonec rozhodla uskutecnit
kvalitativni vyzkum formou analyzy odbornych i neodbornych ¢lankl, komentafii, blogt,
rozhovorti, chatlii a ndzoru lidi, ktefi maji stouto problematikou svoji osobni zkuSenost.
Hlavni pfinos této metody provadéni vyzkumu spatifuji v tom, Ze informace ziskané timto
zpusobem, nejsou nijak zkreslené osobou tazatele, jak by tomu bezpochyby bylo v piipadé
metody dotazniku nebo polostandardizovaného rozhovoru.

Podnikatelé, obchodnici, manazery, zkritka vSichni ti, kdo se chté&ji o své zkuSenosti a
dojmy z obchodnich cest do zahrani¢i podé€lit, se ve svych komentafich a ¢lancich vyjadiuji
z vlastni vile. A nikoliv na vyzvani tazatele, na kterého navic nemuseji mit v tu chvili, kdy za
nimi pfijde, vlibec €as a ndladu, a tak informace ziskané timto zptisobem ztraceji do jisté miry
svoji vypovidaci hodnotu. Na rozdil od toho své piispévky, ¢lanky a komentafe tito lidé pisi
vétSinou v klidu svého domova a tehdy, kdy oni sami na to maji ndladu a ¢as a pocituji
zrovna potiebu sdélit své dojmy ostatnim, popiipad€ si s nimi vyménit své ndzory. Ty pak

Vev s

zvetejiiuji a publikuji v nejriiznéjsich Casopisech, portdlech a webovych strankach tykajicich
se obchodu a podnikani, a pravé z takovychto zdroji jsem se rozhodla ve své praktické ¢asti
Cerpat, protoze vé&iim, Ze pravé touto metodou ziskdm co mozZnd nejkomplexnéjsi a
nejpiinosn€jsi informace pro svlij ucel. A nyni se jiz budu vénovat specifikim obchodniho
prostiedi v USA, Brazilii, Austrdli, Egypt¢ a Rusku a doporuc¢enim, které z toho pro

obchodniky v praxi plynou.

3.2 Obchodni jednani v USA

5 22
e

Obr. 6: Spojené stdty americk

2 Www.mzv.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. USA. Dostupné z WWW:
http://www.mzv.cz/public/21/f0/f9/451454_317723_USA_New_York.jpg
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3.2.1 Zakladni informace:*

Oficialni nazev statu:

e Cesky: Spojené stity americké
e Anglicky: United States of America, zkrdcené: United States, oznacCeni: USA nebo
U.S.

Narodnostni sloZeni:

Etnické skupiny :

e bili 79,96 %,

e Cerni 12,85 %

e asiaté 4,43 %

e indiani 0,97 %

e ostrované 0,18 %

e dv€aviceras 2,5 %

US Census Bureau neuvadi jako zvlastni skupinu hispance jako osoby z Latinské
Ameriky (vCetné¢ Kubancti, Mexicant a Portoricantt), ktefi Ziji ve Spojenych Statech, a mohou
byt ze kterékoliv etnické skupiny (bili, Cerni, asiaté atd.). Spanélstinu jako mateisky jazyk
uvadi 10,7 procenta populace, celkoy podil Hispanct se odhaduje na 15,1%.

Nabozenské slozeni:

e protestanti 51,3 %

e katolici 23,9 %

e mormoni 1,7 %

o 7idé 1,7 %

o dalsi kiest’anské cirkve 1,5 %
¢ budhisté 0,7 %

e muslimové 0,6 %

e ostatni 2,5 %

® bez vyznani 16,1 %

3 Mzv.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Jizni amerika-brazilie. Dostupné z WWW:
http://www.mzv.cz/inp/cz/encyklopedie_statu/jizni_amerika/brazilie/index.html
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Uredni jazyk a ostatni nejéastéji pouzivané jazyky:

Utednim jazykem ve Spojenych stitech je angli¢tina. Nejroziifen&j$im druhym
jazykem je Span€lstina.

Penézni jednotka a jeji ¢lenéni, pouZivani jinych mén:

e | americky dolar (USD nebo $) = 100 centt (cents).

V béZném platebnim styku se pouziva zdsadné€ dolar. Nakup valut voln€ sménitelnych
mén lze uskutecnit v husté siti bank a sméndren.

Obr. 7: Vlajka USA *

3.2.2 Specifika obchodniho jednani v USA

,USA jsou narodem, ktery tvoii obyvatelé, jejichZ kotfeny sahaji snad do vSech ¢ésti
svéta, Casto se fikd, Ze jsou ,tavicim kotlikem®, v némzZ taji rozdily mezi jednotlivymi

narodnostmi. %

Pravé takovato mnohondrodnost je v USA néc¢im velmi typickym, s ¢im by mél kazdy
cizinec cestujici do této oblasti za obchodnim jedndnim pocitat. Americké obyvatele ve své
podstaté nespojuje piivod, AmeriCcanem se muzeme nejen narodit, ale i stat béhem svého
Zivota. Mnohem vice je spojuji a drzi pohromad¢ spolecné sdilené hodnoty a postoje. Mezi né
patfi individualizmus, svoboda jednani a vyjadfovani, podpora vzdjemné konkurence jako
cesty k lepSim vysledkim, ale také starost o nejblizsi okoli, kterym je rodina nebo naptiklad
né¢jakad komunita.

Americ¢anlim nenf cizi ani podpora charitativnich organizaci a dobrovolné zapojovani{
se do projektl s cilem zlepSit néco ve svém okoli. Velmi vyrazné je z nich snad pii kazdém
osobnim setkdni citit vira ve vlastni schopnosti a setrvaly optimismus, stejn¢ jako otevienost
novym vécem. Podle americké filosofie cesta nahoru vede ptes vzdélani a usilovnou praci.

2 Www.mzv.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. USA. Dostupné z WWW:
http://www.mzv.cz/public/34/fd/fd/221494_24267 _us_flag.gif

¥ Mzv.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-04]. USA. Dostupné z WWW:
<http://www.mzv.cz/washington/cz/index.html>.
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Typické rysy amerického trhu

Pro americky trh je také typicka velka volnost v podnikdni. Na trhu ptisobi totiZ velké
korporace, v diisledku ¢ehoZ je hospodéiska soutéZ velmi silnd. ManaZeti firem v USA a
jejich obchodni zdstupci se pak pomérné pravem, vzhledem k tomu, na jak silném trhu jsou
béZné zvykli plisobit, povazuji za odborniky a jsou opravdu schopni a obratni vyjednavaci.
Dalsim typickym rysem pro americkou mentalitu, ktery také vyplyva pravé z existence velké
konkurence na mistnich trzich, je typickd velkd soutéZivost a oteviend a pfima komunikace
béhem obchodniho kontaktu.

Americti obchodnici a manaZefi jsou ze své pfirozenosti orientovani na dosaZeni cile a
uspéchu. Uzndvaji pracovitost a vysokou vykonnost. Maji divéru ve vlastni schopnosti a také
uznavaji a maji velky respekt k jedinciim, ktefi se sami vypracovali ,,z niceho* a zastavaji
nyni vysoké postaveni. Co se tyCe samotného jednéni, tak Ameri¢ané vystupuji obvykle
pratelsky a neformdln¢, ale jsou sebevédomi, otevieni a piimocaii. V osobnim styku jsou
Americané velice zdvorili, na stfedoevropské poméry ncékdy az piiliS. Spojenim ,,I'm

sorry...“, ,,Excuse me please...“ za¢inaji mnoho vét v bézné komunikaci.

Tuto zdvortilost v§ak nesmime zamé&novat se slabosti. Americané dokaZzi i nepiijemné
véci fici velice zdvorile a jejich cilem je vyhnout se pfimé konfrontaci a dovést pfitom
zalezitost do zdarného konce. Jak uZ jsem se zminila vySe, hlavnim privodnim znakem
americké obchodni kultury je snaha o jednoduchost a pfimost. Vzhledem k tomu je pii
prezentaci a jedndnich lepSi zvolit pouzivani kratkych a jasnych stanovisek bez piiliSného

vysvétlovani a popisovani slozitych souvislosti.

Pfi jedndni s americkym partnerem se doporucuje dodrzovat piimy ocni kontakt,
budeme tak vzbuzovat vétsi divéru. USA patii mezi ty zemé, ve kterych jestlize porusime
zéasadu ptimého, optimistického a odhodlaného pohledu do o¢i, jsme automaticky poklddani
za neduveéryhodného partnera. Obecné je mozno konstatovat, Ze piimym pohledem z oci do
o¢{ nic nezkazime ve vétSiné zemi. Jsou vSak 1 vyjimky, dlouhy upfeny pohled neni pokladan
za zdvortily napt. v Jizni Koreji, kde je bran mnohem spiSe jako vyzyvavy, aZ agresivni a je
proto lepsi divat se pon¢kud stranou.

Americané berou riziko jako soucdst podnikdni a nedspéch v podnikani neni proto
ostudou, ale béZnym koncem mnoha podnikatelskych zdmért a v Zaddném piipadé nevypovida

nic negativniho o daném clovéku. Neuspét a zacit znovu je podle nich normdlni véc a na
zékladé jednoho neuspéchu nebudou ¢lovéka soudit.

Uvod jednani

Dalsim typickym rysem americké kultury je to, Ze Americané miluji sporty, a to plati
pro ob¢ pohlavi. Vlastni sportovni aktivity ¢i vykony déti béhem vikendu patii automaticky
k pondélni konverzaci na za¢atku nového pracovniho tydne. Proto v pfipadé, Ze se i my nebo
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naSe déti vénuji aktivné néjakému sportu a maji za sebou urcity zdpas ¢i utkani, neni nic
vhodnéjsiho, nez se o této skuteCnosti po urcité dob& znadmosti pted svymi americkymi
partnery zminit. Vyrazy majici zaklad ve sportovnim prostiedi patii dokonce k obchodnimu
jazyku a lze jen viele doporucit si co nejdiive alesponi nékteré tyto vyrazy osvojit, napiiklad
slam dunk, horses for courses atd.

Narozdil od sportu vSak do konverzace na ivod obchodniho jednani nepatii naptiklad
osobni finance. Statut a majetek naseho partnera je dan jeho pracovnim mistem, mistem jeho
bydlisté, Skolou, kterou navstévuji jeho déti a také jeho dosazenym vzd€lanim, které ho tadi
do urcité profesiondlni skupiny (prdvnici, bankéfi). Na druhou stranu, coZ je oproti tomu
trochu zardzejici, je naprosto b&Zné, Ze plat vedoucich vétSich spole¢nosti je vefejné znamy.
Drahymi darky Ameri¢any pfivedeme do rozpakd, také proto, Ze od urcité vySe se hodnotné
dary musi uvadét v dailovém ptiznani jako pifijem a odvadét z nich dail. Mnohem vice se tak
do Spojenych stati hodi ptivézt mensi darky s logem nasi spole¢nosti.

Na zacatku jednani je vhodné si na rovinu a jasné fici, s ¢im do jednéni ob¢ strany
vstupuji a jakd jsou jejich konecnd ocekavani. Konverzace béhem vlastniho jednani by méla
byt ziva, s aktivnim zapojenim obou stran, v Zddném piipad¢ se nesmi jednat o monolog z
jedné strany. Toho je nutné se vyvarovat a miZe to byt problém zvlasté pro obchodniky a
vyjednavace nezvyklé na takovyto styl jedndni, ndhlé ticho v jednani totiZz AmeriCany

znervoznuje.

Etiketa béhem jednani

Co je také zajimavym rysem americké kultury, je pouZzivani kiestnich jmen, které je
béZné i pres nekolik pater firemni hierarchie. Nékteii zkuSenéjsi americti vyjednavaci se vSak
natolik pfizplsobili, Ze v kontaktu s cizinci pouZivaji formdln&jsi osloveni (Mr., Mrs.
s uvedenim pifijmeni partnera), a to s védomim kulturnich rozdilti v pouZivani kiestnich jmen
v obchodnim styku. Evropsti obchodnici se mohou pfizptsobit podle aktudlni situace a pokud
s tim nemayji problém, tak na osloveni kiestnim jménem ze strany svého amerického partnera

mohou sm¢éle zareagovat stejnym zplsobem.

Skutecnost, kterou je také podle mne dobré brat v potaz, je to, Ze Ameri¢ané maji
v porovnani s Evropany daleko méné dni dovolené, a proto se snazi maximdlné¢ vyuZit
statnich svatkli a dna pracovniho volna jako jsou Memorial Day v kvétnu, Independence Day
4. Cervenece, Labor Day v zéfi, Thanksgiving v listopadu ¢i Vanoce. Je tedy velice nevhodné
chtit se béhem téchto svitki s AmeriCany sejit, protoze primdrn¢ svlj volny cas hodlaji
vénovat své vlastni rodin€ a blizkym. Jako ve vSem 1 zde vSak existuji vyjimky a zaleZi pak uz
na konkrétnich okolnostech ¢i naléhavosti nasi navstévy.

Co se tyCe ucty k formdlnim autoritdm jako jsou cirkev, policie, armada, hasici, tak ta
je ve Spojenych statech velkd a pronaset, byt’ s dobrym umyslem, Zerty na tato témata je proto
krajné nevhodné. Cesky smysl pro humor obecné neni Ameri¢antim piili§ blizky a obvykle se
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nesetkdva s vyrazné pozitivnimi reakcemi a pochopenim ze strany americkych partnerti, proto
pokouset se uspét s vtipy z ¢eského prostiedi nebude tim nejlepSim ndpadem. Pii hovoru, a to
ani pii t€ nejvasnivejSi debaté, neskdci Americané svému partnerovi nikdy do feci. Také
musime byt pfipraveni na to, Ze Ameri¢ané se Casto ptaji cizincl na jejich dojmy z pobytu
vjejich zemi. V takovém piipadé neni na mist¢, abychom USA zbyte¢né kritizovali.
Samoziejmé, ze kazdy rad slysi, kdyz navstévnik jeho zemi chvadli, to ovSem na druhou stranu
neznamend, Ze nemuzeme byt zdvofile kritiCti a mozna nas protéjsek takovouto upfimnost na

misto pfehnaného vychvalovani oceni.

Pisemny styk s americkym obchodnim partnerem je zaloZen predevS§im na e-mailech,
které by idedlné mély byt zodpovézeny do 24 hodin. E-mailova a telefonickd komunikace by
vibec méla byt zdkladem udrZovani obchodnich vztahl. Pro piili§ dlouhé odmlky

v komunikaci nemaji Ameri¢ané pochopeni.

Casovy posun

Dal$im specifickym rysem v obchodnich stycich se Spojenymi stity je hledisko
casového posunu, které miiZze obcas zpusobit nemalé problémy a obtiZe. Jadna se o zhruba 6 —
9ti hodinovy &asovy posun mezi vychodnim resp. zdpadnim pobfezim USA a Ceskou
republikou. Proto ¢eskym firmdm, které maji zdjem na tom, rozvinout své obchodni aktivity
v USA co nejvice, lze jen doporucit zajiSténi mozZnosti telefonického spojeni po dobu
americké pracovni doby do CR, to znamend i do naSich pozdnich vegernich hodin (22-24
hodin). Ameri¢ané chtéji a maji ve zvyku véci fesit rychle a ihned. Nemoznost okamzitého
spojeni s obchodnimi partnery je pak miiZe zna¢né frustrovat. Navic je tfeba mit na paméti a
tolerovat skute¢nost, Ze ne vSichni si ¢asové posuny s jinymi ¢dstmi svéta mohou okamzité
uvédomit.

Networking

Pokud budeme jednat s americkym partnerem v USA, vizitky by mély byt
v angli¢ting, s tim, Ze pteklad do angli¢tiny musi byt bezchybny. Je vhodné pfipravit si na
cestu do Spojenych statli vétsSi mnoZzstvi vizitek na rozdavani. A to predevSim z divodu
mistnich akci typu networking tj. navazovani neformalnich kontaktii na spolecenskych akcich,
které jsou v USA pomérn¢ Castou a trvalou soucdsti obchodniho Zivota. Tomuto stylu
navazovani kontaktli se nedoporucuje v Zddném piipadé vyhybat. Naopak pokud se osmélime
a dokdZeme se tomuto zplsobu seznamovani pfizpusobit, miZeme z toho nakonec jesté
profitovat. Vzdyt' obchodni ¢asopisy ¢i odborné ¢lanky jsou plné popisu ndhodnych setkani,
kterd vedla k velkym a dspéSnym obchodnim transakcim a vétSina velkych americkych
obchodnikli moZnost navazovat nové kontakty timto zplisobem piimo aktivné vyhledava.

43



Dokonce ani skuteCnost, Ze naSe anglitina neni zcela perfektni, neni ve vétSiné
ptipada vibec piekdzkou, ¢asto naopak nase jinakost ¢i rozdilnd vyslovnost mize obchodni
partnery pritahovat, protoZe citi, Ze jim tifeba miZeme nabidnout néco jiného, origindlniho.
Nespornou vyhodou networkingovych akcich je moZnost oslovit de facto kohokoli, kdo je
v danou chvili volny. Navic naS rozhovor miiZzeme, a je to dokonce ocekdvano, ihned
smefovat pfimo k podstaté, k tomu, jaky je nas obor ¢innosti, co my déldme, co na$i partnefi
delaji ajestli mezi ndmi ndhodou neexistuje néco spolecného, co by mohlo vést ke
vzdjemnému obchodu.

Ukonceni konverzace ani po kratS$i dobé rozhovoru neni povazovano za nezdvorilé
a Casem si zvykneme na to, Ze nikam nevedouci rozhovor je naprosto obvyklé jednoduse a
rdzné ukoncit. Stejny piistup partneri mizeme ocekdvat na druhou stranu i v piipadé€, kdyz
ani my nas protéjSek nezaujmeme nebo naSe obchodni moznosti partner vyhodnoti jako pro

n¢ho nezajimavé.

Pfi akcich networkingového typu je pomérné obvyklé se pifedbéZné¢ domlouvat na
obchodnich operacich ¢i pfipadné i obchod pifimo na misté uzavtit. Viibec se tedy nemusime
ostychat fict na rovinu, co nabizime nebo proddvame a jaky obchodni zdmér nds do Ameriky
privedl. Podle zkusenosti ¢eskych obchodnikil, ktefi maji s timto typem obchodniho styku
zkuSenosti, je to velmi pifinosnd véc a vytvdfeni uzavienych konverzac¢nich hlouckl je
naprostou chybou. Naopak je podle nich nejlepsi se co nejdiive osmélit a naucit se oslovovat
neznamé lidi, diive nez ndm utece néjaky zajimavy obchod.

Obchodni obéd

Mimo networkingové akce jsou také béZnou soucasti obchodniho zivota v USA Casté
pracovni snidang, obédy a vecefte, pfi nichZ se mize jednat o obchodnich zdleZitostech. Pfi
takovémto obchodnim setkédni vétSinou plati hostitel. Pfi mén¢ formdlnich setkénich, kterého
se Ucastni vice lidi jen volné spojenych do jedné skupiny, jako je naptiklad spolecné sledovani
sportovniho utkédni v baru po ukonceni jednani plati kazdy za sebe.

Pfi jednani o pracovnim obédé se postupuje de facto stejné ,,svizné“ jako pfi
networkingovych akcich. Po prvnich zdvofilostnich vétach se jde rychle k véci, jednani je
piimé a oteviené. Ameri¢ané formuluji své pozadavky jasné, je tedy vhodné jednat stejné.
Casto se pouZivaji prezentace v Powerpointu, je dileZité mit prezentaci kvalitné piipravenou a
téZ firemni materidly mit dostatecné kvalitni a reprezentativni. Je duleZité mit neustdle na
paméti, Ze americti jednatelé jsou velmi schopni a neobdvaji se konfliktdi, naopak se tvrdé
snazi vyjednat si pro sebe co nejvyhodnéj$i podminky. Ameri¢ti partnefi od nds budou
ocekdvat vzdy presné a rychlé plnéni zdvazk. Také smlouvy byvaji velmi piesné
formulovéany. Pokud jde o vyznamny obchod, je dobré si najmout amerického pravnika, ktery
smlouvu a vSechny jeji detaily dikladné posoudi.
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Americké pravni prostredi

Ucast pravniho zéstupce firmy na obchodnim jednéni ve Spojenych stitech je dokonce
naprosto béZnd a pokud si naS partner sebou priavnika ptivede, bylo by taktickou chybou
nepostupovat stejn€. Pravnici se v Americe béZné ti€astni obchodnich jednani a jejich hlavnim
ukolem bcéhem jednani je napomoci uzaviit obchod a v piipadé sporu hledaji cestu, jak
vzniklé potize prekonat a vyieSit. Mit kvalitniho mistniho pravnika byva cCasto jednim
dlouhé a pamatuji téméef na vSechny moznosti, nic neni ponechdno ndhod¢ ¢i pozdéjsi
domluvé, proto je dulezité véci opravdu dobfe rozumét a vzhledem k rozdilim v pravu
jednotlivych americkych stati se bez mistniho pravnika asi jen téZko obejdeme. Pokud
bychom se na to ptece jenom citili, pak je nezbytn€ nutné si alespon zjistit podle jakého prava
by se piipadné spory feSily.

V Americe také existuje zajimavd moznost pro piipad, Ze se dostaneme do konfliktu
snaSim partnerem. V takové situaci muzeme zkusit angazovat licencovaného medidtora
(www.mediator.com), ktery se pokusi dosdhnout oboustrann¢ piijatelného kompromisu pro
vSechny strany. Také obchodné-ekonomické tseky velvyslanectvi i generdlnich konzulatd
Ceské republiky v USA se snaZi byt v kontaktu s nékterymi pravniky a byt piipraveni
poskytnout ceskym vyjednavac¢im vhodné kontakty. Ty jsou pravideln¢ aktualizovdny na
webovych strankdch jednotlivych zastupitelskych urada (viz. ptiloha). Nékteré Ceské firmy
také angazuji americké pravniky ptivodem z Cech, kteff maji soucasné ¢eské i americké

pravni vzdélani.

3.3 Obchodni jednani v Brazilii

Obr. 8:Brazilie *

3.3.1 Zakladni informace:”

2 Www.mzv.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Brazilie. Dostupné z WWW:
http://www.mzv.cz/public/8e/25/ae/429955_300227_Brazilie_Rio.jpg

7 Mzv.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Jizni amerika-brazilie. Dostupné z WWW:
http://www.mzv.cz/jnp/cz/encyklopedie_statu/jizni_amerika/brazilie/index.html
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Oficialni nazev statu:

o Cesky: Brazilska federativni republika - BFR
® Anglicky: Brazil
e Portugalsky: Republica Federativa do Brasil

Narodnostni sloZeni:

Brazilci:
® 49 % evropského plivodu,
® 43 9% miSeného pivodu,
* 7 % afrického ptivodu,

e 0,5 % asijského ptvodu,

0,5 % ptvodni indidnské obyvatelstvo

Nabozenské slozeni:

e Kiestanstvi 90 % (katolici 74 %, protestanti 15 %, novodobé kiestanské cirkve 1 %)
e ostatni ndboZenstvi 3 % (tradic¢ni africké 0,5 %)

e bez vyznani 7 %

Uredni jazyk a ostatni nejéastéji pouzivané jazyky:

Utedni jazyk:
e portugalStina
Ostatni nej€astéji pouzivané jazyky:

® SpanélStina

e angliCtina

Spanélstina je srozumitelnd z davodu pifibuznosti s portugalStinou a komunikace s
okolnimi latinskoamerickymi staty. Angli¢tina je do urCité miry rozSifena v obchodnich
kruzich a mezi mladezi. Znalost cizich jazykt je vSak celkové minimalni.

Penézni jednotka a jeji ¢lenéni, pouzivani jinych mén:
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Brazilskou ménou je real (brazilské znaceni R$, mezinarodni znaceni BRL), dé€li se na
100 centavos. Ménu nelze oznacit za volné smeénitelnou. Smeénny kurs dne 3.1. 2011 byl 1
USD =1,65 BRL.

Co se tyce pouzivani cizich mén, tak hlavni svétové mény, nejlépe USD, je mozno
sménit v hotelech, bankdch a sménédrnich. Platba pfimo v USD neni obvykld (mnoho bank
nemd licenci k pfijimani plateb v USD, resp. v jinych ménach nez v brazilské, nékteré
instituce viibec nesmé&ji pfijimat cizi ménu). Nékdy dochdzi k potiZim i pfi sméné jinych mén

NP

nez USD. Rozsifend a bezproblémova je platba mezinarodnimi platebnimi kartami.

T

Obr. 9: Stdmi vlajka Brazilie **

3.3.2 Specifika obchodniho jednani v Brazilii

Stejné jako v jinych oblastech svéta, tak ani v Brazilii nestaci k uspéchu v obchodnim
jednani védét jen zdkladni informace o tomto vzdaleném trhu. Ale naopak je potieba pokusit
se proniknout hloubéji k pochopenti jejich kulturnich zvyklosti a narodnich specifik, coz je tim
pravym klicem ke kone¢nému uspéchu v naSem jednani s brazilskym partnerem. Cesti
obchodnici a podnikatelé, ktefi se rozhodnou pro navazani obchodnich kontaktli v této oblasti,
by si tedy nejprve méli byt védomi fady specifik, vyplyvajicich z odliSnych kulturng-
socidlnich podminek a obchodnich zvyklosti, diky kterym se odliSuje priitbéh obchodniho
jednani od naSich domaécich praktik.

Dorozumivaci jazyk

Oficidlnim jazykem v Brazilii je portugalStina, kterd je proto pii obchodnich jednédnich
upfednostiiovana, prestoze mnoho mistnich obchodnikli ovlddd jiz do jist¢é miry také
angli¢tinu nebo SpanélStinu. Drobné chyby pii pokusu mluvit portugalsky jsou obvykle
tolerantné prehliZeny, protoZe se zde predevs§im oceiiuje snaha domluvit se mistnim jazykem.
Toto vSak samoziejmée neni vhodné pfi jednéanich na vyssi drovni. V takovém piipadé€, pokud
sami neumime opravdu dobfe portugalsky, je urcit¢ nejlepSim feSenim pouZit sluzeb
tlumoc¢nika, abychom neztratili respekt naSeho partnera jest¢ pred samotnym zacitkem

2 Mzv.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Vlajka Brazilie. Dostupné z WWW:
http://www.mzv.cz/public/9f/c8/1a/220083_21880_br_flag.gif
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jednani. V hlavnim mést¢ Brasilia je vzhledem ke koncentraci orgdnd stitni spravy
nejuzivanéj$im druhym jazykem anglictina, v nékterych castech stitd na jihu zemé jako je
Sao Paulo, Parand, Santa Catarina nebo Rio Grande do Sul je moZné se domluvit také
némecky a v piihrani¢nich oblastech je béZné znalost Spanélstiny.

Priprava na jednani

Zvlast¢ dulezitd je pti obchodnim jedndni s brazilskym protéjSkem jiz samotna
piiprava na jednani. UZ v této uvodni fazi se totiz mize rozhodnout o dspéchu ¢i nedspéchu
celého jedndni a je proto vice nezZ vhodné kldst na ni zvySeny diiraz. Velmi pozitivné v o€ich
naseho partnera napiiklad ptsobi, kdyZ si mimo verbdlni prezentace pfipravime i nckteré
propagacni a podpirné materidly a dokumenty také v portugalstiné. Pokud toto nejsme
schopni zajistit, pak je alespoil anglickd verze naprostou nutnosti a plsobi to lépe nez
piipadné alternativni pouziti Span€lského jazyka. Nicmén¢ jiZ timto krokem muze byt zdarny
prubéh jednédni ohrozen, protoZe se rdzem stadvame zavislymi na schopnostech naseho partnera
dorozumét se jinak neZ portugalsky.

Schiizku si vZdy sjedndvdme pfedem a je vhodné se na ni dostavit vcas, i kdyzZ se
v mistnich kon¢indch vétSinou toleruje pozd&jsi pfichod o 10 aZ 15 minut. Pro obchodni
jedndni v Brazilii je vhodny oblek a koSile s kravatou. Decentni barevné odstiny nejsou
prekdzkou a na niz§i droven jedndni miZeme pfijit i v koSili s kratkym rukdvem. V oblasti
Amazonie je vhledem ke klimatickym podminkdm v tomto teritoriu koSile s kratkym rukdavem
béZnd i bez saka a kravaty.

Etikata obchodniho jednani

Obchodniho partnera je obvyklé oslovovat kiestnim jménem, napiiklad Senhor Martin
nebo Senhora Maria, popiipad€ s funkci, kterou zastava. Toto je ddno tim, Ze piijmeni jsou
mnohocetnd a Castokrat obtizn¢ vyslovitelnd. V pfipad€, kdy jednani nejsou pfili§ formalni,
neni neobvyklé, zZe Brazilci prechdzi do specifické formy tykani, tzv. tvar ,,vocé*“. To vSak
zélezi na véku, povaze ¢i ptivodu obchodniho partnera. Po ivodnim ptfedstaveni byva zvykem
vyména vizitek, které mohou byt i v anglictin€. Nejlepsi vSak je, pokud si pfipravime vizitky
dvojjazy¢né (v portugalsting a v anglicting). Akademické a védecké hodnosti na vizitkach v
Brazilii neni zvykem pouZivat.

Samotnd jednani pak nejsou vedena nijak ptespiili§ zdrzenlivé, nebot’ Brazilci si potrpi
spiSe na uvolnénéjsi a osobnéjsi zplisob jedndni. Zaroven jsou to vSak seriézni obchodnici,
ktefi uptrednostiiuji dlouhodobé kontakty, zejména s cizinci, a divaji se daleko do budoucnosti.
Postup jednani je ponc¢kud vice zalozen na osobnim kontaktu a pro nds Stiedoevropany se
muze jevit zdanlivé pomalejsi, nez je tomu v piipad¢ jednani s evropskym partnerem v naSich
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podminkdach. Je to disledek rozdilného piistupu k Zivotu, jiného Zivotniho stylu a také jiné

zivotni filosofie.

Brazil§ti obchodnici k jedndni pfistupuji bezproblémove, az se mulze zdit, Ze
lehkovaZzné, coz vSak nepredstavuje v Zddném piipad€ lenost €i nezdjem ze strany naseho
partnera. Nezbytnou vlastnosti ¢eského vyjednavace, ktery zamiii za obchodnim jednani do
Brazilie, tak musi byt trpélivost, protoze Brazilci nemivaji ve zvyku a nejsou ochotni se
rychle a pruzné rozhodovat, ¢imzZ se jednani prodluzZuji a mohou se tdhnout pro obchodnika

zvyklého na evropské poméry nezvykle dlouho dobu.

Muze se stat, Ze nas brazilsky protéjSek béhém jedndni Casto zdlraziiuje spolecné
z4jmy. Brazilci obecné s ustupky nijak nepospichaji, nicméné chdpou, Ze jedndni neni pouze
jednostrannym aktem. Konflikty nepatii mezi jejich oblibené obchodni praktiky. Davaji vzdy
piednost shodg, tj. tzv. konzultativnimu stylu jednéni, ktery ¢asto nazyvame i stylem ,,vyhra —
vyhra* nebo ,,vitézstvi — vitézstvi“. Nejenze nechtéji svého protivnika porazit, ale dokonce

chtéji, aby byl s vysledkem jedndni spokojen. Bude totiz ochoten s nimi piisSt€¢ znovu
obchodovat a dohodu se bude snazit realizovat spolehlivé a vcas.

Je vSak tfeba mit na paméti, Ze jedndni tohoto typu je stejné ndrocné jako jedndni
s vyslovené nepratelskym partnerem. I kdyz samoziejmé vzdy usilujeme o uzavieni co
nejvyhodnéjs$itho obchodu pro svou firmu, méli bychom také udé€lat v§echno pro to, abychom
uspokojili i1 brazilskou stranu a zajistili, aby ani ona neodchézela od jednaciho stolu zahotkla
a porazena, ato zejména tehdy, chceme-li s ni udrzovat obchodni styky inaddle nebo si

zachovat svou dobrou povést.

Kontrakty je v Brazilském prostfedi nutno formulovat co mozné nejpodrobnéji a vzdy
pisemné, protoze ustni dohody zde nemivaji velkou vdhu a v Zddném piipad¢ se na n¢ nelze
spoléhat. Nezvykle velky diraz je kladen také na otdzky prodejniho a poprodejniho servisu.
Brazilci se nikdy nad nikoho nepovySuji a ani se nikdy pfed nikym neponizuji. Pfi jednanich
ocenuji prijemnou atmosféru, pozitivné¢ reaguji na humor a vSe, co mlize jednani zpiijemnit.
Velmi vyjimecné se v jedndni s brazilskym partnerem mohou objevovat tendence
svrchovaného postoje, a to spise v téch piipadech, kdy je nasSim partnerem v Brazilii velka
nadndrodni firma.

Dals$im nezbytnym ptfedpokladem pro tspéch obchodniho jednéni kdekoliv v zahrani¢i
je také uméni chovat se ve spolecnosti a respektovat danou etiketu. Co se tyce Brazilci, tak ti
si sice alespon na nizSich urovnich nepotrpi na n¢jaké rigidni a pfehnan¢ formalni ceremonie,
nicméné je tieba i tak piedejit spoleCenskym faux-pas. Setkdni a posezeni pfi pracovnim
obé&de ¢i vecefi, kde Brazilci rddi fesi obchodni otazky a kde se probiraji obchodni zaleZitosti,
jsou pomérné béznou praktikou a je jednim ze zdkladnich predpokladl dspéchu na brazilském
trhu tuto skute¢nost respektovat.
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Misto a doba obchodniho jednani

Pokud nés tedy brazilsky partner pozve na vecefi, setkdni tim nabyv4 vice neformalni
roviny a miva jiz osobngjsi charakter. Takovato jedndni spojend s dobrym jidlem a pitim
obvykle probihaji ve velmi uvolnéné atmosféie a troSka ceského humoru pfispéje k dobru
véci. Pozvani do rodiny od brazilského partnera nebyva obvyklé, pokud vsSak uz k nému
dojde, jedna se o projev zvlastnich sympatii a davéry. V takovém piipad¢€ je nanejvys vhodné
piinést alespont malou pozornost pro hostitelku. Obecné jsou vSak Brazilci velice nedivertivi,
ziskat si jejich pratelstvi trva dlouhou dobu a nékdy k ziskani divéry viibec nedojde.

Vzhledem k velice volné pracovni dobé& lze jako nejvhodnéj$i ¢as pro obchodni
schiizku doporucit interval mezi desitou hodinou dopoledni a polednem, piipadné odpoledne,
a to po patnicté hodiné. V této souvislosti je pii planovani obchodni cesty vhodné si ovéfit,
zda na dany termin nepfipadé néjaky celostatni ¢i mistni svatek. Za zcela nevhodnou dobu pro
obchodni cestu do Brazilie se da oznacit obdobi kolem Vanoc, Nového roku, Velikonoc a
Karnevalu, ktery se kond po dobu Ctyf noci a tif dnt pfed Popele¢ni stiedou. Vzhledem k
obdobi prazdnin a dovolenych mezi Novym rokem a Karnevalem lze jen doporucit
zohlednéni této skuteCnosti pii planovani obchodnich cest do Brazilie a je dobré zvazit jeji

presunuti rad¢ji na jinou ¢ast roku.

Korupce a kontakty

Jednou z dalSich véci, které bude muset Cesky vyjednavac v brazilském obchodnim
prostiedi Celit, je vSudypiitomnd korupce, kterd v zdvislosti na povaze obchodniho piipadu,
mistnim partnerovi a regionu muze nabyvat mnoha riznych forem. Dalo by se sice mozna
Gsp&$né namitat, 7e korupce je hojné rozsifend i v Ceské republice, nicméné rozsah
a zdvaznost korupce v Brazilii a Latinské Americe obecné neméd v evropském méfitku
obdoby.

Dalsim duleZitym faktorem, ktery je tfeba brat v potaz, je skuteCnost, Ze obchod
v Brazilii zélezi do velké miry na zndmostech a osobnich kontaktech. Velkou vahu maji také
doporuceni a reference. Brazilie patii jednoznacné k velkym, dynamicky se rozristajicim a
trvale nenasycenym trhim, které skytaji mnoho exportnich piileZitosti pro Ceské exportéry.
Minimum, které tedy muze Ceska firma ud¢lat pro to, aby se zviditelnila, je fyzicka prezentace
firmy ¢i alespont obchodniho zdstupce piimo na brazilském trhu, ¢imZ si miZe postupné
vybudovat pozici, ziskat kontakty a vejit ve vSeobecnou zndmost. Bez tohoto je s brazilskymi
partnery témét nemozné udrzovat efektivni, dlouhodobé a dynamicky se vyvijejici obchodni
vztahy.
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Hofsteduv model

Pokud se na brazilské prostiedi a jeho obyvatele podivame pies Hofstediv model®,
ktery studuje a porovndva kulturni odliSnosti riznych zemi na zdklad¢ Ctyfech dimenzi,

zjistime ndsledujici:

1. Individualisticky x skupinové orientované kultury

Brazilie patfi jednoznacné ke kolektivistickym nédrodim. Existuji zde velmi silné
vazby na vétSinou Siroce rozvétvenou rodinu. Soukromy zZivot je podfizen rodin€ ¢i jiné
spolecenské skupiné. Identita jednotlivce je zaloZena na spoleCenské skupiné, ke které patii.
Pracovni zédvazek se zaroven stdvd mordlnim zavazkem. Prevazuje kolektivni rozhodovani
a znéj plyne kolektivni odpovédnost. Jak pratelstvi, tak dlouhodobé vztahy se vyvijeji
pomalu.

2. Silné x slabé hierarchické uspoiddané spolecnosti

V tomto ohledu se Brazilie fadi k siln¢jSim hierarchickym spolecnostem, nicméné
vétSina latinsko-americkych zemi krom¢ Argentiny je na tom jesté hufe. Hierarchie totiZ
znamend existujici nerovnost a pravé Brazilie patii k zemim velkych socidlnich kontrasti.
Nadfizeni jsou Casto izolovani od podfizenych, zdaji se nedostupni, vzdaleni. Existuji zde
velké platové rozdily. Lidé u moci maji zvlastni privilegia, kterd nezbyva nez respektovat.
Tento fakt zdiivodiiuje plivod rozbujelé korupce v celém statnim apardtu.

3. Ndrody s malou x velkou averzi k riziku

Brazilie se fadi k zemim se silnou averzi k riziku. Ta se projevuje napiiklad silnou vuli
po dosazeni konsensu. Velkou otdzkou je zajisténi bezpecnosti a zdkladnich Zivotnich potieb.
Existuje divéra v experty a zkuSenosti. Je zde potieba vysoké informovanosti i co se tyce
osobnich tdajii. B€Zné jsou projevy emoci, veétsi vyskyt tzkostnych stavil, stresu a nejistoty.

4. Maskulinni x femininni spolecnost

V tomto kritériu se Brazilie neukdzala jako jednoznacné€ vyhranéna. Z maskulinnich
charakteristik pfevladd rozdéleni Zivotnich roli podle pohlavi, muZi dominuji spole€nosti
(machismo), muZi jsou asertivni a Zeny se staraji o rodinu. Ze znaki femininni spolec¢nosti se
u Brazilie prokézaly naptiklad tyto: kvalita Zivota, osobni vztahy a vztah k okoli maji velkou
vahu, jeden se stard o druhého, ,lidé pracuji aby Zzili, neziji aby pracovali®, existuje citéni

s témi mén¢ St'astnymi.

» download.mpo.cz/get/27631/28967/315429/priloha002.doc
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Mezi dalsi kulturni faktory, typické pro tuto oblast svéta, patii kvétnatd verbalni
komunikace a velkou roli hraje i ,fe¢ téla“. Brazilci o sobé hodné napovi svou chiizi,
gestikulaci a mimikou. Interpersondlni vzdalenost je velmi mald, 1idé jsou velmi kontaktni,
neformdlni a pratelSti. Déle se Brazilie fadi mezi polychronické kultury, coZ znamend, Ze Cas
pro Brazilce neni zas az tak diilezity, z cehoZ vyplyvaji Castd zpozdéni a urcitd nespolehlivost.
Lidé délaji vétsinou mnoho véci najednou, méni Casto plany a ne vzdy je dotahuji do konce.

3.4 Obchodni jednani v Australii

Obr. 10: Austrdlie *°

3.4.1 Zakladni informace:*

Oficialni nazev statu:

e Cesky: Australské spoledenstvi

® Anglicky: Commonwealth of Australia

Narodnostni sloZeni:

¢  70% - potomci britskych a irskych ptistéhovalcti
® 5% - ptistéhovalci z ostatnich evropskych naroda
® 12% - ptistehovalci asijského ptivodu

® 2% - puvodni obyvatelé - Australci

30 Celysvet.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Australie. Dostupné z WWW:
http://www.celysvet.cz/images.php?fotka=australie_7&dd=1328

31 Businessinfo.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Australie. Dostupné z WWW:
http://www.businessinfo.cz/cz/sti/australie-zakladni-informace-o-teritoriu/1/10004 13/
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Nabozenské slozeni:

o 27.6% - katolici

e 233% - anglikdni

® 907% - metodisté

® 0.2% - presbyteridni

e 5,0% -jina nez kiest’anska nabozenstvi

Uredni jazyk a ostatni nejéastéji pouzivané jazyky:

Utednim jazykem Austrdlie je angli¢tina, kterd je téZ vSeobecnym dorozumivacim
jazykem. V etnickych hromadnych sd€lovacich prostiedcich jsou pouZivany témeét vSechny
jazyky prist¢hovalct véetné Ceského. V 80% australskych domacnosti se mluvi anglicky.
Mimo angli¢tinu se pouZziva nejvice ¢instina (2%), italStina (2%) a tectina (1,5%).

Penézni jednotka a jeji ¢lenéni, pouZivani jinych mén:

Penézni jednotkou je australsky dolar (AUD). 1 AUD = 100 centi. V bézném
platebnim styku se nepouzivd jiné mény nez AUD, hlavni smeénitelné cizi mény je vSak
moZno vyménit za AUD v pobockich mistnich bank a sménarnach. Kurs CNB k 15.03. 2011:
1 AUD = 17,58 K¢.

Obr. 11: Viajka Austrdlie **

3.4.2 Specifika obchodniho jednani v Australii

Austrélie je sama o sobé velmi specifickou zemi a nebude tomu jinak ani v ptipadé
obchodniho jednani. Vyznamnym rysem je na australském kontinentu fakt, Ze obchodni styk
je ur¢ovan britskymi a americkymi zvyklostmi. Piedpokldadd se proto velmi dobrd znalost
anglického jazyka, stejné jako znalost vSeobecnych svétovych a ptipadné mistnich redlii. Déle

32 Businessinfo.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Australie. Dostupné z WWW:
http://www.businessinfo.cz/files/images/vlajky/Australie_1.gif

53



také dobré komunikacni schopnosti a nezbytny je i profesiondlni pfistup. V samotném
obchodnim styku se dd ndrodnostni rozmanitost australského obyvatelstva povazovat za
vyhodu, a to z toho diivodu, Ze zdstupci zahrani¢nich firem jsou pfijiméni bez jakychkoliv
predsudkti a vychozi pozici pro jednani maji tedy vSichni v zdsad¢ stejnou.

Snad vSechny c¢lanky, blogy a komentaie, které se tykaji obchodniho jednéani
v Austrdlii, shodné¢ uvadéji, Ze dominantnimi rysy obchodniho jednani s australskym
partnerem jsou konkrétnost a piimocarost. Podle mého nazoru se da se fici, Ze toto chovani
piejali mistni obyvatelé pravé z americkych zvyklosti. Skutecnost, Ze zavery jedndni je
zvykem pisemné potvrdit, je samoziejma uzZ snad vSude ve svét€ a neda se to proto povazovat
za 7adné teritoridlni specifikum. DileZit4 je pro vyjednavace, ktefi vazi takto dalekou cestu za
obchodnim jedndnim do Austrélie, spiSe ta informace, Ze dohodnuté zavéry jsou obvykle bez

problémii australskou stranou splnény, coZ vSude ve svéteé bohuzel uz pravidlem nebyva.

Priprava a tivod jednani

Obchodni schiizku s australskym partnerem se doporucuje, nebo se dd dokonce fici,
Ze je bezpodminecn€ nutné, napldnovat a sjednat pfedem. V rdmci obchodniho prostredi
v Australii totiZ nejsou piili§ Casté tzv. zdvorilostni ndvstévy bez konkrétniho obsahu. Naopak
se ve vétsing piipadll uptfednostiiuji spiSe intenzivni a krat$i jedndni, za to vSak s jasnym a
konkrétnim cilem a posldnim. Jednoznacné pozitivné bezpochyby zaplisobime také v tom
piipadé, kdyz si pfipravime stru¢ny piehled hlavnich bodu jednani. Australané si vazi svého
¢asu, a proto jisté takovyto krok uvitaji.

Vizitky se vyménuji bez zvlastniho ritudlu, jen jakoby mimochodem pro informaci.
Australané preferuji jednodussi, graficky stfidmé vizitky s vyraznym a vétSinou barevné
odliSenym logem. Na vizitce by kromé telefonniho a faxového spojeni nemél chybét ani e-
mail, pifipadné¢ odkaz na internetové strdnky na$i firmy. Vyména drobnych darkd mezi

jednajicimi stranami je spiSe vyjimkou.

Velmi brzy po sezndmeni s protistranou piechdzeji Australané k oslovovani kfestnim
jménem, coz plati i ondsledné obchodni korespondenci, pies kterou jsou schopni feSit
pomérné rychle a pruzné mnoho zdlezitosti a to samé ocekavaji i od jednajici protistrany. Je
tedy vice nez vhodné se tomu pfizpusobit a pokud ndm na nasem obchodnim partnerovi
opravdu zdlezi a nechceme ztratit jeho respekt, tak stouto formou komunikace pocitat a
v piipadé telefonického kontaktovani zohlediiovat i vyrazny ¢asovy posun Ceské republiky
vzhledem k Australskému kontinentu.

Etiketa vlastniho jednani

Dtivéru u australskych obchodnich partnert 1ze ziskat pomérné lehce, nebot’ vychazeji
z predpokladu, Ze dlouhodoby obchodni vztah by mél byt stejné¢ vyhodny pro ob¢ strany, a
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proto pokud chtéji, aby obchodni styk s nimi jejich protéjSek myslel vdzné, pfistupuji k nému
sami také tak. Je vSak tfeba si dit velky pozor a nejlépe se uplné vyvarovat jakéhokoliv
nepoctivého jednani, protoZze v takovém piipad¢ 1ze diivéru australskych partnert stejné lehce
a vétSinou definitivné ztratit.

Co se tyCe vhodného obleceni pro obchodni jednéni, tak zde plati zdsada, Ze i ptes
neformadlni zpiisob Zivota se v obchodnim styku vyZaduje a o¢ekdva spolecenské obleCeni. Pii
nekterych zvIasté vyznamnych spoleCenskych piilezitostech je dokonce mistni etiketou
piredepsan smoking. Toto vSak v Zadném piipadé neplati mimo velkd mésta. Venkovské
oblasti se naopak vyznacuji znacnou neformalnosti, kterd se promitd i co do stylu oblékani a
vilbec zplsobu vystupovani béhem celého obchodniho jednédni. Vyrazné Sperky a dopliky
pusobi neprofesiondlné.

Zpusob stravovani

Zpusob stravovani v Austrdlii je vlivem velké etnické riznorodosti velice rozmanity.
Pro obchodnika cestujiciho do této zemé za svym obchodem je to tedy spiSe vyhoda, protoze
v mistnich restauaracich lze najit snad vSechny zndmé ndrodni kuchyné. Jednim z dalSich
spole¢nych ryst se Spojenymi stity je rozsitfend a hojné vyuzivana sit’ nejriznéjsich restauraci
typu fast-food. Zatimco z mistnich potravin jsou obvykle nédvStévniky Austrdlie velice
pozitivné hodnoceny vSechny druhy Cerstvého ovoce a zeleniny, dile vysoce kvalitni hovézi a
jehné¢i maso, plody moie, mlééné vyrobky, ryZze a v neposledni fad¢ také Siroky vybér
kvalitnich vin.

Dalsi typickou zdleZitosti, se kterou se v australském prostfedi miiZzeme setkat, je
barbecue v ptirodé. Toto spole¢né setkani lidi neni povaZzovano ani tak za jidlo, jako spiSe
za nédrodni obfad nebo se da fict ptimo Zivotni styl. Pfi cesté¢ za obchodnim jedninim s
australskym partnerem je tedy dobré o tomto spolecensky pomérné hojné rozsifeném typu
zébavy védét a pocitat 1 s ptipadnym pozvanim od naSeho protéjSku na néjakou podobnou
akcl.

Australané se totiZ obecné vzdajemné navstévuji poméerné Casto a dd se tedy s velkou
pravdépodobnosti ofekdvat, Ze nds béhem naSeho pobytu pozvani minimalné¢ po uzavieni
obchodniho jedndni na néjakou podobnou spolecensko-zdbavnou akci nemine. Mistni
obyvatelé, kteti jsou zvykli takovéto seSlosti pofddat opravdu pomérné casto, na druhou
stranu zadné velké piipravy pred spolecenskou akci nedélaji. VéEtSinou kazdy ji a pije to, co si
sdm pfinese, pripadné¢ se uzaviend spoleCnost v potfddani takovychto akci stfidd. Co je
podstatné pro Ceského navstévnika, je to, Ze v pfipadé jednordzového pozvani na vecirek byva
zvykem, Ze host pfinese ldhev vina ¢i tzv. sixpack piva, coZ je Sest lahvi ¢i plechovek piva
zabalenych dohromady, salat ¢i alesponi zakusky nebo chipsy.

Neéekanou zvlastnosti, kterd v Ceské republice ani Evropé nenf pravé obvykld, mize
byt zjisténi, Ze v nékterych australskych restauracich se nepodévaji alkoholické ndpoje. Mistni

55



zékony totiZ upravuji jejich prodej, a to tak, Ze je moZny pouze na zdklad¢ zvlastni relativné
ndkladné licence. Pfedevsim z tohoto ditvodu se tak 1ze mnohdy na dvetich provozovny setkat
s ndpisem B.Y.O. (bring your own). CoZ znamend, Ze do takto oznacCené restaurace si host
pfinese vlastni alkoholické ndpoje, pfedd je ¢iSnikovi a ten jimi potom hosta za poplatek
zvany korkovné (corkage) obsluhuje. Dalsi vyjimkou a ptekvapenim pro Stfedoevropana
muze byt i to, Ze pfi placeni v australskych restauracich plati pravidlo, Ze spropitné je
povazovano za uznani pouze vynikajicich sluZeb obsluhy nebo kuchate a neni samoziejmosti,
jak je tomu obvykle v naSich krajich.

Zivotni styl Australani

Traveni volného casu na australském kontinentu zcela jednoznacné vyplyva z
piijemného klimatu a odehrdvd se zpravidla pod Sirym nebem. Typickou vikendovou
rodinnou ¢innosti je pak piknik v ¢etnych parcich, kam se rodiny pfesouvaji na cely den s
kompletni vybavou pro stolovani. Nutno podotknout, Ze tyto parky jsou trochu jiného typu,
nez je zvykem u nds. Nejen co se Cistoty a uzpusobeni pro tento typ zdbavy tyce, ale také co
do velikosti. Dal$i spoleCenskou aktivitou a vyplnénim volného Casu jsou také oblibené
sportovni a spolecenské hry.

Australané viibec obecné miluji sport, at’ uz jej aktivn€ sami provozuji nebo alespon
sleduji na stadionech ¢i v televizi. Mezi nejoblibenéjsi druhy sportu tradi¢né patii vSechny
vodni sporty, ddle pak australsky fotbal, ragby, kriket, jezdectvi, tenis a golf. V Austrdlii je
naprosto béZnou zaleZitosti, Ze i starsi lidé vstavaji rdno pomérn¢ brzy a chodi si zaplavat do
nekterého z velkého mnozstvi krytych i otevienych bazént anebo si jdou zab&hat do parku,
piipadné na pldz. Tomuto aktivnimu stylu Zivota nahravaji pravé piredevsim piijemné teploty
a klima, které je v Austrdlii v pribéhu roku pomérné stdlé. Dal$Sim faktorem je jisté i
spolecensky a pohodovy Zivotni styl Australantl.

Australska spolecnost nabizi také mnozstvi kulturnich akci, a to pfedevsim ve velkych
méstech. At uz operni, baletni nebo ¢inoherni soubory funguji v celoroénim provozu. Také je
mozné vybrat si z velkého mnoZstvi vystav, koncertl vazné i moderni hudby a nejriiznéjsich
umeéleckych festivalti. Narodnostni menSiny navic pomérné s oblibou a ¢asto poradaji své
barvité folklorni slavnosti. Ve venkovskych oblastech se pak lze setkat napiiklad s festivaly
na oslavu jidla, piva ¢i vina, které Casto doprovazi oblibend zdbava australskych venkovanii,
kterou je rodeo. Pokud tedy chceme byt pifi nasi cest€¢ za obchodnim jedndnim do této
zajimavé a velmi vzdalené zemé& uspésSni, je vhodné se tomuto Zivotnimu stylu alesponl na

dobu naseho pobytu pokusit ptizptsobit.
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3.5 Obchodni jednani v Egypté

Obr.12: Egypt 33

3.5.1 Zakladni informace:**

Oficialni nazev statu:

e Cesky: Egyptskd arabska republika
e Arabsky: Gumhdrijat Misr Al-Arabija
¢ Anglicky: The Arab Republic of Egypt

Narodnostni sloZeni:

Dominantni skupinou jsou Arabové. Dal$i malé ndrodnostni skupiny tvoii Berbefi,
Beduini, BedZinové, Nubijci. Nepatrné mnoZstvi tvoii Evropané - Italové, Francouzi,
Angli¢ané, Arméni a Rekové.

NaboZenské sloZeni:

Hlavnim naboZenstvim je islam, ktery vyzndva piiblizn¢ 90 % obyvatel. MenSina
obyvatelstva (10 %) vyznava nabozenstvi koptské (kfestané), fimsko katolické, ortodoxni
fecké a anglicko protestantské.

Ufredni jazyk a ostatni nejéastéji pouzivané jazyky:

3 Mzv.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Egypt. Dostupné z WWW:
http://www.mzv.cz/public/ce/18/19/438240_303414_Egypt_hieroglyf.jpg
* Mzv.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Egypt. Dostupné z WWW:
http://www.mzv.cz/jnp/cz/encyklopedie_statu/afrika/egypt/index.html
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Utednim jazykem je arab$tina. Vé&tSina pracovniki ve stdtnich institucich a
podnikatelské sféfe mluvi anglicky. Rovnéz vétSina publikaci ve stitnim sektoru je vyddvéana

v,z

v arabsko-anglické mutaci. Okrajové se pouzivé francouzstina a némcina.

Penézni jednotka a jeji ¢lenéni, pouzivani jinych mén:

PenéZni jednotkou je egyptska libra - LE nebo LEG (EGP) = 100 piastra. Bankovky
jsou vydavany v hodnotéach 100, 50, 20, 10, 5 a 1 librové, déle 50 a 25 piastri. Mince jsou v
hodnotach 1 EGP a 25, 10, 5 piastri.

Voln¢ sménitelnou meénou za egyptské libry jsou americké dolary, euro, britské libry,
volnd ména dalSich zemi a vétSina arabskych mén. Zpétnd smeéna egyptskych liber za volné
sménitelnou ménu je moZznd. V nékterych soukromych obchodech, restauracich a trzistich je
moznd platba i v USD, ve statnim sektoru je to vylouceno.

Kurz platny ke dni 28. bfezna 2011 je 5,94 LE/USD a 8,35 LE/EUR.
Obr.13: Viajka Egypta

3.5.2 Specifika obchodniho jednani v Egypté

Egyptskd arabskd republika (EAR) je zndma predevSim diky svému kulturnimu a
historickému bohatstvi. Vyspé&lé civilizace ovladaly tuzemi Egypta jiZ pted vice nez péti tisici
lety a hrobky tehdejSich vladct nebo jejich pyramidy jezdi dodnes obdivovat miliény
navstévnikl z celého svéta. Egypt ma strategickou polohu na kiiZovatce asijskych a africkych
kultur. Je vyznamnym piedstavitelem arabského svéta a zaroven branou do Afriky. Jeho
strategicky vyznam navic podtrhuje jeho poloha jako stfedomotiské zemé lezici na dvou
kontinentech a ovladajici Suezsky prtiplav, spojnici mezi Indickym ocednem a Stfedozemnim

morem.

% Mzv.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Egypt. Dostupné z WWW:
http://www.businessinfo.cz/files/images/vlajky/Egypt_1.gif
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Zakladni zasady aspésSného jednani

Co se tycCe cesty za obchodnim jednanim do Egypta, tak i zde je zapotiebi respektovat
celou tadu zdsad, tradic a spoleCenskych pravidel. A pokud se jimi dokdzeme fidit a
prizptisobime se mistnimu prostiedi a podminkam, tak nemame sice jesté Gplné vyhrédno, ale
naSe Sance na uspéch v obchodnim jednani se do jist€ miry zvySuji. Mezi tyto zdsady patii
v prvni fad¢ trpélivost. Byrokratické postupy zejména stitnich dfednikii zpomaluji pribeh
snad kazdého obchodnich jednani v Egypté. A pokud se vyddme do této zemé, tak by bylo
omylem predpokladat, Zze hned po prvni navstéveé v zemi a nékolika dnech pobytu odjedeme s
podepsanym kontraktem. V mistnich podminkéach neni vyjimkou, Ze trva i rok a déle, nez se
ob¢ strany dohodnou a dojde ke kone¢nému uzavieni obchodu.

Dalsi zdsadou potiebnou pro to, abychom se zavdéCili mistnimu obchodnimu
partnerovi, je znalost mistni kultury a respektovani mistnich tradic. Egyptané jsou velmi hrdi
lidé, jejichZ civilizace sahd 5 000 let zpatky do historie. Osvojeni alespon zdkladnich
kulturnich védomosti a minimalni pochopeni isldimského ndboZenstvi ndm muize ve svém
vysledku velice usnadit dal$i kontakty. Kromé toho také znalost alesponi n¢kolika slov v
protéjSkem.

Déle se snad vSichni, kdo obchodné navstivili Egypt shoduji, Ze je velice dulezité byt
osobni. Zv1asté pfi tpln¢ prvnim jedndni s naSim partnerem nelze jen pfijit, potiast si rukou a
okamzité zacit mluvit o obchodu. Nejprve je vhodné pohovofit o rodin€, zdravi, pocCasi a
jinych podobnych tématech. Pokud bychom se na egyptského partnera snazili piili§ chvétat a
chtéli tuto dvodni konverzaci zkratit, urychlit nebo snad dokonce preskocit, miize se stat, Ze
uz timto piistupem svého partnera od spolecného obchodu nadobro odradime. Je tedy jen na
nds, do jaké miry jsme schopni slevit z evropského svizného tempa jedndni a ve prospéch
svého obchodu se tomuto pomalejSimu tempu jednani v Egypté pfizplisobit.

[N
[

Obr.14: Arabové pri jedndni 36

36 Google.com [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Obrazky obchodni jednani. Dostupné z WWW:
http://t3.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcRwWR60OMTC95¢2xW2woZFdfqEU6BNdfSA2DN8sDIMIGn6opj-oGt
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Dalsi véci, kterd ndm muiZe do zna¢né miry nase obchodni jednani usnadnit a pomoci
ndm v orientaci v mistnich podminkdach, je najmuti si dobrého mistniho zastupce. Je opravdu
dilezité najit si Sikovného mistniho zdstupce, protoZe ten ndm pomuiZe nejen v lepsi orientaci
v obchodnim prostiedim, ale navic je Casto schopen vyfidit na mistnich udfadech
s byrokratickymi postupy takové administrativni ukony, které by nezasvéceny cizinec
vyfizoval mnohem déle.

Za dulezitou vlastnost pro obchodni jednéni s egyptskym partnerem se da oznacit také
schopnost byt flexibilni. Egyptsky trh se totiZ v posledni dobé pomérné rychle méni, ostatné
jako v kazdé jiné arabské zemi. Bylo by tedy chybou myslet si a oCekdvat, Ze podminky a
terminy smlouvy zlstanou beze zmény po celou dobu trvani a je naopak zapotiebi byt
pripraven adekvatné na nastalé zmény reagovat a nenechat se jimi zaskocit. Co se také muze
Ceské firmé v kone¢ném zictovani vyplatit, je vysilat do Egypta své nejlepsi odborniky. Je to
z toho dlivodu, Ze pouze zkuSeni odbornici a znalci mistniho trhu mohou ud¢€lat dobré
obchody se zdejsi obchodni komunitou.

Voev s

Snad uplné nejzdkladn&jSim obchodnim pravidlem pro cestu do Egypta je:
,,Kdo déla obchod v Egypté, musi respektovat egyptské tradice, jinak ztraci ¢as.*

Existuje celd fada ptipadii, kdy nekteré zahrani¢ni firmy, které neptekonaly pocatecni
obtiZe a ptekdzky a odesSly kvili nim z trhu, nendvratné proinvestovaly vSechny své penize.
Zatimco mnoho jinych firem, které se dokdzaly adaptovat a pfizptisobit mistnimu prostiedi a
podminkam, zjistily, Ze egyptsky trh je velmi rentabilni.

Osobni charakteristika Arabu

Typicky egyptsky obchodnik je vétSinou velice zkuSeny a znaly svého oboru, coz do
jisté miry vyplyva i z historického vyvoje, protoZze Egypt diky své strategické poloze m¢l od
jakZiva mimotddny vyznam z hlediska obchodu a obchod méd v této Casti svéta dodnes svou
tradici. Samotny pribéh jedndni md vSak jako vSude jinde na svété celou fadu
nezaménitelnych specifik, kterd jsou dana pravé charakterem mistnich obyvatel. Co se tedy
egyptanu jako takovych tyce, musime v kazdém piipadé pocitat s tim, Ze Cas tady plyne
ponékud jinak, neZ je Sttedoevropan zvykly.

Podle mého ndzoru je toto obecné velmi typicky znak vSech méné vyspélych Casti
svéta. Alespon pokud tak mohu soudit na zdklad¢ informaci, se kterymi jsem se opakované
setkdvala béhem psani této diplomové prace. Nedochvilnost a nespolehlivost pii obchodnich
schiizkdch a jednanich je zkratka v Egypté zdleZitost pomérné rozsitend. Bylo by proto
nerozumné spoléhat na to, Ze mlizeme stihnout vice schiizek béhem jednoho dne podle pevné
stanoveného ¢asového harmonogramu.
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Na druhou stranu vSak musime konstatovat, Ze egyptsky obchodni partner, alespon
tedy v soukromém sektoru, je mnohdy ochoten vénovat svému hostovi mnohem vice Casu,
nez je bézné zvykem. Naopak pii jednanich s tamnimi stitnimi spole¢nostmi nebo na
egyptskych tradech je nezbytné nutné pocitat s tim, Ze pracovni doba zde kon¢i kolem druhé
hodiny odpoledne a ze strany zaméstnanct ve statnim sektoru neni k praci pfescas zpravidla
prilis velka ochota.

Hodnoty a normy egyptské spole¢nosti, stejné jako Zivotny styl, jsou do znacné miry
odvozeny od naboZenského vyznani, kterym je islim. Radovy Egyptan je zpravidla muslim a
jako takovy je to ve své podstaté Clovék velmi skromny, kterému staci v Zivoté ke
spokojenosti i nepiili§ vysoky Zivotni standard. SnaZi se vyhnout vSudypifitomnému shonu
moderni doby a davé spiSe pfednost klidnému posezeni u vodni dymky nebo pfi $dlku Caje s
prateli a i ptes mnohdy velmi skromné Zivotni podminky se dovede z obycejného Zivota
radovat. Mladd generace vlivem SirStho kontaktu se svétem a také vysSSimu vzdélani
pochopitelné vice inklinuje k evropskému stylu Zivota a ma vétSi naroky a ambice nez
predchozi generace.

Obchodni kontakt a prostiredi

Pfed jednanim s egyptskym obchodnim partnerem je déle tieba pocitat s tim, Ze ne
vSechna ujednani pfedchoziho dne plati i v prabehu dals$iho jednani. Pii jednanich, predevsim
ve statni sféfe, je velmi béZné, Ze nékteré otazky jsou znovu otevirdny, zejména s piichodem
vySe postaveného pracovnika. S touto nespolehlivosti na slovo dané naSim egyptskym
protéjSkem je vSak tfeba pocitat a nenechat se tim pfi samotném jednani rozhodit. Opatrnost je
pak na misté také napiiklad pfi jednédnich o takovych terminech, které maji vazbu na finan¢ni
zéavazky, predev§im vystavené bankovni garance je mnohdy nutno prodluZovat. Na druhou
stranu je ale tfeba uvést, Ze partnefi ze soukromého sektoru maji zaZité evropské standardy
obchodniho jednani a jejich pruZnost a operativnost je v poslednich letech jiz na pomérné
vysoké urovni.

Bohuzel pfi jednani ve statnich spolecnostech ¢i uradech muize dochazet k tomu, Ze
vedouci pracovnik, s nimZ jsme pravé uprostied jednani, vyfizuje zaroven i ostatni agendu, to
znamend, Ze piijima telefonické hovory a odpovidd na n€ nebo pfijima podiizené pracovniky
a vyfizuje s nimi ddajné “urgentni” zdleZitosti. Takovymto zplsobem vedend jedndni jsou
pochopiteln€ velmi obtiznd a vzhledem k vysokym teplotdm i1 unavnd a fyzicky namdhav4,
nicméné 1 v tomto piipad¢ je tieba mit na paméti zasadu maximalni trpélivosti a rozvahy. Jako
jednaci jazyk je v Egypté pouzivdna téméf vyhradné anglictina. Pokud bychom vsak se svym
charakter a zcela jisté i rychlejsi prabéh.

Co se tyce interpersondlni vzdélenosti mezi partnery pii jedndni, tak pro oblast Egypta
plati, Ze je o néco mensi neZ jsou obvykle evropsti obchodnici zvykli. A je dokonce
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povazovano za nesluSnost, pokud od naSeho partnera budeme mit tendenci ustupovat. DalSim
specifikem, které v naSich krajich neni uplné€ béZné, je pfi pozdravu nebo privitani dotek tvari
s nazna¢enim polibku. Timto zpiisobem se v Egypté béZn¢ vitaji i muzi, pficemzZ intenzita a
vielost soucasného obéti odpovidd vztahu mezi nimi. V Egypté je mezi muZi rovnéZ bézné
drzet se nebo vést se na ulici za ruku a neznamen4 to nic vic nez projev pratelstvi. V piipadé,
7Ze se na obchodni jedndni do této arabské zemé¢ vyda Zena, pak je bézné, aby svému
egyptskému partnerovi podala ruku, pokud je to muz. Mezi dvéma Zenami podani ruky piili§
Casté neni, spiSe se praktikuje vice ¢i mén¢ vielé objeti.

Pracovni navyky

Co se tyce pracovnich navyku tak lze konstatovat, Ze praci povazuje vétSina Egyptant
spiSe za zdroj obzivy nez za své Zivotni poslani. Z toho také vyplyva skutecnost, Ze podnikova
kultura je urCovana spiSe hierarchii nez tymovou praci a prevazujici motivacni sloZkou pro
fadového zaméstnance je mnohem vice vySe odmény za vykonanou praci nez vlastni loajalita
k podniku nebo spolecnosti.

DalSim dalezitym mistnim specifikem je pfestdvka na modlitbu. Ta byva dodrzovédna
predevsim ve stitnim sektoru. Ze stejného divodu miiZe byt ale v kterémkoliv okamziku
preruseno i prave probihajici obchodni jedndni v soukromé firmé.

Nepiili§ vhodnym obdobim pro cestu za obchodnim jednidnim do obecné vsech
arabskych zemi, nejen Egypta, je postni mésic Ramadan, kdy se rytmus celé spole¢nosti
podfizuje dennimu plstu a presunuti aktivity obyvatelstva spiSe do noc¢nich hodin. Béhem
Ramadénu je navic zkricena i pracovni doba. Tato skuteCnost vSak vyZaduje ze strany
obchodniho partnera toleranci, protoZe si musime uvédomit, Ze jsme v této zemi hosty a je
tudiZ slusné respektovat mistni zvyklosti, at’ uz jsou jakékoliv.

Styl oblékani a vzhled

Co se vhodného oble¢eni pro obchodni jedndni tyce, tak je dalezité podotknout, Ze v
Egypté se misi Cisté arabsky styl oblékani s evropskym, a to jak u muzd, tak u Zen. MuZe je
mozno potkat jak v tradini galabei, coZ je volnd koSile aZ na zem, tak také v obleceni podle
evropského stifihu. Galabea se vice vyskytuje na venkové¢. Naproti tomu v Kéhife a ostatnich
velkych méstech pievladd u muzi obleCeni evropské. I Zeny nosi v Egypté Casto obleCeni
podle evropskych zvyklosti a nejednd se pfitom o mravni prohiesek. Je vSak pravdou, Ze tento
styl obleCeni je zpravidla mozné vidét az v poslednich letech a to vétSinou pouze ve méstech,
venkovskd Zena se oblékd téméf vyhradné podle arabského stylu. Obecné se da fici, Ze
k evropské mo6dé€ inklinuje predev§im mlada generace a vzd€langjsi a zaroven movitéjsi Cast

populace.
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Pti formdlnich pfileZitostech nosi muzi i Zeny spoleCensky odév. Tato zdsada je
dodrZovéna 1 pfi obchodnich jedndnich, zejména jsou-li vedena na vysS§i trovni. V piipadé
jedndni napiiklad pfimo ve vyrobnich prostordch zdkaznika, nemusi byt tato zvyklost ze
strany egyptského partnera vZdy dodrZena, pro cizince je vSak vhodné spoleCenské obleceni
mit i zde. Vyjimkou mohou byt cesty do jiZnich oblasti nebo jedndni v nejteplejsich letnich
mesicich, kdy je spolecensky bézné tolerovano odloZeni saka.

Formalni spoleCenské obleCeni vyZzaduje také piipadnd néavsStéva koncerti a
divadelnich pfedstaveni, zejména pokud jde o predstaveni napiiklad v opefe nebo o jind
vyznamna pfedstaveni. NavStévnik Egypta by m¢l mit na paméti 1 v pfipadé volby odévu, Ze
Egyptska arabskd republika je muslimskd zem¢. Vzhledem k tomu je nezbytné ptizptsobit
chovini, ale i oblékani mistnim zvyklostem. Zeny by mély byt pfiméiené obleéeny, tzn.
sukné pod kolena nebo kalhoty, halenky bez vyrazného vystifihu a s rukédvy, alespon kratkymi.
Pfi vstupu do mesit je vyZadovano zuti obuvi. V Egypt¢ je velice piijemné klima v obdobi od
fijna do dubna, v obdobi od Cervna do srpna je potieba pocitat s tropickymi teplotami, které
zejména v jiznich oblastech mohou dosahovat az 50 stupiiti Celsia.

Obr.15: Arabové >’

Pro obchodni jednani je samoziejmé mit spolecensky oblek, svétlou nebo barevnou
kosili s kravatou, na vecefi tmavy oblek s bilou kosili. Pro volny ¢as je mozné si obléci
platéné kalhoty nebo dziny a kosSili s kratkymi rukdvy. Svetr, plast’ nebo kabat bude potreba
jen v zimnich mésicich. Je vhodné si ovétit predem jaké je pravé v daném obdobi v zemi
pocasi a nemyslet si, Ze je tam vZdy jen 1éto. Také je tfeba dat si pozor na piivésky ve tvaru
kiizku, které je nevhodné nosit viditelné¢ na krku. V ptipadé, Ze si na sluzebni cestu nebo
obchodni jednédni do arabské zemé& muZ vezme manzelku nebo pfitelkyni, je tieba, aby 1 ona
pii svém pobytu a oblékani dbala nékterych zdsad.

Zena by se napiiklad neméla pohybovat po ulicich sama, pokud se chce vyhnout
dotérnostem. V Egypté je pomérné beézné oslovovani cizimi muzi, vyzyvavé pohledy a
poktikovéani. Rovnéz jeji obleeni by mélo byt co nejméné vyzyvavé, nedoporucujeme kratké
minisukné, obepinajici Saty a tricka, velké vysttihy, priahledné halenky. Je tfeba si uvédomit,

37 Google.com [online]. 2011 [cit. 2011-05-03]. Obrazky obchodni jednani. Dostupné z WWW:
http://t0.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcR-3a0e_iq0u3846Da31fybUz2rSBucvn8KZ7vbfqyZq2Yx_Mm3
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Ze takto oblecenou Zenu povazuji arabSti muzi za lehce pfistupnou, nabizejici se a podle toho
se k ni tak chovaji. Pii navstévach islamskych svatyni, mesit a hrobek, pokud jsou pfistupné
pro turisty, by si Zena méla zahalit hlavu a hold ramena a ruce. Zena musi poditat s tim, Ze
nemuze doprovdzet svého muze pii vSech pfileZitostech. Zuicastnit se napiiklad obchodni
vecete, pokud ji hostitel vyslovné nepozve nebo pokud se ji netdcastni té€Z jeho manZelka, neni
prilis vhodné.

Odlisnost v oblecCeni by nds neméla v zadném piipad¢ zaskocit, protoZe to neznamena,
Ze nam tim nasi obchodni partnefi ddvaji najevo svoji nadfazenost. Ale nosit egyptsky narodni
Sat s ohledem na tam¢jsi klima je podle zkuSenosti mnoha ceskych obchodnikii mnohem
pohodInéjsi a piijemné;si.

Stravovaci navyky

Egyptskd kuchyné je tradi¢ni arabskd, to znamend, Ze z ndbozenskych davodi
vylucuje vepfové maso a piti alkoholu. Pfesto vSak nabizi ze Sirokého vybéru predkrmii,
jejichz zdkladem je obvykle tahyna, kaSovity pokrm ze seminek seznamu, a mnozstvi rizné
namichanych a ochucenych zeleninovych saliti. Arabové jsou pomérné pohostinni lidé a je
slusné se jim podobnym zplisobem odvdécit i v pfipadé ndvstévy egyptského zdstupce v
Ceské republice. Tradiénim hlavnim jidlem v Egypté je tzv. kebab, peené kousky
skopového, hovéziho, ale i kufecitho masa a dale kofta, coz jsou pecené Sisky z mletého masa.
Jako pftiloha se nejCastéji serviruje ryZe na mnoho zplsobi a nemély by chybét ani horké
chlebové placky.

Vyjednavac cestujici za obchodnim jednanim do Egyptské arabské republiky ma vSak
moznost poznat jak tradicni kuchyni, tak se rozhodnout pro Siroky vybér jinych moZnosti,
nebot’ ve vSech vétsich méstech je krom¢ tradi€nitho menu i Sirokd nabidka kuchyni z jinych
koutl svéta. Zejména v Kahife 1ze nalézt celou fadu asijskych, ale i italskych a dalSich
restauraci. Navstévnici Egypta se kromé hotelovych a restauracnich zafizeni mohou stravovat
rovnéZ v relativné husté siti jidelen rychlého obcerstveni jako je McDonalds, KFC, Pizza Hut,
apod.

vvvvvv

v

urovenl nami navStiveného stravovaciho zafizeni. Stravovéani v zafizenich mistniho typu nizsi
urovné je lepsi se z hygienickych divodii vyhnout dplné. V této souvislosti povazuji jesté na
zaveér za nezbytné upozornit, Ze pro evropského stravnika je nevhodnd konzumace pouli¢né
prodavanych pokrmt a obcerstveni. Ddle je také vhodné, pokud se chceme v hostitelské zemi
chovat slusné€ a neztratit zbyte¢n¢ respekt naseho egyptského partnera, v prubéhu postniho
meésice Ramaddnu omezit konzumaci potravin i ndpoji béhem dne na veiejné piistupnych
prostranstvich.

64



3.6 Obchodni jednani v Rusku

Obr.16: Rusko *°

3.6.1 Zakladni informace:*

Oficialni nazev statu:

e Cesky: Ruska federace - Rusko
® Rusky: Poccuiickas ®enepauns — Poccust
® Anglicky: Russia

Narodnostni sloZeni:

e Rusové 80 %

e Tatafi 3,83 %

e Ukrajinci 2,03 %
e Baskirové 1,15 %
e Cuvasi 1,13 %

e Cegenci 0,9 %

e Arméni 0,78 %

e asi 140 dalSich malych ndrodnosti.

Udaje z roku 2002. Aktudlngjsi ddaje aZ po vyhlaseni vysledki séitani lidu (nejdifve
na konci roku 2011).

NabozZenské sloZeni:

¥ Mzv.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-07]. Rusko. Dostupné z WWW:
http://www.mzv.cz/public/41/a1/fd/477362_366493_Rusko_Moskva_Kreml.jpg
¥ Mzv.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-07]. Rusko. Dostupné z WWW:
http://www.mzv.cz/jnp/cz/encyklopedie_statu/evropa/rusko/
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e pravoslavni — 71 % pokiténych (20 % alespon Caste¢né¢ praktikujicich)
* muslimové -5 %

e Kkatolici—1 %

e protestanti — 1 %

¢ buddhisté - 1 %

® judaismus vyzniva 1 % obyvatel

e Kk ateismu se hlasi pfiblizné 13 % obyvatel.

Uredni jazyk a ostatni nejéastéji pouzivané jazyky:

Na celém uzemi Ruské federace je ufednim jazykem rustina. Na dzemi republik, kraju,
oblasti a autonomnich okruhii jsou dfednimi jazyky rovnéz jazyky ndrodni, pokud tak stanovi

ustavy téchto subjektl. Z neruskych jazykli jsou nejpouzivangjs$i tatarStina (3 %) a
ukrajinstina (1 %).

Penézni jednotka a jeji ¢lenéni, pouZivani jinych mén:

Rusky rubl (RUB) - 100 kopéjek. Statni banka Ruska (Centralnyj bank Rossiji)
vyhlaSuje na kazdy den oficidlni kurs RUB/USD a RUB/EUR. Dne 18. biezna 2011 relace
Cinila 28,7422 RUB za 1 USD a 40,1097 RUB za 1 EUR.

//////

prezidenta ze dne 1. 1. 1998 oficidlné€ zruSeno.

Obr.17: Vlajka Ruska 40

3.6.2 Specifika obchodniho jednani v Rusku

Rusové si potrpi na ceremonidlnost a byrokratické procedury, maji rddi dlouhé dvodni
projevy, se zacdtkem vlastniho jedndni nijak nespéchaji. Dilezitou roli hraji i neformalni

0 Mzv.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-07]. Rusko. Dostupné z WWW:
http://www.mzv.cz/public/d1/c5/64/221305_24060_rs_{flag.gif
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zdvorilostni rozhovory, béhem nichZ se snazi svého partnera 1épe poznat. Typicky rusky
obchodnik by se dal definovat jako houZevnaty vyjednavac, ktery dokdze vzdy vyziskat
maximum z mozného minima, hrét tvrdou hru a Cist ve tvafi protihrace. Pfi vyjednavani s
ruskym partnerem je tfeba vnimat kazdé slovo, protoZe vSe miiZe mit svlij skryty vyznam. Pii
jednani s ruskymi partnery jsou také velmi obvykla ndhld vzplanuti emoci, hrozby a vazné
minéné vyhruzky stejné jako vylevy srdecnosti. S ¢im se ale v této zemi muzeme také setkat,
je trpelivost.

Obecné je mozné Rusy oznacit za velké vyseddvace. Neni to vSak Zadné urazlivé
oznaceni, ale prostd definice stylu, jakym se v Rusku velmi ¢asto jednd. Byt zpocatku
mirumilovné vypadajici, tak ve své podstaté je kazdé jedndni urputnym bojem s miniméalni
vali po dosazeni kompromisu. Vibec kompromis neni v Rusku vnimén jako uspokojivy
vysledek. Naopak je vniman jako vyraz slabosti a nedokonalosti. Snad jeSté vEtSim
nedostatkem pifi vyjedndvani je nesouhra v tymu. Pfed jedndnim s ruskym partnerem se
vyplati velmi precizné si vyjasnit findlni stav, ke kterému chceme dospét a tento smér
jednotné drzet.

Neni vétsi slabosti pfi jedndni s ruskym partnerem neZz ukdzat mu nejednotnost ve
vyjedndvacim tymu. MozZné taktiky, které zndme z vyjednavani u nds a se zdpadnimi partnery
jako "hodny a zly" nebo "maly a velky" i role "musim se zeptat nadfizeného", je v ocich
ruského partnera vyrazem nejvyssi slabosti, a ten toho také v kazdém piipad€ vyuzije, aby
posilil svoji pozici a ucinil sviij post vii¢i ndm jesté vice nedobytnym.

Obr.18: Moskva *'

4 Cot.cz [online]. 2011 [cit. 2011-05-07]. Rusko. Dostupné z WWW:
http://www.cot.cz/images/09_05/c0509_082_0001.jpg
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Pravidla spole¢enského chovani

PtestozZe se jedna o kulturu ndm velmi blizkou a pomérn€ dobfe zndmou, je vhodné si
nckterd specifika uvédomit. Podivame-li se naptiklad na gesto stisknuti ruky. Na Zipad¢ to
ma spise jen symbolicky vyznam a pouziva se pfi zdafilém uzavieni smlouvy ¢i pfi konecném
vyjedndvani néjaké otdzky. V ruské spoleCnosti vSak toto gesto znamend vstiicnost,
pratelskou ndladu a svého druhu také ,,zdlohu‘ na konto budoucich dobrych vztaht. Kdyz
muz potkd svého zndmého spolu s muZzi, které neznd, musi jim také podat ruku, i bez
predstaveni, anebo fici alespon své jméno, pfipadné pfijmeni, nikoli vSak titul. KdyZ bude se
zndmymi pfitomna i Zena, muZ neni povinnen ji podadvat ruku, vétSinou mu bude posléze
pfedstavena.

Toto tvrzeni nemohu jinak, nez z vlastni zkuSenosti potvrdit. Vzhledem k tomu, Ze
mam ve Skole mnoho zndmych mezi Rusy, tak se s timto jevem setkdvdm na vlastni kiiZi
pomérné Casto. Je opravdu naprosto béznou zélezitosti, Ze kdyz pfijde n&jaky zndmy mych
kamaradu, tak vSem muziim, at’ uZ zndmym nebo nezndmym, zcela automaticky poda ruku a
fekne své jméno, zatimco Zeny zlstdvaji az do predstaveni naprosto bez povSimnuti.

Podéni ruky je pfimé a stisk pevny, ale ne kiecovity. Rozhodné je potieba se nenechat
piekvapit tim, kdyZ pocitime, co to je "rusky medvédi stisk". Nemd smysl se pokouset stisk
pfemoci stiskem vétSim. Rusky partner se ndm timto snaZzi podvédomé, ale spiSe jasné a
programov¢ naznacit, Ze to je on, kdo bude urovat pravidla hry. Ruka se nikdy nepoddva
pies dvetni prah. Dodnes se totiz v Rusku dodrzuje povéra, Ze podani ruky pies prah dveii
piinese nestésti. Proto se ruka poddva az po ptekroceni prahu. Velmi dobii ptatelé se pfti
podéni ruky mohou polibit na tvar. Zvykem vSak neni prondset klasické zdvoftilostni formalni
fraze typu "Dobry den...", nybrZ vSak pouze stru¢né sd€leni jména.

Narozdil od obyvatel jinych zemi si Rusové potrpi na pouZzivani hodnosti a funkci.
Jejich vynechdni je obecné povazovano za nezdvotilost. Pii oslovovani si potrpi na pfesnou a
spravnou vyslovnost svého jména. Clovéka, kterému vykame, oslovujeme kiestnim jménem a
jménem po otci (tzv. otCestvo). Toto osloveni se pouzivd v obchodnim i bézném Zivote. Pozor
na pouziti pouze jména vlastniho samostatné bez jména po otci. Toho je mozné uzit vyhradné
u velmi dobrych pftétel, ale pfi obchodnim jedndni by se to stit rozhodné nemélo.
BezpecnéjSim zplisobem a pro mezindrodni droven jedndni také ruskou stranou pomeérné
snadno akceptovatelnym je samoziejm¢e pouZiti klasického osloveni s pfijmenim, v anglické
form¢ "Mr. Smolinskij" nebo rusky "Gospodin Smolinskij".

Obcas se vSak vyplati nechat stranou zdpadni zvyky a prizpasobit se mistnimu trhu. Za
vSechny uvedu jeden piiklad z praxe, kdy manazefi filidlek benzinovych pump v Moskvé na
zaCatku svého podnikdni pozadovali po svych pracovnicich, aby se stdle usmivali, avSak
potom toho museli nechat, protoZe analytici mistniho trhu vysvétili majitelim, ze v Rusku to
takhle zkratka nefunguje, nikdo se na nikoho na ulici neusmiva jen tak bez divodu, a takovéto
jednani mize podle analytiki piisobit dokonce jako kontraproduktivni.
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Rusové naptiklad také nemohou pochopit, proC se jejich zapadni partneti pfi jedndni
s nimi stdle usmivaji. Nerozumi zkrdtka tomuto projevu, mysf si, Ze je to proto, Ze je k nim
jejich prot&jSek nezvykle piéitelsky naladén, ale zaroven si poklddaji otdzku, pro¢ by vlastné
mél. Stejné tak jsou 1 nékteré dal$i zahranicni zvyky vnimédny Rusy jako krajni mira
nezdvofilosti vii¢i sobé. Mezi takové patii napiiklad americkd vlastnost piehodit si nohu pies
nohu kotnikem na koleno, takové gesto zcela urcité vyvola rozhotceni u ruskych obchodniki
a je lepsi se mu rad¢ji vyhnout.

Priprava na jednani

Pfi cesté za obchodnim jedndnim do Ruska si miiZeme byt téméf jisti, Ze ruska strana
se na jednani dikladné pfipravi. Je také nezbytné obstarat si pfedem vSechny dostupné
informace o naSem partnerovi a konkurenci, mit po ruce vSechny potfebné materidly, znéat
technické detaily vyrobkl apod. Rozhodné se nevypléaci ruského partnera podcenovat, nebot
drtivd vétSina tamnich podnikatellt ma vysokoskolské diplomy i zkuSenosti z fidicich funkci
a vyborn¢ se orientuje v mistnim prostfedi. Styl obchodniho jednéni, zejména v odlehlejSich
oblastech, je stdle jeSt¢ jakousi smésici evropsko-sovétského anckdy 1 muslimsko-
orientdlniho pfistupu.

Jestlize nds Cekd obchodni schlizka se Zenou, je vhodné se na toto jedndni zvIasté
peclivé pripravit. A to z toho divodu, Ze Rusko od samého pocatku své historie bylo velice
patriarchdlné zaloZenou zemi, pozustatky ¢ehoz jsou velmi zfetelné i dnes, a proto Zeny, které
se dostaly na vysokou uroven spolecenského Zebiicku, pro to musely udélat mozna dvakrat
vic nez by potiebovali muzi. Coz zcela nepochybné svéd¢i o jejich intelektu a vzdélanosti, a
proto musime pocitat s tim, Ze jednani s nimi nebude ni¢im jednoduchym. Naopak nas budou
velice peclivé pozorovat a daji si pozor na kazdy ni§ krok v pribchu jedndni. Je také
v takovém piipad¢ na mist¢ vyjadiit uzndni, nebot’ aby Zena zastdvala takové pozice neni v
tamnim prostfedi zatim stdle jeSt¢ obvyklé. Rozhodn¢ je vSak nutné se v piipad¢ jednani se
Zenou vyvarovat dotaziim na rodinu.

Pro dplné prvni jedndni s ruskou stranou je vZdy vhodné vyslat toho nejvyssiho
mozného zastupce. Je klasickou chybou zédpadnich spolecnosti poslat nejprve technicky
pfedvoj a teprve poté nejvysSi vedeni. Rusky partner toto vnimé jako vyraz neucty. Pred
jedndnim je nutné si pfipravit dostateCnou zdsobu vizitek. Partnera potés$i piimy kontakt na
kohokoli ze zahranici a ze zdpadu zvI4st. Vyhodou je mit vizitku v rustiné. PouZivani vizitek
se v Rusku rozsitilo az v 90. letech a v nékterych oblastech mimo vétsi mésta jejich pouzivani
dodnes neni zcela bézné. Piesto obchodnik ¢i novinaf, ktery neni vybaven vizitkou, vyvolava
opravnénou pochybnost.

Vizitka ndm hodné napovi o ruském partnerovi. Vizitky bohatSich Rust jsou velmi
zdobné a tiSténé na drahém papite. VySe postaveni manaZefi mivaji vizitky oboustranné

(rusko-anglické). Extrémem jsou pak vizitky nékterych novodobych zbohatlikli (tzv. novyje
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russkije), hytici zlatym potiskem na blyskavém podkladé, které maji demonstrovat osobni
uspéch jedince. Akademické tituly je obvyklé uvadet od kandidath véd vyse, v osloveni vSak
je pouZzivaji az od doktora véd vySe. Slovo inZenyr je Rusy vnimano jako pracovni zatfazeni, a
nikoli jako titul (napf. hlavni inZenyr je obdoba technického nadméstka nebo vyrobniho
feditele).

Pribéh vlastniho jednani

Zapadni zvyk ,.konkretizace* béhem obchodniho jednani se jen velmi t€Zko uplatiiuje
v Rusku. Narozdil naptiklad od Némct, kteii pfi jedndni mluvi vyhradné o podstaté véci,
Rusové zdaleka nevZdy maji rozhodnuto o zdkladnich detailech mozného obchodu. Pii
projedndvani otdzek rusti ucastnici jedndni zdaraznuji vice obecné cile a zanedbavaji to, jak
piesné, nebo jakym zpisobem pievedou své cile do reality. Rusové véii tomu, Ze Clovek by
m¢l doufat v to nejlepsi, ale neustdle byt pfipraven na nejhorsi. Proto pfi obchodnim jednéani
neni vyjimkou, zZe se jednd az tfi hodiny pies stanoveny cas, neustdle se odskakuje od bodi
jednani a konec je v nedohlednu. Rusky partner se tak pfipravuje na riizné alternativy
konec¢ného vysledku jednani. Mnoho manazerti ze zdpadii ma v Rusku pocit, Ze jejich
obchodni partnefi diskutuji o problému, aniZ by méli v ruce konkrétni ndvrh feSeni situace, a
doufaji, Ze se k feSeni béhem vyjedndvani néjak dostanou. Osobni styk je v ruské ,,business*
kultutfe velmi dulezity, protoze partneii chtéji navzajem poznat své mordlni hodnoty. Jednim
z nedostatki ruskych podnikatell je také to, Ze jim chybi kultura diskuse, a nékdy se béhem
jednani projevuje neschopnost vnimat problémy z pohledu partnera.

Dalsi zajimavosti je, Ze s rozdilnym pfistupem k obchodnim partnerim se muizeme
setkat od Rusii v Moskvé a dalSich velkych méstech a zase jiny pfistup maji Rusové Zijici
v regionech. RuSti podnikatelé tam nejsou tolik zhyckani a jsou za spoluprdci s nami

ev s

vdéengjsi. Cesti obchodnici popisuji vztahy ,na venkové“ shodné jako upifmng&jsi a
vstiicnéj$i, na cemzZ se podepisuje moznd i ta skute€nost, Ze jsou tam tvrdsi Zivotni podminky
nez ve velkych méstech.

Rusti partnefi v Moskvé a jinych velkych méstech jsou méné piistupni. Davaji
podstatné pozdéji. Naopak v regionech se miiZzeme setkat s vétsi vstiicnosti a otevienosti jiz
po mnohem kratsi dob¢.

Kdo chce proniknout na rusky trh, musi byt predevsim trpélivy a vytvaiet kontakty a
davérngjsi vztahy. Pokud jedndme s ruskymi podnikateli, velkou roli v tom hraje osobni
piistup a dlouhodobé budovani vzdjemné duvéry. V piipad¢€, Ze se nam toto podaii a ziskdme
dtavéru svého ruského partnera, podnikani je potom podstatné jednodussi. Rozhodné to vSak
v Rusku nefunguje tak, Ze bychom pfiletéli do mista jedndni, byli tam dva dny, seSli se s
deseti lidmi a na zdklad¢ toho dosdhli obrovskych obchodnich dspéchli. Naopak podepsani
kontraktu predchdzi vétsi mnoZstvi schizek, at’ uz v Rusku nebo v Ceské republice. Neni
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dobré ruské podnikatele podcenit, dnes jiz béZn€ komunikuji a navStévuji partnery nejen
v Evropg, ale i1 vSude jinde po svété.

U ruskych obchodnich partnerti se také mizeme setkat s tim, Ze velmi siln¢ projevuji
pocity nevole. Snadno se rozzlobi, dokaZi zrudnout v obliceji, nevahaji zvysSit hlas ¢i
bouchnout do stolu nebo dokonce s prasknutim dvefi opustit jednaci mistnost. Takto
popuzené a arogantné jednaji proto, Ze se snazi vytvofit dojem, jako by byli zneuZivani ¢i
okradani. Jejich cilem je zastrasit svého partnera a celé jednani natolik znepiijemnit, Ze rad¢ji
ustoupime vSem poZadavklim oponenta. Je to ruskd ,,osvédCend* taktika, snazi se vSe nalezité
nafouknout, ale pokud maji o dany obchod zdjem, k jednacimu stolu se zase vrati. Na druhou
stranu jestlize se jejich protivnik nechovd stejné, povazuji ho za pftili§ lehkého soupete
a Spatného obchodnika.

Dalsim velice typickym rysem u ruskych obchodniki je, Ze také vyrazné inklinuji
k jednéni typu ,,vitézstvi — prohra“. Prestoze navenek téméf neustdle zdlraznuji vyhodnost
obchodu pro ob¢ strany ¢i zdjem o dlouhodobou spoluprici. Konflikty jim nevadi, radi az
prilis casto fikaji ,,nét“. Vyjednavani nadS rusky partner obvykle zafne s naprosto
nepiijatelnymi pozadavky, ¢imzZ si ponechavd velky prostor pro ustupky. Rusové to vétSinou
dé€laji proto, Ze si uvédomuji, Ze hodnota ustupkil roste s Casem, atak snimi nikterak
nepospichaji.

Co také plati, je u Rust snaha vyhnout se jakémukoliv oplaceni. Pokud ustupuji, pak
velmi pomalu a zdrdhavé, jejich dstupky jsou velmi malé a kazdy dstupek si nechaji nalezité
oplatit. Dalsim trikem, ktery rusti partnefi s oblibou pouzivaji, je tzv. ,,jeden navic*, coz je
dodate¢ny, na posledni chvili vzneseny pozadavek, se kterym nds protéjSek piijde ve chvili,
kdy se mu podafilo v néds vyvolat presvédCeni, Ze jsme se jiZ kone¢n¢ dohodli. Tésné pred
podpisem smlouvy jen tak mimochodem prohlési, Ze pottebuji napiiklad tifimési¢ni odklad
platby, kdyZ standardni je 15 dni (a o 15 dnech se také v pritbéhu jednani hovofilo). Zvlastni
formou rozhodovani je také nechat vécem volny prubéh, tzv. sudba (osud).

Poslednim specifikem, které zde zminim, je tzv. némecky syndrom. Cesky obchodnik
se velice Casto miiZe setkat s tim, Ze ruska strana disponuje referencni nabidkou z Némecka,
se kterou porovnava ceny, dodaci podminky, technické parametry apod. V takovém piipadé¢ je
tteba mit po ruce piesvédCivé argumenty a idaje o tom, v ¢em muze Ceské zbozi predcit
zdpadni konkurenci. Cesti vyjednava¢i musi nicméné poéitat s tim, Ze proti Rusim Z4dné
argumenty neobstoji, zvlast€¢ v téch piipadech, kdy existuje skryty zdjem na dovozu
srovnatelného némeckého zboZi, byt tfteba podstatn¢ drazsiho.

Stolovani aneb ,,vodka dosla‘

Pfi jednani, které organizujeme pro ruské partnery u nds, by se nemélo zapomenout na
to, mit k dispozici dostatek nealkoholického piti, Caje, kdvy, suSenek, ovoce a ptipadné i
chlebickll. Pfedejdeme tim trapnému zahanbeni, kdyZ naSe ndvstéva v Rusku bude pocténa
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velmi bohaté prosttenym pracovnim stolem. Nikdy nesmime pouZivat plastikové nadobi,
protoZe to neni v Zadném piipadé piipustné. Pfes mnohé povésti, byt’ zaloZené na historicky
ovétenych faktech, sou¢asnému ruskému partnerovi u nds nenabizime v dobé pracovniho
jednéni alkohol.

Je nezbytné ale byt pfipraven na to, Ze alkohol nam bude pii obchodnim jednéni v
Rusku rozhodné nabidnut. Velky rozdil v piti alkoholu je také mezi vychodni a zdpadni ¢4sti
zem¢, mezi velkymi mésty a regiony. Jestlize odmitnuti pit alkohol na zapadé respektuji, ve
vychodni ¢asti zemé si bez vodky dokazi predstavit jednani jen stézi. V celém Rusku vSak
plati zdsada, Ze jednou oteviend lahev vodky se uz nezavird. Mimo velkd mésta také dodnes
plati, Ze kdo striktné odmitd alkohol, je povazovdan za clovéka velmi Skrobeného,
neupiimného nebo ¢loveka nediivéryhodného, ktery néco taji.

V obchodnich kruzich, ptedevs§im ve velkych méstech, se v§ak pije mnohem méné nez
diive a jsou tu i obchodnici, ktefi vodku vibec nepiji. Maximéln€ po uzavieni smlouvy se
nabidne symbolicky piipitek na dspésné provedeni kontraktu. Vecer se vSak oCekava velky
banket, kde ndm bude nabizeno opravdu nepiedvidatelné mnozstvi alkoholickych népoja,
které vSak neni urCeno ani tak pro to, abychom vSechno vypili. Ale mnohem spiSe ma mit ten
ucel, abychom se necitili omezeni ve vybéru ndpojii a uvidéli tak zndmou §itku ruské duse.

Na druhou stranu je totiZ tato pohostinnost pro Rusy jednou z moZnosti poukdzat na
Clenstvi ve vysoce postavené socidlni skupiné, coZ je pro tento narod moc dulezité, protoze
Rusové jsou velmi zdvisli jak na vnéjSich projevech blahobytu, tak vné&jSich projevech
bezstarostnosti, pfipravenosti a zafizenosti. Ne vyjimecn¢ se vSak stava, ze skutecnost vypada
ponékud jinak. Mam tim na mysli, Ze si nas$ rusky partner mnohdy bude radé&ji hrat na velkého
hostitele a se zdanlivé lehkym srdcem utrati za velkolepoy banket ,,posledni penize*, nez aby
se ukdzalo, Ze na tom ve skuteCnosti viibec neni tak dobie, aby si toto mohl dovolit.

Rusové jsou obecné velice pohostinny nédrod. Také obchodni komunikace casto
probihd piimo b&hem pracovnich obédi a veceii. Své obchodni partnery Casto zvou do
drahych restauraci, kde se utrata pohybuje kolem 50 USD na osobu. Na obéd ¢i vecefi v
restauraci je tfeba si vyhradit vice Casu, neZ byvd zvykem u nds. V prubéhu takovychto
pracovnich obé&dl i vecefi se nabizi také alkohol, i kdyZ se rozebiraji obchodni zdlezZitosti.
Pracovni vecefe v Rusku zacinaji ponckud dfive, a to jiz kolem Sesté vecerni.

Meélo by byt povazovéano za obrovskou cest byt pozvan na vecefi do hostitelova domu.
V takovém piipad¢ je vhodné s sebou piinést maly direk pro hostitele a kvétiny pro
hostitelku. Je nutné si opét uvédomit, Ze bohatstvi prostiené vecefe bude zasadné piesahovat
béZzné financni moznosti hostitele, a Ze je proto vhodné pestrost pfipraveného stolovani
opakované ocenit. Pozor na stfidmost v jidle, kterd by nemusela byt vnimana prav¢ pozitivng.
Host v ruském pojeti je Clovek se zvlastnim statusem, kterému se vénuje vSestrannd pozornost
a ucta.

Soucasti obédli 1 veceti jsou piipitky (na spolupréci, na partnera atd.). Ptipitky slouzi k
navazani osobniho vztahu a k nastoleni vzdjemné davéry, proto je nelze odmitat. Byvaji

dlouhé a Casto jsou ukdzkou fe¢nického uméni. Pokud jsou pfitomny Zeny, pak jsou piipitky
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provazeny komplimenty na jejich adresu. Rusové jsou skute¢né velmi pohostinni, tésné€ spjati
se svymi rodinami a jak jsem jiZ zminila, je moZné ocekdvat i pozvani domt, coZ vice

odpovidé ruské tradici.
Styl oblékani

Zakladni spoleCenska pravidla pro oblékani v Rusku jsou v souladu s obecnymi
evropskymi normami a zvyklostmi. Oblékdni v Rusku je tedy témé&f shodné s oblékdnim v
Cechich. Vzhledem k chladnéj$imu podnebi na vétSing tizemi zabird velkou &ist Satniku
zimni od¢v, ktery se v nékterych oblastech nosi az dv¢ ttetiny roku. Je povaZzovano za velmi
neetické nosit kabdt uvnitt budovy a je-li budova vybavena Satnou, pak se doporucuje si zde
kabéaty pfi vstupu odlozit.

Ruské kanceléfe jsou vétSinou velmi dobfe vytidpény a nemusime mit proto obavy, Ze
ndm pii obchodnim jedndni bude zima. Naopak sako se sunddva jen velmi ziidka, rozhodné
ne na prvni schliizce. V mnoha c¢astech zemé¢, napiiklad i v hlavnim mésté Moskvé, byva
vysokd vlhkost a Casté zmény tlaku. Ruské Zeny peclivé sleduji mdédu, znacnou pozornost
vénuji kosmetice a oblékani. V poslednich letech se vyprofilovali tzv. ,,novi Rusové®, coz
jsou mladi a bohati podnikatelé, ktefi radi nosi drahé znackové obleceni a doplnky.

Vyznam ¢asu, dochvilnost

I ptesto, Ze Rusové od svého obchodniho partnera vyZaduji dochvilnost, sami ji n€kdy
nedodrzuji. Pii cest€ za obchodnim jedndnim do Ruska by nas proto nemélo prekvapit, kdyz
nas rusky partner dorazi pozdé&ji, nebo dokonce na schizku nepftijde viibec. Také si musime
dat pozor na to, Ze obchodni jedndni muzZe s vétSim zpozdénim nejen zacit, ale dokonce ani
jeho naplanovany konec nemusi byt dodrZen. Jednani v Rusku se bézn¢ muze protdhnout i o
nékolik hodin.

Bylo by proto velkou chybou spoléhat na to, Ze by rusky partner pochopil nasi snahu
ukoncit jednani podle napldnovaného harmonogramu. Bral by to naopak mnohem spise jako
vyraz nejvyss§iho znevdZeni jeho dobré vile vénovat ndm jeho osobni drahocenny cas.
Neobvyklé nenf ani Casté presouvani jiz dohodnutych terminil. Zkratka to, co si podnikatel ze
stiedni a zapadni Evropy dovoli jen zfidka, neni v Rusku ni¢im neobvyklym. Naopak pozada-
li druhd strana o pfeloZeni terminu jedndni, velmi pravdépodobné se muze setkat s velkym
nepochopenim. Druhy termin od naseho ruského partnera nemusime dostat viitbec nebo az za
n¢kolik tydnt.
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3.7 Osobni zony v raznych kulturach

Také vzdalenost, kterd je typicka pii rozhovoru dvou osob, se v riznych kulturdch lisi.
Pro jednotlivé narody jsou obvykle uvddény nésledujici ddaje*:

e Uzka osobni zona:

28 — 80 cm: Arabové, Japonci, Latinoamericané, Francouzi, Italové, Spanélé,
Afroamericané.

e Stredni osobni zona:

60 — 150 cm: Britové, Svédové, Svycati, Némci, RakuSané, Cesi.

¢ Siroka osobni zona:

120 — 290 cm: Australané, Novozéland’ané, bili Ameri¢ané a Kanad’ané.

2 www.navolnenoze.cz
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4 /aver

V tvodni ¢asti své diplomové prace jsem se pokusila o definovani pojmu
obchodni jedndni a dalSich zdkladnich pojmid a o vysvétleni a objasnéni teoretickych
vychodisek a doporucenti, kterd se bezprostfedné tykaji obchodniho jednéni mezi dvéma nebo
1 vice stranami.

Kdyz vSe toto uvedené v prvni Casti mé prace shrneme, dojdeme k zavéru, Ze pod
pojmem obchodni jedndni si vlastné muzeme predstavit urCity, léty osvédCeny arsendl
dovednosti, taktik a praktik, se kterymi se jen maloktery ¢loveék rodi a ma ho od narozeni tzv.
v sob¢. Pokud tomu tak neni, mé kazdy ¢lovék moznost si tyto atributy potfebné pro uspésné
vedeni obchodniho jedndni osvojit. MuzZe toho dosdhnout ucenim, cilenou a peclivou
piipravou, vlastni praxi, pozorovanim, nebo tfeba také tréninkem u odbornych firem, které se
piimo timto problémem zabyvaji.

Timto teoreticko-metodologickym uvodem jsem si zdroven vytvofila teoretickou
zékladnu a vychozi pozici pro nasledujici praktickou ¢ast své prace, kterd se jiz vénovala
predevsim obchodnimu jednani se zahrani¢nimi partnery v praxi. Béhem prace na této Casti
jsem zcela jednoznacné dospéla k zavéru, Ze spoleCenska etiketa a obchodni protokol maji své
tradice, které vychéazeji z narodni kultury a zvyklosti. Soubor uvedenych pravidel podle teorie
se Casto u jednotlivych teritorif i statl v praxi li${ a v nékterych piipadech existuji az zdsadni
rozdily. Praktiky a zdsady uspéSného obchodniho jednédni jsou zkratka mezi jednotlivymi
zemémi, narodnostmi a kulturami rizné.

Ponauceni, které z mého vyzkumu plyne, zni, Ze je nanejvys Zadouci, aby ucastnici
jednani se zahrani¢nimi partnery méli alesponi piibliznou znalost obchodniho protokolu v
dané zemi. Z tohoto divodu je také velmi dileZité se pii cesté za obchodnim jedndnim do
zahrani¢i peclivé pfipravit na vSechna mozna uskali a odliSnosti a zjistit si o dané lokalité,
lidech a jejich mentalit¢ pokud moZzno co nejvice informaci, coz ndm nasledné¢ mize usnadnit
situace béhém samotného jednani.

Jak jsem tedy predestiela jiz v ivodu a béhem provadéni vyzkumu v rdmci praktické
Casti této prace se to nesCetn€krat potvrdilo, tak vliv ndrodnostnich, kulturnich a
ndbozenskych zvyklosti na obchodni jedndni a cely jeho pribéh je vice nez ziejmy. Vliv
kultury a mistnich zvyklosti se projevuje pii kazdém obchodnim kontaktu, at’ uZ jedndme se
zemi evropskou, asijskou nebo jihoamerickou. A pokud chceme obchodni jednani dotdhnout
do uspésného konce, je tieba mit specifika a tradice kazdé zemé neustédle na paméti.

Béhem tvorby své diplomové price a zejména jeji praktické Casti jsem se snazila
zaujmout a udrZet takovy styl psani, aby kdybych na svou diplomovou prici nékde sama
narazila, byla pro mne uZitecna a nalezla jsem v ni pfinosné a predevs$im praktické informace

pro svoji cestu za obchodnim jedndnim do zahrani¢i.
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Doufdm a véiim tedy, Ze toto usili nebylo marné, a Ze se mi skute¢né podaftilo vytvorit
objektivni obraz toho, s jakou obchodni atmosférou, spoleCenskym prostfedim a pfijetim od
tamnich lidi se ¢eSti obchodnici, podnikatelé a manazeti v danych statech mohou s nejvétsi
pravdépodobnosti setkat.
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Priloha 1: Kontakty USA

USA
Kontakty:

A

Kontakty na zastupitelské dfady CR v teritoriu (v&etn& generilnich & honorarnich

konzulati) — popis spojeni z letiSté a z centra mésta:

Velvyslanectvi Ceské republiky v USA

Embassy of the Czech Republic

3900 Spring of Freedom St., NW, Washington, D.C.

Telefon +1 202 274 9100, KO-274 9103

Fax +1 202 244 2147, sekretariat vv +1 202 966 8540, KO- +1 202 469 8161
Konzuléarni pohotovost +1 202 469 8181

E-mail washington @embassy.mzv.cz

sekretariat- amb_washington @embassy.mzv.cz

politické odd.- pol washington @embassy.mzv.cz

kulturni odd.- cul washington @embassy.mzv.cz

Konzularni usek: con_washington @embassy.mzv.cz

Ekonomicky usek: eco_washington @embassy.mzv.cz

Web: www.mzv.cz/washington

Funkce: velvyslanec
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Diplomatické psobnost: DIPLOMATICKA pro Spojené stity americké véetné
nesamospravnych a porucenskych izemi nachédzejicich se pod spravou USA..
KONZULARNI pro Spojené stity americké véetn& nesamospravnych a poruéenskych dzemi
nachdzejicich se pod sprdvou USA (s vyjimkou tizemi spadajicich do konzuldrniho obvodu
generalnich konzul4ti CR Chicago, Los Angeles a New York).

Provozni hodiny Gradu:
Casovy posun: -6 hod

pondéli - ctvrtek 09.00 - 18.00
patek 09.00 - 15.30
konzulérni dsek:

pondéli - ctvrtek 08.30 - 17.30
patek 08.30 - 15.00

ufedni hodiny pro vefejnost:
pondé¢li - patek 08.30 - 11.30

Kontakty na zastoupeni ostatnich &eskych instituci (Ceska centra, CzechTrade,

Czechlnvest, CzechTourism):

CzechTrade:

CzechTrade - Chicago Office

Reditelka: Zuzana PITTNEROVA

The Merchandise Mart, Suite 938

200 World Trade Center

Chicago, IL 60654

Tel: +1 312.644.1790, Mobil: +1 312.282.5437
Fax: +1 312.527.5544

chicago@czechtrade.cz

www.czechtradeoffices.com

Czechlnvest:

Czechlnvest - U. S. Operations East

Reditel: Bohuslav FRELICH

The Merchandise Mart, Suite 938

200 World Trade Center Chicago, IL 60654
Tel: +1 312.245.0180, Mobil: +1 312.282.2289
Fax: +1 312.245.0183

bohuslav.frelich@czechinvest.org

81



Czechlnvest - U. S. Operations West
Reditelka: Lenka KUCEROVA

440 N Wolfe Rd.

Sunnyvale, CA 94085

Tel: +1 408.524.1690, Mobil: +1 415.794.0665

lenka.kucerova@czechinvest.org

www.czechinvest.org

Ceské Centrum:
Czech Center
Reditel: Petr FEJK
321 E 73rd St,

New York, NY 10021
Tel: +1 464.422.3399
Fax: +1 464.422.3388

info @czechcenter.com

CzechTourism

Czech Tourist Authority - CzechTourism

Reditelka: Michaela PALKOVA-CLAUDINO

1109-1111 Madison Avenue

New York, NY 10028

Tel: +1 212.288.0830, linka 103, Mobil: +1 646.752.1488
Fax: +1 212.288.0971

info-usa@czechtourism.cz

Prakticka telefonni Cisla v teritoriu (zachranka, dopravni policie, poZarnici, infolinky

apod.):

V USA se pti vytaCeni telefonniho ¢isla nejprve voli 1, pak smérové Cislo oblasti
(obvykle uvedeno v zdvorce) a dile samotné sedmimistné telefonni cislo. Pfi pouziti
telefonniho automatu stoji mistni hovor cca USD 0,50 a do CR cca USD 1,32/min. Telefonni
¢isla zacinajici 1-800 nebo 1-888 jsou zdarma. Telefonni ¢islo miZe byt uvedeno kombinaci
Cisel a pismen. Pismena jsou abecedné sefazena na Ciselnych tlacitcich telefonu (napf. €. 2

znamend A, B nebo C). Pti telefonovani na tcet volaného volejte 1-800-COLLECT.

Policie, z4chrand sluzba, poZérnici: 911 (na celém tzemi USA).
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Informace o telefonnich ¢islech v USA: 1+888+555-1212; 411.

Priloha 2: Kontakty Brazilie

BRAZILIE
Kontakty:

Kontakty na zastupitelské difady CR v teritoriu (v&etn& generilnich & honorarnich

konzulati) — popis spojeni z letiSté a z centra mésta:

Velvyslanectvi CR v Brasilia
fyzicka adresa:

Embaixada da Republica Tcheca
SES 805, Lote 21A

Asa Sul

CEP 70200-901

Brasilia - DF, Brasil

Brasilia je uméle vytvorené mésto (21. dubna 2010 uplynulo 50 let od jeho zaloZeni) s
dobfe znacenou a srozumitelnou infrastrukturou. Orientaci zde usnadiiuji o¢islované bloky a
ulice.

Pti cest¢ z letiSté se vydame po hlavni silnici smérem do Brasilia a sledujeme znaceni
Asa Sul, Via L2. Pokracujeme po tiidé L2 a zhruba po 5 km (celkové 10 km od letisté) se
dostaneme na uroven bloku 605 (Sector Embaixadas). Zabo¢ime doprava (na drovni
restaurace McDonalds, kterd se nachdzi na opacné strané tfidy L.2), ihned doleva a pak jiz
poslednich 200 metrii sledujeme ukazatele Embaixada Tcheca. Velvyslanectvi tvoii komplex
modrobilych budov ve stylu brutalismu 60-tych let minulého stoleti.

Pro cestu na velvyslanectvi z centra mésta je nutné opét odbocit ze tfidy L2 (tentokrat
nejprve o 180° na retornu za restauraci Mc Donalds a pak stejnym zptsobem, jak uvedeno
vyse).

postovni adresa:

Embaixada da Republica Tcheca
Caixa postal 170

CEP 70359-970

Brasilia - DF, Brasil
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Tel.: (+5561) 3242 7785/ 3242 7905
Konzularni pohotovost (mobil): (+55 61) 8173 6466
Fax: (+55 61) 3242 7833

E-mail: brasilia@embassy.mzv.cz

Web: www.mzv.cz/brasilia

Diplomatickd ptsobnost pro celé tzemi Brazilské federativni republiky. Konzuldrné
zpracovava brazilské staty: Alagoas, Amapd, Amazonas, Bahia, Cear4, Distrito Federal,
Maranhao, Mato Grosso, Para, Pernambuco, Paraiba, Piaui, Rio Grande do Norte, Ronddnia,
Roraima, Sergipe a Tocantins.

Generalni konzulat v Sao Paulo:

Consulado Geral da Republica Tcheca

Av. Morumbi, 635, Jardim Guedalla

CEP 05607-000

Sao Paulo - SP, Brasil

Tel.: (+5511) 3031 1729 /30318997, 3814 3728
Konzularni pohotovost (mobil): (+55 11) 8473 2905
Fax: (+55 11) 3031 1822

E-mail: saopaulo@embassy.mzv.cz

Web: www.mzv.cz/saopaulo

Konzularn{ piisobnost pro brazilské staty: Espirito Santo, Minas Gerais, Sao Paulo,
Parana, Santa Catarina, Rio de Janeiro, Rio Grande do Sul, Mato Grosso do Sul.

Kontakty na zastoupeni ostatnich &eskych instituci (Ceska centra, CzechTrade,

Czechlnvest, CzechTourism):

V roce 2004 oteviela agentura pro podporu obchodu CzechTrade v Sdo Paulo svou
kancelaf, ktera je registrovdna v rdmci generdlniho konzuldtu:

CzechTrade:

Consulado-Geral da Republica Tcheca
Brascan Offices, Conjunto 1509

Rua Joaquim Floriano 466, Itaim Bibi
CEP 04534-002

Sao Paulo - SP, Brasil
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Tel: (+55 11) 2165 2284
Fax: (+55 11) 2165 2285

E-mail: sao.paulo@czechtrade.cz

Web: www.czechtrade.com.br

Vedouci kancelafe: Martin Lo$t'ak

Zastoupeni CzechTourism jsou v Sao Paulo a Recife:
Autoridade do Turismo Tcheco - CzechTourism

Rua Aratjo 165, Conjunto 30

CEP 01220-020

Sao Paulo - SP, Brasil

Tel./Fax:: (+55 11) 3156 8288

E-mail: republicatcheca@athos.ppg.br

Vedouci kancelafe: Luiz Fernando Destro

Autoridade do Turismo Tcheco - CzechTourism
Amiga Turismo

Rua Nylo Dornelas Camara 90, Sala 01

Praca de Boa Viagem

CEP 51021-400

Recife - PE, Brasil

Tel.: (+55 81) 3325 2204

Fax: (+55 81) 3326 7485

E-mail: info-br@czechtourism.com

Prakticka telefonni ¢isla v teritoriu (zachranka, dopravni policie, poZarnici, infolinky

apod.):

* Zachranka (Pronto-Socorro) 192

* Hasic¢i (Bombeiros) 193

* Potadkova policie (Policia Militar) 190
* Federalni policie (Policia Federal) 194

* Krimindlni policie (Policia Civil) 197
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Priloha 3: Kontakty Australie

AUSTRALIE
Kontakty:

A

Kontakty na zastupitelské difady CR v teritoriu (v&etn& generilnich & honorarnich

konzulati) — popis spojeni z letiSté a z centra mésta:

Velvyslanectvi Ceské republiky v Canbeie (ZU Canberra)
PaedDr. Hynek Kmonicek, velvyslanec

Ing. Radim Pecl, Charge d’affaires a.i.

Embassy of the Czech Republic

8 Culgoa Circuit

O'Malley ACT 2606, Australia

tel: +61-2-6290 1386, fax: +61-2-6290 0006

e-mail: canberra@embassy.mzv.cz

www.mzv.cz/canberra

Konzulat Ceské republiky v Sydney (K Sydney)
Ing. Pavel Pitel, konzul

Consulate of the Czech Republic

169 Military Road

Dover Heights NSW 2030

Australia

tel: +61-2-9581 0111, fax: +61-2-9371 9635

e-mail: sydney@embassy.mzv.cz

wWww.mzv.cz/sydney

Letist¢ v Canbefe je vzdaleno asi 8 km od centra mésta a asi 12 km od budovy
velvyslanectvi. Velvyslanectvi je vzdaleno 12 km od centra mésta. Pro dopravu je optimdlni
pouZziti taxisluzby. Kromé taxisluzby je mozné vyuzit i vefejnou dopravu — shuttle bus smér
Civic (centrum meésta) a odtud lze pouzit nékterou z autobusovych linek smérem Woden
Interchange. Tyto spoje maji interval cca 15 minut. Z Woden Interchange jezdi autobusové
linky ¢. 23 a 24 piimo k velvyslanectvi v intervalu 60-80 minut. Taxi z letiSt¢ na
velvyslanectvi stoji cca 30 AUD a jede 20-30 minut. Taxi z Woden Interchange na
velvyslanectvi stoji 7-10 AUD a jede 5-10 minut.
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Mezindrodni letiSté Kingsford Smith v Sydney je vzdaleno od centra mésta 8 km. Na
Konzulét 1ze z letiSté cestovat nejlépe metrem (CityRail) na zastdvku Bondi Junction a poté
pokracovat autobusem €. 380 ptes Bondi Beach na zastivku Dover Heights - Blake Street,
kterda se nachdzi v bezprostfedni blizkosti objektu K. Z centra Sydney lze na K cestovat
rovnéZ vlakem (zastdvka Bondi Junction) a ddle zminénou linkou 380 a nebo piimo timto
autobusem uz ze city, vyjizdi z Circular Quay.

Kontakty na zastoupeni ostatnich &eskych instituci (Ceska centra, CzechTrade,

Czechlnvest, CzechTourism):

Zadna z vySe uvedenych Ceskych instituci na podporu obchodu ¢i investic nema v

soucCasné dob& na uzemi Australie své zastoupeni.

Prakticka telefonni ¢isla v teritoriu (zachranka, dopravni policie, poZarnici, infolinky

apod.):

Nérodni smérové Cislo (country code) Austrilie je 61.
Existuji ¢tyfi oblastni smérova Cisla (area codes):

2 — Novy Jizni Wales (hl. m. Sydney), ACT (Canberra)
3 — Victoria (hl.m.Melbourne), Tasmanie (hl. m. Hobart)
7 — Queensland (hl. m. Brisbane)

8 — Jizni Australie (hl. m. Adelaide), Zapadni Australie (hl. m. Perth), Severni teritorium (hl.
m. Darwin)

Cela telefonni sit’ v zemi vyuzivd osmimistnych mistnich telefonnich ¢isel.
DiileZitd telefonni cisla:

policie-tisnové volani - 000 bez poplatku

zéachranna sluzba - 000 bez poplatku

hasici - 000 bez poplatku.

Policie v bézném styku (mimo tisiové volani): 131444

Informace o telefonnich ¢islech: 1223
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Priloha 4: Kontakty Egypt

EGYPT
Kontakty:

A

Kontakty na zastupitelské difady CR v teritoriu (v&etn& generilnich & honorarnich

konzulati) — popis spojeni z letiSté a z centra mésta:

Embassy of the Czech Republic
4, Dokki Street.

125 11 Giza (Cairo)

Egypt

tel.: 00202/3333 9700 - ustiedna
fax: 00202/3748 5892

Automatické telefonni spojeni po pracovni dobé€ a ve volnych dnech na sluzbu:
*tel. : 002012/742 7513
* fax : 00202/3748 5892

* e-mail : cairo@embassy.mzv.cz

Honorérni konzulat Ceské republiky v Alexandrii
Mr. Mamdouh Zahran

14th May Road -Semouha

Alexandria, Egypt

Tel.:0020 3 4266664

Fax:0020 3 4266660

Kontakty na zastoupeni ostatnich &eskych instituci (Ceskd centra, CzechTrade,

Czechlnvest, CzechTourism):

Kanceldi CzechTrade, kterd fungovala v prostorach ZU od ¢ervna 1997, je od ledna
2011 uzaviena. CzechInvest, CzechTourism ani Cesk4 centra nejsou v Kéhife ani jinde v

Egypté v souCasnosti zastoupena.
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Prakticka telefonni Cisla v teritoriu (zachranka, dopravni policie, poZarnici, infolinky

apod.):

* stald sluzba policie: 122
* turistickd policie: 126
* hasic¢i v Kahite: 125

* hasi¢i v Alexandrii: 180

Western Union Money Transfer - v Egypté existuje jiz 14 pobocek, v Kahife napf. v
hotelu Marriot, nebo Mohandesin, 24 Syria Str., tel. 7957454, 3313533

Kanceldi CSA v Kihife je na &islech (+20/22) 393 03 95, (+20/22) 393 04 16

Priloha 5: Kontakty Rusko

RUSKO
Kontakty:

Kontakty na zastupitelské dfady CR v teritoriu (v&etn& generilnich & honorarnich

konzulati) — popis spojeni z letiSté a z centra mésta:

Velvyslanectvi Ceské republiky v Rusku:

Posolstvo Cesskoj Respubliki

ul. J. Fucika 12/14, 123 056 Moskva

Telefon: +7 495 2760703 (07:00-21:00, resp. 23:00; o vikendu 09:00-17:00)
Fax: centralni-+7/499/2501523

Konzuldrni pohotovost: mobil +7/916/3532601

E-mail: moscow @embassy.mzv.cz

Konzularni dsek: consulate.mocsow @embassy.mzv.cz

Ekonomicky udsek: Commerce Moscow @mzv.cz

Web: www.mzv.cz/moscow
Vedouci dfadu: PhDr. Petr KOLAR

Funkce: velvyslanec
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Diplomatickd ptisobnost: DIPLOMATICKA pro Ruskou federaci. KONZULARNI
pro Ruskou federaci (s vyjimkou tzemi spadajicich do konzuldrniho obvodu generdlnich
konzulatd CR Sankt Petérburg a Jekatérinburg)

Provozni hodiny uradu: pond¢li — patek: 08.30 - 17.00

Ptijem zadosti o dlouhodoba viza: pondéli — patek: 09.00 - 12.00

Casovy posun: +2 hod

Kontakty na zastoupeni ostatnich &eskych instituci (Ceska centra, CzechTrade,

Czechlnvest, CzechTourism):

Ceské centrum — Cesky ditm Moskva:
125047 Moskva, 3. Tverskaja-Jamskaja 36/40
teditel: Ing., Mgr. Milo§ JARO
tel.: +7 499 9782110,

+7 495 7877851
fax: +7 499 9732182

www.czechcentres.cz/ceskydum

www.czechcentres.cz/moscow

CzechTourism:

125047 Moskva, 3. Tverskaja-Jamskaja 36/40
feditelka zastoupeni: Mgr. Monika LINHARTOVA
tel: +7 499 9785205 ; +7 495 234465

fax: +7 499 9782165

e-mail: info-ru@czechtourism.com

www.czechtourism.com

CzechTrade (Moskva):

125047 Moskva, 3. Tverskaja-Jamskaja 36/40

teditel zastoupeni: Ing. Stépan JILEK

tel.: +7 499 9782183

tel/fax.: +7 499 9787642 (fax — pouze po ohlaseni a ru¢nim prepnuti)

e-mail: moscow @czechtrade.cz

http://www.czechtrade.cz , www.czechtrade.ru , www.czechtradeoffices.com
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Prakticka telefonni Cisla v teritoriu (zachranka, dopravni policie, poZarnici, infolinky

apod.):

Zdravotni ambulance:

Moskva, 3. Tverskaja-Jamskaja 31/35 (umisténi naproti vchodu CSA)
tel. ordinace: +7 499 978 70 61

tel. 1ékat: +7 499 972 63 96

tel. Sestra: +7 499 978 70 54

Ordinacni hodiny: Po—-P4a 9:00-12:00 13:00-16:30

e (01 Zachranna sluzba (v¢etné hasicl)
e 02 Milice (policie)

e (3 Lékarskd pohotovost

e 04 Havarijni plynarenska sluzba

V Moskve jsou pro vSechny tyto sluzby a potieby jednotna Cisla:

e 911-82-41 z pevné linky
e (0911 a 112 z mobilniho telefonu

91



