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Rekli o knize

Téma této publikace je dle mého nazoru velmi aktualni a pottebné. Nehledé na nékteré pokusy a prace
rtiznych autort o hlubsi pohled na uvedenou problematiku, neni toto téma v ¢eské literatufe az dosud
takto komplexné, analyticky, prehledné a vycerpavajicim zptisobem zpracovano. Proto je Ize hodnotit
pro potieby rozvoje oboru jako nosné. Publikace ma nejen teoreticky, ale i prakticky charakter a bude
zcela jisté piinosnd pro dosud nékdy v Ceské republice opomijenou, ale velmi diileZitou teorii a praxi
spolecenské etikety, obchodniho a diplomatického protokolu.

Kladné hodnotim metody vyuzité pfi psani této publikace, zejména kritickou analyzu fady teo-
retickych pristupti z oblasti spolec¢enské etikety, obchodniho a diplomatického protokolu s vyuzitim
nékolika védnich obort z oblasti mezinarodniho obchodu, mezinarodnich vztahiti a mezinarodniho
prava a rovnéz velice vhodné vyuzivani ptikladu z praxe.

Jednozna¢nou vyhodou autorky jsou nejen Siroké teoretické znalosti zpracované problematiky,
ale také praktické zkusenosti a dovednosti z dlouhodobé praxe v zahranici. Knihu povazuji za velmi
zdatilou a pfinosnou, vyuzitelnou nejen pfi ptipravé budoucich obchodniki, diplomatd, podnikateld,
ale i v soucasné praxi.

Prof. Ing. Hana Machkova, CSc.
prorektorka VSE v Praze

Predlozena publikicia pojednava o problematike, ktora predpisuje realizacii zahrani¢nych vztahov
urcity poriadok, ktory celému procesu dodava formalnu atmosféru a pri jeho dodrziavani prebehne
rokovanie bez ru$ivych momentov.

Spolocenska etiketa, obchodny a diplomaticky protokol majua v8ak svoje tradicie, ktoré vychddzaju
z narodnej kultury a zvyklosti. Subor uvedenych pravidiel sa ¢asto u jednotlivych $tatov lisi, u nie-
ktorych nachadzame az zdsadné rozdiely. Je preto bezpodmienec¢ne nutné, aby ucastnici obchodnych
a diplomatickych rokovani a podujati boli v danej oblasti primerane znali svojho narodného obchod-
ného a diplomatického protokolu, rovnako ako obchodného a diplomatického protokolu zahrani¢ného
partnera. Preto treba predlozend publikaciu hodnotit jednozna¢né ako problematiku aktualnu, ktora
si zasluhuje nalezité skiimanie a pozornost.

Kniha predstavuje vyznamny prinos v uvedenej oblasti, a to predovsetkym z hladiska vymedzeni
zakladnych teorii, predpokladov, navrhov a doporuceni moznych rieseni s tymto tématom stvisiacich.
S predlozenymi informaciami by sa mal oboznamit nielen kazdy vysokoskolsky student, ale aj kazdy
podnikatel, obchodnik, diplomat, pracovnik $tatnej spravy apod.

Prof. Ing. Ludmila Lipkova, CSc.
Fakulta medzinarodnych vztahov
Ekonomickd univerzita v Bratislave



Uvod

Kazda mezinarodni obchodni i diplomaticka spoluprace téméf vzdy zacina, je provazena a konci inter-
akci mezi uréitym pocétem zhcastnénych osob, z nichz kazda se chova a jedna dle své vlastni kulturni
predurcenosti. V pripadé, ze chceme obchodni ¢i diplomatickou spolupraci dovést do uspésného
konce, ktery ptinese prospéch obéma stranam, je nutné tyto kulturni rozdily respektovat. V. USA
a v nékterych evropskych kulturach a civilizacich stale prevlada pocit, ze pravé jejich kultury jsou ty
nadfazené, a proto neni nutné se ucit, pozndavat a akceptovat tradice a zvyklosti jinych zemi. Navic se
dodnes setkdvame s ndzorem, Ze spiSe ostatni (zejména ty vzdalenéjsi asijské a latinskoamerické) civilizace
by se mély prizptsobit nam, a to i v pfipadé, ze setkani a jednani probihaji v Asii ¢i v Latinské Americe.
Tento piistup viak nemusi vést k touzebnym vysledkiim. Uspésnost zahrani¢néobchodniho podnikani
firem ovliviiuje mnoho faktort (objektivnich i subjektivnich). Mezi subjektivni faktory patti pfedevsim
vSestranné ovladani slozité problematiky komer¢ni prace ve véech jejich aspektech (finan¢nich, doprav-
nich, pravnich, celnich apod.), perfektni jazykova pfipravenost komer¢nich pracovniki a v neposledni
fadé i ovladani a dokonalé uplatnovani pravidel spolecenské etikety. Pouze ¢lovék znaly spolecenského
chovani, s vyttibenym vystupovanim a chovanim piisobi sebejistym, vyrovnanym, vzdélanym dojmem.
Nedostatecnd znalost, ale zejména zanedbavani a nedodrzovani pravidel a zvyklosti spolec¢enské etikety
predevsim ve styku se zahrani¢nim partnerem ma za nasledek nejen negativni hodnoceni osoby toho
kterého komer¢niho pracovnika, ale miize zptisobit urazku partnera ¢i zhorSeni atmosféry vzajemné
komunikace a v kone¢ném diisledku muze vést i ke ztraté vyznamného a perspektivné efektivniho
kontaktu. Z tohoto hlediska miZzeme znalost a naleZité respektovani pravidel spolecenské etikety ve
styku se svymi partnery povazovat za jeden z vyznamnych prostredkii uspésné realizace obchodnich
cilt firmy ¢i zdjmu instituce a zvyS$ovani jejtho image. Chovani, vystupovani a jednani manazert
z rtiznych zemi se vSak lisi, nebot pochdzeji z odlisnych kultur. Kultura je naucend, nikoliv zdédéna.
Je odvozena od spolecenského prostredi, nikoliv od genil a je nutno ji odlisit od lidské povahy i od
charakteru jednotlivych osob.

Dnes existuji dvé zakladni teoreticka vychodiska, ktera zkoumaji danou problematiku. Jednim
z nich je skute¢nost, ze bézné pracovni a spolecenské kontakty pracovniki firem a instituci s tuzem-
skymi i se zahrani¢nimi partnery maji své typické, odlisné aspekty, netidi se vsak pravidly a zvyklost-
mi diplomatického protokolu, ale vieobecné uznavanymi pravidly a zvyklostmi spolecenské etikety,
tj. spoleenskym protokolem neboli spole¢enskym kodexem.

Druhym vychodiskem, které navazuje na predchazejici, je skute¢nost, ze ,,spoleéensky protokol®
a ,diplomaticky protokol“ jsou dva rtizné pojmy, které neni mozno zcela ztotoznovat nebo zaménovat,
i kdyz spolu velmi uzce souviseji. V sedmdesatych letech minulého stoleti se za¢ind propagovat tzv.
profesni etiketa. Jsou to v podstaté pravidla chovani v pracovnim prostredi. Mzeme fici, Ze profesni
etiketa je schopnost chovat se k jinym taktné, profesionalné a elegantné, prichdzime-li s nimi do styku
v pracovni roviné, tedy jsme-li spolupracovniky, reprezentujeme-li firmu ¢i instituci navenek, jsme-li
na pracovnich cestach. Soucasti profesni etikety je i pracovni etiketa (opira se o vztah nadfizeny a pod-
fizeny), obchodni etiketa (etiketa v podnikani a pti obchodnim jedndni), etiketa telefonovani apod.
Profesni etiketa podléhd pomérné rychlym zménam. Nékteré jeji prvky se vyvinuly teprve nedavno,
jako napr. netiketa, tj. slusné zachazeni s elektronickou postou.

Etiketa je souhrn pravidel a zvyklosti chovani ve spole¢nosti, resp. soubor pravidel o spole¢enském
chovani a styku, ktery nema raz jednou danych neménnych zédkonu. Jde o vysledek zvykd, které se
vytvarely fadu generaci, vytvareji se a méni se i nadale a které jednotliva spolecenstvi ptijala. Tyto zvyky
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se lisi podle svétadilt a oblasti a ovliviiuji je okolnosti spole¢enské, ekonomické, kulturni, nabozenské,
klimatické apod. Neexistuje zadna univerzalni etiketa.

Vyznam znalosti spolecenské etikety v komer¢ni i diplomatické praxi se zahrani¢nim partnerem je
nesporny. Ovliviiuje uspéch ¢i netspéch nasi ¢innosti. Proto je vhodné, aby se pfed cestou na obchodni
jednani do zahrani¢i ucastnici vénovali jak odborné, vécné pripravé na jedndni, tak i sezndmeni se
s historii, kulturnimi tradicemi, se spole¢ensko-politickou a hospodaiskou situaci v daném teritoriu.
Zahrani¢ni partnefi, se kterymi se v zahrani¢i setkavaime a jedname, se mohou lisit svym chovanim
ajednanim. Je dulezité seznamit se s odli$nostmi soucasné etikety v dané zemi, resp. v regionu svéta,
v porovnani s nasimi pravidly. Plati zasada, ze zvlastnosti pravidel spolec¢enské etikety v kterémkoliv
staté nebo regionu svéta musi zahrani¢ni host v maximdlni mozné mife respektovat, i kdyz k nim ma
vyhrady (ndbozenské, hygienické apod.), a musi se témto zvyklostem prizpusobit. Pfitom pojem ,,slusny*
je — jako rada dalsich abstraktnich pojmi — né¢im velmi relativnim. Nejde ale jen o otdzku etikety, ale
i 0 otazky stylu jednani, zptisobu vyjadfovani a mysleni, ptipravy na jednani, pfistupu k rozhodovani
a realizaci zdvazkt apod. Cast publikace ptiblizuje kulturni specifika a obvyklé zpiisoby jednani a cho-
vani ve vybranych zemich. Od globalniho manazera, jednatele, obchodniho diplomata, pracovnika
mezindrodni firmy ¢i mezindrodni organizace se vyzaduje, aby byl kulturné vnimavy, aby tyto odlis-
nosti predvidal, aby se je snazil nejen poznat a tolerovat, ale predev§im pochopit a aby se jim v ramci
moznosti ptizpiisobil.

Naproti tomu diplomaticky protokol ur¢uje mezinarodné uznavana pravidla a zvyklosti, kterymi
se Iidi po formalni strance styk predstavitelti riiznych statii a ¢innost diplomatd, styk v mezindrod-
nich organizacich a na mezindrodnich vladnich konferencich. Oficialni protokolarni a ceremonidlni
situace se spravuji striktné pravidly diplomatického protokolu. Zejména po vstupu Ceské republiky do
Evropské unie a NATO velmi vyrazné stoupl pocet ceskych pracovnikii v mezinarodnich organizacich
a ve stalych misich v zahranici. Stéle vice Ceskych delegatl se také tcastni riznych mezindrodnich
konferenci a zvlastnich misi. Roste role obchodni diplomacie, posiluji se obchodné-ekonomické aseky
zastupitelskych uradu, své zastoupeni v zahrani¢i maji mnohé instituce a organizace (napt. CzechTrade,
Czechlnvest, CzechTourism), vznikaji nové obchodni konzulaty ¢i zastoupenti firem apod.

Cilem této publikace je na bazi kritické diskuse analyzovat vybrana soucasnd pravidla spolecenské
etikety, mezindrodniho obchodniho a diplomatického protokolu v mezinarodni obchodni a diplomatic-
ké praxi. Svou praci by autorka také rada napomohla tomu, aby se zvysilo povédomi o této neobycejné
zajimavé a véem potiebné problematice. PfedloZena publikace je rozdélena do tfi zakladnich kapitol.

Prvni kapitola knihy md nazev Spolecenskd a obchodni etiketa. Tato ¢ast neni pojimana jako obecna
pravidla spolecenského styku. Jde zde predevsim o rozvedeni soucasnych obecnych pravidel spole-
¢enského styku a etikety na obchodni a podnikatelskou ¢innost, tj. obchodni protokol. Publikace by
tedy rada odpovédéla také na nasledujici otazky: Jaka jsou soucasna pravidla spolecenského styku
v CR a v ¢em se lisf od zahranic¢nich etiket? Mtizeme hovotit o dodrzovani téchto pravidel? Co vede
na$e manazery, obchodniky, diplomaty apod. k tomu, aby tato pravidla dodrzovali? Tato ¢ast se snazi
zhodnotit soucasna pravidla uplatnitelna pfi spole¢enskych, obchodnich i diplomatickych setkanich
a akcich ¢ pti jiné formé komunikace a upozornit na jejich neznalost u manazert v CR.

Dil¢im cilem je poukdzat na odli$nosti pravidel spole¢enského styku, chovani i jednani v rznych
teritoriich. Zna¢na pozornost je proto vénovana studiu mezinarodnich zvyklosti, a to predev$im v ze-
mich, s nimiz ¢eské firmy, podniky a instituce ¢i diplomaté ptijdou v uvedenych oblastech do styku.
Predlozena publikace si neklade za cil dat jednozna¢ny navod, jak presné v daném teritoriu a v dané
situaci postupovat, snazi se vSak identifikovat uskali, nedorozuméni, chyby v chovani a prekazky
v komunikaci a v obchodnim ¢i jiném pracovnim jednani.

Pravidla etikety vSak na rozdil od zakont nejsou zédvazna. Zakony plati pro vechny a stét jejich
poruseni stiha. Pravidla etikety na rozdil od zakont vynutitelna nejsou. Vynucuje si je pouze spole¢nost
svym tlakem na jednotlivce. Normy spolecenského styku tedy plati pouze pro ty, ktet{ jsou ochotni je
dodrzovat, podtizovat se jim. PfedloZena publikace je souhrnem pravidel a ndzoru, které ma jeji autorka.
Jiny autor miiZe mit jiné nézory.

Druha kapitola se vénuje problematice diplomatického protokolu v mezinarodni obchodni a di-
plomatické praxi. Priblizuje existujici systém zahrani¢ni sluzby a diplomatickych aktivit, zabyva se
predstavenim a fungovanim diplomatickych zastoupeni, konzulatd, misi a jinych predstavitelt a re-
prezentantll v zahrani¢i v¢etné jejich imunit a vysad. Diplomaticky protokol se zabyva formalni, nikoli
vécnou strankou mezinarodnich styku. Soucasti diplomatického protokolu jsou tedy i formalni pravidla
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spolecenského chovani ve styku s diplomatickymi predstaviteli cizich zemi, etiketa a ceremonial uplat-
nované ve styku s témito predstaviteli. V prvni ¢asti autorka definuje samotny pojem ,,diplomaticky
protokol® a snazi se vymezit jeho pfedmét. Postupné se tato ¢ast zabyvd jednotlivymi predmétnymi
¢astmi diplomatického protokolu a diplomatické praxe jako napf. formami navazani diplomatickych
stykd, funkcemi diplomatickych misi, tfidami diplomatickych zastupct a jejich vysadami a imunitami,
postupem souvisejicim s udélenim agrément a ukon¢enim ¢innosti vedouciho diplomatické mise,
oficidlnimi navs$tévami zahrani¢nich hosti, organizaci mezinarodnich konferenci, diplomatickou
korespondenci, konzuldrni ¢innosti apod. Predlozena publikace by méla odpovédét i na nasledujici
otazky: Jaka je soucasnd mezinarodni Gprava, poslani a vyznam diplomatického protokolu? Co vede
staty k dodrzovani podepsanych umluv? Jaké diplomatické vysady a imunity jsou v soucasné dobé
nejéastéji zneuzivany ¢i porusovany? Publikace si klade za cil mimo jiné i podpotit rozvoj dovednosti
nejen soucasného diplomata a seznamit ho i se zasadami diplomatické korespondence.

Zavére¢na kapitola rozebira zakladni pravidla pro dal$i spolecenské a protokolarni akce véetné
diplomatické korespondence.

Autorka bude vdécna za vSechny pripominky, které by prispély ke zkvalitnéni této publikace.
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1.1 Definice zdkladniho pojmoslovi z oblasti
spolecenského styku

Lidska spole¢nost je nesmirné slozity organismus, ktery se neustale vyviji. Clovék je nucen ve spole-
Cenském styku reagovat na riizné situace, které se v zivoté vyskytuji. Dochazi tedy k vzdgjemnému styku
osob ve spolecnosti, a to na rtiznych trovnich.

Spolecensky styk je vzajemny styk osob ve spolecnosti, ktera je pojimana v nej$ir§im smyslu a neni
minéna jako zalezitost vylu¢na pro urcity vymezeny okruh lidi.

Spolecenské chovani (neboli spolecensky kodex) mizeme - na rozdil od spolecenského styku —
definovat jako souhrn pravidel, norem, zvyklosti, tradic a nepsanych zakont, které urcuji nase chovani
ve spole¢nosti.

Normy spolec¢enského chovani nevznikaly na zakladé néjakého rozhodnuti nebo predpisu, nybrz
utvarely se pfirozenou cestou, a to na zakladé spolecenské nutnosti a potieby. Na jejich obsahu se po-
dilelo mnoho vlivii - od geografickych (svét se zdal dfive nesmirné velky) pres politické, hospodarské
¢i kulturni az po ndbozenské, mistni a jiné. Je tedy pochopitelné, ze normy spolec¢enského chovani se
ménily - nékteré vznikaly, jiné zanikaly - a jejich vyvoj sledoval celou vyvojovou cestu lidské spolec-
nosti. Spolec¢enské chovani neni souborem presné danych a neménnych predpist. Musime ho chépat
v jeho zménach a specifickych odlisnostech. Pokud nebudeme tyto zmény a odli$nosti respektovat,
dopustime se ve spole¢enském chovani zavaznych prohreski a chyb.

Spolecenska vychova

Spolecenska vychova predstavuje proces vedouci k ziskani znalosti a dovednosti v oblasti spole¢enského
styku. Jde o vychovu, kterd upravuje vzajemny styk lidi, a to zvlasté jejich chovani ve spolecenském
styku. Obsahuje metody, zvyklosti, uzance a pravidla spolecenského styku. Obecnym cilem spolecenské
vychovy by mélo byt to, aby obsah kazdodennich projevii ve spole¢enském styku vychazel z pratelské-
ho a humanniho vztahu clovéka k ostatnim lidem. Vedle toho, ze spolecenska vychova uci pravidlim
spolecenského styku, méla by v posluchacich také odkryvat jejich hlubsi smysl, vést k jejich pochopeni
a k uvédoméni si toho, Ze nejde o pouhou formu styku. Do neddvné minulosti byla u nds spolecenska
vychova silné podcenovana a ve $kolach se prakticky nevyucovala. I dnes ziskavaji soustavné hlubsi
znalosti pouze studenti nékterych stfednich skol (napt. obchodnich akademii), vybranych gymnazii ¢i
hotelovych kol a nékterych vysokych $kol. Castecné znalosti je mozné ziskat také v tane¢nich kurzech,
pokud je mladi lidé navstévuji.

Slusnost, zdvorilost, takt!
Mezi spolecenskym stykem a slusnosti je uzka souvislost.

Slusnost je pojem obecnéjsi a zaroven pro spolecensky styk nezbytny. Slugnost ¢i neslusnost (nebo
vychovanost ¢i nevychovanost) se neprojevuji v izolaci nebo ve vzduchoprazdnu, nybrz témét vzdy ve
spolecnosti, at uz jde o jakékoli prostredi. ,, Slusnost nic nestoji, ale miiZe prinést velké zisky jak jednotlivci,
tak i firmé,“ pravil vydavatel a milionat B. C. Forbes. Slu$nost a slu§né chovani mtizeme velmi obecné
charakterizovat jako v§eobecné ptijatelny zptisob chovani clovéka ve spole¢nosti. Slusnost neexistuje
sama o sobé, ale projevuje se az ve vzdjemném styku, v komunikaci a vztazich lidi. Podfizuji se ji
vyznamové obdobné, spiSe do jisté miry konkretizujici vlastnosti jako naptiklad zdvorilost, zdvorilé
vystupovani. Z obsahového hlediska nejde o pojem s univerzalnim, jednotnym vyznamem. Co se po-
vazuje za slu$né v nasi spolecenské kulture, to se mtize v jiné povazovat za velmi neslusné. Rozdilné je
naptiklad chdpani ,,barvy smutku ¢i ,,barvy slavnostniho vyznamu® V Evropé je barvou smutku ¢ernd
(¢i velmi tmavd) barva, v fadé asijskych zemi je to barva bila. Hlasité mlaskani pfi jidle nebo fihnuti
u stolu na konci obéda ¢i vecefe vyvold v nasich pomérech pohorseni, pii ¢inském stolovani nebo
ivjinych asijskych zemich se v$ak fihnuti po jidle povazuje za bézny projev toho, Ze obéd ¢i vecere byly
vynikajici. Jiny je i pristup k ¢asu a dochvilnosti. Na dohodnutou schiizku ¢i spole¢enskou akei se dostavi
presné napiiklad Svycati, sevefané a Némci. Ameri¢ané ptijdou piesné & mozna i s nékolikaminutovym
piedstihem, Britové dorazi s malym zpozdénim (moznd a7 15 minut), Latinoameri¢ané, Spanélé ¢i

1 Bayer, A. - Sronék, 1.: Spolecensky styk a diplomatickd praxe. VSE, Praha 1995.
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Italové i po uplynuti 30 minut az hodiny. S nejmensi zavaznosti k dohodnutému ¢asu jednani ¢i spo-
le¢enské akce ptistupuji v Evropé naptiklad Rekové, mimo Evropu pak tfeba Arabové nebo Afri¢ané.
Odli$ny vyznam mohou mit i gesta. V nasi zemi bézné vyjadfujeme souhlasné stanovisko pritakavanim,
pokyvovanim hlavou, ale kuptikladu v balkanskych zemich se souhlas dava najevo otacenim hlavy ze
strany na stranu, coz se u nas chape jako nesouhlas. MiiZe tim vzniknout bézné, snadno vysvétlitelné
nedorozumeéni. V praxi vSak muize zpusobit hodné nepfijemnosti. Velmi znamy je priklad naseho
diplomata, ktery z takto vzniklého nedorozumeéni prisel ve stomatologické ordinaci v Bulharsku o zub.

Zdvorilost je tmyslnym vyrazem slunosti ve spolecenském zivoté, je to vnéjsi vyraz slusnosti.
Zdvorilost znamend v podstaté uctivost, uhlazenost v chovani, skromnost, zdrzenlivost, sebezapi-
rani, ochotu, laskavost, vychdzeni vstfic jinym. Zpiisobi, jak zdvorilost vyjadfujeme, je bezpocet.
Rozdil mezi slu$nosti a zdvorilosti spo¢iva v tom, Ze slu$nost muize byt ¢lovéku ddna nebo vrozena,
naproti tomu zdvotilosti se musi naudit. Slu§nost mtize mit ¢lovék v sobé, ale zptisob, jak ji vyjadrit,
tj. zdvoftilost, je viceméné véci uceni. U¢ime se ji od détstvi — od prvniho ,,dékuji a ,,prosim“ az po ty
nejvytiibenéjsi formulace. Byt zdvorily znamena byt zdvorily stale, i ve velmi neprijemnych situacich,
kdy jsme rozladéni ¢i rozdileni.

»Zdvofilost a dobry mrav Zddd, abychom se k nezndmym chovali vzdy tak, aby nase ptitomnost jim
byla ne-li pfijemnou, toz aspori co nejméné na obtiz. Zakladni pravidlo obecné slusnosti jest:

chovati se tak, abychom na sebe obraceli pozornost co nejméné.
Guth-Jarkovsky: Spolecensky katechismus

Takt (pochazi z latinského slova tactus) je pravdépodobné nejslozitéjsi z obecnych kategorii spolecenské-
ho styku. Znamena je$té néco vic nez slusnost nebo zdvotilost. Za takt 1ze povazovat prizptisobovani zasad
a pravidel spolecenského styku kazdému jednotlivému pripadu, aniz by se vSak ustoupilo z principu,
resp. jejich pfiméfené uplatiiovani v konkrétnich situacich. Takt neznamend pouhou ohleduplnost,
nybrz ohleduplnost odstupiiovanou, kvalifikovanou podle situace a osob, s nimiz jedndme. Je to uméni
zvazit pfiméfenost svého chovani a jednani i umeéni vzit se do situace toho, s kym jsme ve styku, a chovat
se k nému tak, jak bychom si prali, aby se ve stejné situaci zachazelo s nami. Takt nuti ¢lovéka, aby byl
snasenlivy k jinym, aby respektoval druhé osoby a odli$né nazory. Takt v§ak neznamena souhlasit se
v8im, co fekne partner v rozhovoru. Jde pravé o nejvhodnéjsi formu, jak ndzory, s nimiz nesouhlasi-
me, odmitnout, aniz bychom druhou stranu vécné a formalné urazili. Taktné jednat znamena $etfit za
vsech okolnosti distojnost, Cest a cit naseho spole¢nika. Ovsem i sebevybrousenéjsi forma se muize stat
urazkou, ma-li ji zamérné byt. Taktni budeme tehdy, budeme-li ochotni premyslet o tom, jak jedname
s jinymi, bude-li nam zéleZet na tom, jak s druhymi lidmi komunikujeme. Kdyz ochotni nejsme nebo
ndm na tom nezalezi, je obvyklym vysledkem netaktnost nebo spise neslusnost.

Z4dna ucebnice taktu nenaudi. Taktni jedndni je do ur¢ité miry uménim. VyZzaduje také kus $lechet-
nosti a vrozené inteligence. ,, Takt je rozum srdce,“ pise V. Burian v Dokonalém ¢lovéku.? Na rozdil od
rozumu je takt ve srovnani s nau¢enymi zasadami a pravidly neuvédomeély, vrozeny. V praxi jde o to,
jak se v konkrétni situaci a v daném okamziku zachovat, jakou volit formu, abychom druhou osobu ne-
urazili. Je to zptisob, jak se vyhybat v§emu, co by u jiného ¢lovéka mohlo zpiisobit nevoli. Napiiklad
v rozhovoru je vhodné vyhnout se tématiim, kterd mohou druhou osobu poskodit. Taktni ¢lovék
nemysli egocentricky jen sim na sebe, ale snazi se byt citlivy a vnimavy ke snaham, tuzbam a citim
druhého. Taktni ¢lovék dovede upozornit druhého na zavadu v obleceni i chovéni tak, aniz by se ho
dotkl a upozornil na ni ostatni. Projevem taktnosti je naptiklad zasada kritiky: chybu vytykame mezi
¢tyfma oc¢ima, chvalime vefejné. Zejména v rozhovoru se projevi mira naseho taktu: musime védét,
kdy a co fici, poznat, kdy maji chut mluvit jini, umét hovofit o vécech, které druhého zajimaji. Cilem
taktniho jednani neni jen ohleduplnost a pozornost k lidem. Taktni jednani ndm také umoziuje pri-
jemnéji naladit naSe partnery a zaptisobit na né, totiz naklonit si je anebo je obmeék¢it, aby nam vysli
vstfic. V tomto smyslu md pojem taktu velmi blizko k taktice.

Netaktnost je obracena stranka taktu. Patfi k ni neustalé zduraznovani vlastni osoby, rozhovor (spise
monolog) o své osobé. Netaktni je vynaseni intimit, ryze soukromych zalezitosti, pomlouvani jinych,
nevhodna zvédavost, ,,starost o soukromé zalezitosti. Také v pracovnim styku je netaktni narusovat
vzajemné vztahy pracovnikd - smérem nahoru i dold.

2 Burian,V.: Dokonaly ¢lovék. Merkur, Praha 1978.
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Ohleduplnost ma byt prirozenou vlastnosti kazdého kulturniho jedince. Ohleduplny ¢lovék je velmi
tolerantni, ale nikoli bez zasad. Je také kriti¢téjsi k sobé nez k lidem okolo sebe. Nesnazi se prosadit
a dosahnout vyhod na tkor jinych, ani jim nechce byt na obtiz. Ohleduplnost mtizeme projevovat
vzdy a vSude. Jeji dulezitou slozkou je snaha usnadnovat zivot lidem kolem sebe a nedotykat se jich
neptijemné. Ohleduplnost véak musi souviset s uptimnosti, kterd nam nedovoli vyhybat se problémim
tim, Ze nepoukaZeme na jevy neshodujici se s moréalkou, pracovnimi povinnostmi ¢i jinymi platnymi
zasadami a rady.

Ucta k lidem neznamend, e se k nim budeme chovat piehnané uctivé. Je to projev nasi lasky k li-
dem, doklad toho, Ze si vazime jednotlivého ¢lovéka i véech lidi. Samozfejmé znamena i tctu k lidské
praci a jejim vysledkim. Budeme proto bojovat proti vandaltim, proti ruseni klidu a poradku, proti
lidské lhostejnosti.

Esteti¢nost hraje pri vytvareni prvniho dojmu o ¢lovéku vyznamnou ulohu a ma vliv na celé jeho
chovani i projevy ve spole¢nosti. Clovék se zanedbanym zevnéjskem nebo s odpudivymi navyky muze
tézko ocekavat, ze bude nékde vitanym spole¢nikem. Smysl pro krasu ¢lovéka neustile obohacuje,
vyttibeny vkus je obrazem osobnosti a prispiva k jejimu dal$imu rozvoji.

K ostatnim dulezitym pojmtm uz jen heslovité.

Autenti¢nost - jsem opravdovy ve svych vztazich k jinym lidem, neschovavam se pod masku,
nehraji si na néco jiného, dovedu fici svij skute¢ny nazor, vystoupit sam za sebe.

Bezprostiednost — jednam s lidmi pfimo, vyrovnané a upfimné, bez zabran.

Bonton - pojem prevzaty z francouzstiny, pouzivany obecné v uz$im smyslu slova jako synonymum
spolecenského chovani. Presnéjsi, odpovidajici vyznam je dobré chovani, dobré mravy. Francouzstina ma
pro spolecenskou etiketu vystizny vyraz savoir vivre - umeéni zit, v ¢emz lze odtivodnéné vidét podstatu
celé problematiky.

Emotivnost - své city dokazu dat najevo, proZit si je, ale nenechavam se ovladat jenom jimi a ne-
vnucuji je druhym lidem.

Empatie — uméni vcitit se do druhého, podivat se na véc jeho o¢ima.

Etika - filosoficka véda (z fec. éthos — mrav) zabyvajici se teorii moralky. Je to nauka o ptivodu a pod-
staté¢ moralniho védomi a jednani, o mravnosti jako spolecenské strance Zivota ¢lovéka. Posuzuje lidské
ukony z hlediska svédomi a déli tyto tkony na dobré a zIé, spravné a nespravné, uzite¢né a $kodlivé.

Konfrontace - umim se postavit ,,tvari v tvar jinym lidem, angazovat se pro ur¢itou myslenku
a prosazovat ji.

Konkrétnost — pfi hovoru nepouzivaim neurcitych, mnohoznacnych a abstraktnich slov, mluvim
urcité a vécné, jasné vyjadiuji svij nazor.

Kulturni $ok - vyjadiuje negativni dusledky stfetu s jinou civilizaci. Trva tydny a mésice, dostavuje
se pii dlouhodobéj$im kontaktu s cizi kulturou, tedy naptiklad pfi del$ich zahrani¢nich cestach. Za-
kladnimi projevy kulturniho $oku jsou osamocenost, frustrace z ciztho jazyka, z cizi mentality, z jiného
pristupu k problémim a z odlisného zptisobu jejich feseni, z urc¢itého vyc¢lenéni ze spole¢nosti apod.

Moralka - z lat. moralis — mravni; schopnost ¢lovéka fidit se ve véech tikonech svédomim, tj. po-
suzovat veskeré lidské zalezitosti z hlediska rozeznavani dobra a zla, uzite¢nosti a neuzite¢nosti atd.
V $ir$im slova smyslu je dnes moralkou (mravnosti) i souhrn pravidel slusného chovani, povazovany
v uréitém prostredi a v urcité dobé za zavazujici (pisobenim tradic ¢i konvenci, nikoliv v§ak pravné
kodifikovanym zptisobem). Nékteré etické kategorie si uchovavaji platnost téméf ve vSech spolecen-
stvich i dobdch (napf. vrazda, zabiti, kradez, lez, podvod, pomluva - jsou vzdy a véude povazovany
za zlo). Tyto vzdy a vSude platné kategorie byvaji ¢asto oznacovany jako elementarni mravni normy.
Jiné mravni normy se s vyvojem a typem spole¢nosti méni, jsou tedy i dnes v riiznych ¢astech svéta
rtzné (,,jiny kraj, jiny mrav®). Na chovani totiz nepisobi jen principy moralni, ale také vlivy politické,
ekonomické, kulturni, zdravotni atd.

Mravy - takto oznacujeme relativné ustdleny zptsob jednani lidi ve vzajemném vztahu a ve vztahu
ke spole¢nosti.

Otevienost — dopliluje moji autenti¢nost, umoznuje druhym lidem, aby mé mohli poznat, orientovat
se ve mn¢, rozeznat, co citim a co si myslim.

Spolecensky katechismus - ¢asové starsi, jinak vyznamové shodny vyraz jako spolecensky kodex, jen
s tim rozdilem, zZe ke zdlraznéni zavaznosti pravidel spole¢enského chovani a k oznaceni pramene
jejich poznani se pouzil termin z ndbozenské terminologie — katechismus = zdroj ponauceni z vérouky.
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Timto pojmem oznacil klasik ceské spolecenské etikety dr. Jifi Stanislav Guth-Jarkovsky své zasluzné
dvousvazkové dilo z prvnich let dvacatého stoleti, které bylo béhem pil roku rozebrano a v rozpéti
nékolika malo let se dockalo dalsich vydani.

Spolecensky kodex - uceleny soupis pravidel spolecenského chovani, pfipraveny s cilem napomoci
v jednoznacném prosazovani jejich zavaznosti. Pouzitym oznacenim prevzatym z legislativni praxe se
zduraziuje, Ze sebrand pravidla maji byt chdpana jako zavazna, jednotné vykladana, tzn. kodifikovana.

Tolerance - schopnost byt k ostatnim velkorysy, schopnost prehlédnout nékteré nedostatky, pri-
jmout jiné nazory ¢i myslenky, byt kritictéjsi k sobé samému nez k ostatnim. Tolerance by vsak méla
byt upfimna, nikoliv pokrytecka.

Tradice -, Je obecné predavaini a prebirdani mravii, zvyklosti, znalosti, Zivotnich zkusenosti a instituci.
Je to podstatnd cast praxe a viry, kterd prechdzi z minulosti do soucasnosti a v ni je povaZovdna za smé-
rodatnou a pozivd viznosti proto, Ze vystihuje moudrost a zkusenosti minulosti.

Xenofobie - odpor, nepratelstvi, nedivéra ke véemu cizimu ¢i neznamému a strach pred nim. Slovo
pochazi z fetiny a znamend cizinec nebo neznamy. Tento termin vétsinou popisuje strach z cizinct
nebo obecné z lidi, ktefi se néjak odlisuji.

Ztrata tvare - nahly (objektivni nebo subjektivni) pokles vlastni autority, diistojnosti nebo respektu
u pratel, pfivrzenci ¢i obchodnich partnert, zpisobeny skute¢nou nebo domnélou udélosti, jakou
miuize byt prohra v hadce ¢i v obchodnim jednani, prozrazeni né¢eho neptijemného (tajemstvi) apod.
Tvar tedy ztraci ten, kdo ve své roli nedokaze dostat svym zdavazkim nebo nespliuje naroky na néj
kladené. Zvlast vyraznd muze byt ztrata tvare v pfipadé takového nedostatku, ktery je druhou stranou
vyslovné vyjadren v podobé oteviené kritiky nebo vytky pred ostatnimi. Ke ztraté tvafe mohou vést
rovnéz prohtesky proti harmonickému chodu zivota a také tfeba projevy zlosti a vzteku. Pojem je spjaty
se staty Latinské Ameriky, arabskymi zemémi a také se staty vychodni a jihovychodni Asie.

Zvyklost - ,, Zpiisob takového mysleni nebo jedndni, jenz charakterizuje urcitou skupinu osob. Zvyklosti
ovliviuji zpiisob, jakym se lidé oblékaji, co jedi, jak jednaji a jak se chovaji. Mohou mit formu mordlnich
nebo prdvnich norem.

1.2 Spolecenska etiketa
Slovo etiketa je ciztho piivodu a vyskytuje se v nasem jazyce ve dvou vyznamech:

= jednim je nalepka na lahvi nebo na jiném obalu;
= druhym je etiketa v souvislosti se spole¢enskym stykem, ktera je predmétem vykladu v této ¢asti
prace.

Slovo etiketa vzniklo ze starofrancouzského estiquer, jehoz predchtiidcem bylo starogermanské stechen,
pricemz obé slova znamenaji pfipevnit nebo vyvésit. Pfed fadou staleti se pravidla, jez se méla dodrzovat
u kralovského dvora a pravdépodobné i v objektech urc¢enych pro stréze a vojsko, vyvésovala na zed
a stala se z nich pravidla pro dany den nebo denni rad, tedy I estiquet nebo [ estiquette. Otazkou vsak
je, kdo tehdy umél ¢ist, aby si pravidla precetl. Je jistou ironii, Ze ve Francii, resp. ve francouzsting, se
pro pravidla zdvofilého chovani obvykle pouziva vyraz régles du savoir vivre (pravidla znalosti o tom,
jak se chovat), resp. pro takové chovani vyraz savoir vivre et savoir faire (umét zit a umét konat).
Pojem etiketa a jeho vyznam doznaly zna¢ného vyvoje a jejich soucasné pojeti se lisi od diivéjsich
nazorQ. Prvni ¢esky nau¢ny slovnik z roku 1894° definuje etiketu takto: ,, Etiketa je soubor jistych zvykii
a obycejii ve vnéjsim styku spolecenském, jez jsou vyrazem vztahu a odvislosti, spolecenské hodnoty a ceny
osob spolu se stykajicich. Piivod etikety je ndboZensky a vyjadiuje odvislost, tictu, bdze#i pred tim, jemuz
se prokazuje.“ O tiicet let mladsi Masarykiiv slovnik naucny® mé pro etiketu tuto definici: ,,Ndzev pro

3 Sronék, I: Kultura v mezindrodnim podnikdni. Grada Publishing, Praha 2000, s. 13.
4 Dtto.

Ottiw slovnik naucny. Praha 1894.

Masarykiiv slovnik naucny. Praha 1925.
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zpiisoby spolecenské, riizné odstupriované podle hodnosti a diistojenstvi, pro zdvotilost upravenou pravi-
dly.“ Obdobny pristup zachoval Pfirucni slovnik naucny z roku 1962 i Mald ceskoslovenskd encyklopedie
z roku 1985, stejné jako Akademicky slovnik cizich slov z roku 1998.

Pro v8echny tyto definice i fadu dalSich je priznac¢né, Ze zvyraziiuji etiketu jako soubor pravidel
platnych predevsim pro ,,vys$si“ spole¢nost a diplomacii. Moderni pojeti, a to zahrani¢ni i domaci, tuto
vylu¢nost odstranuje.

Ze zahrani¢nich zdroji jsou pozoruhodné definice dvou renomovanych encyklopedii. Némecky
Brockhaus” uvadi: , Etiketa je souhrn spravnych forem spolecenského styku, véetné pravidel, kterd tyto
formy styku predpisuji.” Jesté vystiznéjii je ponékud obsahlejsi definice Britské encyklopedie®: ,,Soustava
pravidel a zvyklosti upravujicich spolecenské chovini a chovini v pracovnim styku. Kazdd spolecenskd
skupina se tidi obecné uzndvanymi pravidly chovini, kterd vychdzeji z pravnich norem, kterymi se téz
vynucuji. Ddle existuji normy chovini uréované zvyklostmi a udrzované pod tlakem dané skupiny.
V kazdé spolecnosti tvorené fadou riiznych vrstev, a to bez ohledu na tiroveri materidlni kultury, existuje
etiketa, v jejimz rdmci si je kazdy jednotlivec védom, jaké chovini se od ného ocekdvd viici ostatnim a od
ostatnich viici nému samému. ProtoZe se forma a obsah spolecenstvi tvoricich spolecnost neustdle mén,
mohou se pod jejich vlivem ménit a méni se i zvyklosti etikety.*

Spojeni vyrazu etiketa s vy$§imi vrstvami se nevyhnul ani dr. Guth-Jarkovsky, ktery vSak v roce 1923°
ptipustil, Ze ,,po pravdé maji svou etiketu i vrstvy jiné, méstanské, ba dokonce i venkovsky Zivot md nékterd
svoje presnd pravidla spolecenskd, jako pti pozdravu, tieba jich nejmenoval etiketou®. Dr. . S. Guth-Jar-
kovsky byl viibec prvnim &eskym autorem, ktery se spolecenskému chovéni systematicky vénoval.!?

V nasi literature i praxi se po druhé svétové valce zasluhou dr. Dobromila Je¢ného smazéava roz-
dil mezi ,vy$$i“ a ,,niz8i“spole¢nosti. Ten tvrdi, ze alespon zékladni pravidla etikety by méli ovladat
vsichni. Etiketu pak definuje takto'': ,Cim vice lidi Zije pohromadé, tim vice citi potiebu urcitého fddu
a potadku ve spolecenském souZiti. Praktickym ndvodem k zachovdni etickych norem spolecnosti jsou
ptijatd a dohodnutd pravidla, kterd souhrnné nazyvdme etiketa. Jde o souhrn spolecenskych zvyklosti,
které nas chrani pred spolecenskym tirazem.“

Stru¢né je mozné konstatovat, Ze etiketa je souhrn pravidel a zvyklosti chovani ve spolecnosti,
ktery nema raz jednou danych neménnych zakont. Pritom dnes jiz nejde nebo nema jit pouze
o ,vybranou“ spole¢nost, ,vyssi“ spole¢nost, panovnické rody a diplomaticky styk, nybrz o pravidla
a zvyklosti pro nejsirsi okruh osob. Jde o vysledek zvykd, které se vytvarely fadu generaci a vytvareji
se nadale a které jednotliva spolecenstvi ptijala. Tyto zvyky se lisi podle svétadilt i oblasti a ovliviiuji
je okolnosti spolec¢enské, ekonomické, kulturni, ndbozenské, klimatické apod. Neexistuje proto etiketa
univerzalni.

Profesni etiketa jsou pravidla chovani v pracovnim prostedi. Jde tedy o dodrzovani dobrych mravti
a vhodného chovani na pracovisti. Ewa Pernal definuje ve své knize!? profesni etiketu takto: ,, Profesni
etiketa je schopnost chovat se k jinym lidem taktné, profesionalné a elegantné, prichazime-li s nimi
do styku v pracovni roving, tedy jsme-li spolupracovniky, reprezentujeme-li firmu navenek, jsme na
sluzebnich cestdch. “Soucasti profesni etikety je pracovni etiketa, ktera se opira o vztah nadfizeny a pod-
fizeny, a obchodni etiketa, ktera resi vztahy mezi predstaviteli firem ¢i organizaci. Zejména v anglosas-
kych zemich pro ni byva ¢astéji pouzivan nazev obchodni protokol. Nerozhoduje zde vék ani pohlavi,
ale predev$im funkéni zatazeni ¢i vztah host a hostitel. Profesni etiketa podléha pomérné rychlym
zménam. Nékteré jeji prvky se vyvinuly teprve nedavno, napr. netiketa, tj. pravidla slusného chovani
v prosttedi pocitacovych siti a pti elektronické komunikaci viibec.

7 Brockhaus Enzyklopiidie. Mannheim 1988.

The Encyclopaedia Britannica. Vol. 4. Micropaedia 1990.

Guth-Jarkovsky, J. St.: Spolecenskd vychova a jeji vyznam. Brno 1923.

Reedice jeho Spolecenského katechismu vy$la v roce 1992 v Ceskoslovenském spisovateli.
Je¢ny, D.: Spolecensky styk pro stiedni ekonomické skoly. Praha 1987, s. 15.

Pernal, E.: Taktné, profesiondiné, elegantné. Ekopress, Praha 2001.
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1.3 Spolecenské prednosti

V kazdodennim Zivoté, v pracovnim i spole¢enském styku nastavaji situace, které vyzaduji, aby urcitym
osobam byla poskytovana prednost pied jinymi, a to ¢asto z dtivodii ryze praktickych (napt. s cilem
vyloudit vzajemné stietdvani se ve dverich pri vstupovani do ur¢itych prostor ¢i mistnosti nebo vystu-
povani z nich apod.). Poskytovani spolec¢enskych prednosti je vSak také projevem ucty k véku, vztahu,
pohlavi nebo postaveni osob.

Osoby, kterym se dava prednost pred jinymi, miizeme povazovat za osoby spolecensky starsi (vyssi
nebo vyznamnéjsi). Osoby, které poskytuji prednost, pak miizeme pokladat za osoby spolecensky
mladsi (niz$i nebo méné vyznamné). Toto déleni sice dostava jisté trhliny a z nejruznéjsich davodi se
proti nému v nékterych kruzich broji, v diplomacii nebo mezinarodnim podnikani se jim v8ak vétsina
lidi presto fidi a ovladani téchto pravidel je nezbytné.

Pro déleni na osoby spolecensky starsi a spolecensky mladsi plati urcita zékladni pravidla, ktera
ani u nas nejsou neménna — vzdy zélezi na dané situaci a okolnostech. V rtiznych zemich se projevuji
jinak. Rozdily mezi obéma skupinami jsou zfetelné zvlasté pti pozdravu, seznamovani a predstavovani
i pfi nékterych dalsich prilezitostech a v bézném zivoté (chtize po ulici, dopravni prostfedky, vchazeni
a vychdzeni atd.).

Déleni na osoby spolecensky starsi a mladsi se ve stfedoevropském regionu fidi kritérii, jimiz jsou:

s vék;
= pohlavi;
= funkce.

Jde-li pouze o muzskou nebo Zenskou spole¢nost a nejde-li o vztahy pracovni, je rozhodujici vék. Ve
vztahu Zena a muz ma prednost Zena. Neplati to v§ak pro pripady, kdy jde o mladou zenu a o hodné
star$iho muze, ktery je v tomto pripadé spolecensky starsi. Treti hledisko, funkéni, miize predstavovat
v praxi ur¢ité potize. Jde-li o urcitou organizaci ¢i instituci, at je to firma ¢i urad, idi se postaveni osob
v pracovnim styku vyhradné hledisky funk¢nimi. Tyk4 se to i pfipadu mladého vedouciho pracovnika
a o mnoho let starsi Zeny, ktera je mu pracovné podfizena. Tato bezvyhradnost se vak vztahuje jen
na otazky pracovni. Jde-li v8ak o to, kdo z obou osob da komu prednost ve dvefich pti neoficidlnich
prilezitostech, pak vztah funkéni by mohl byt nahrazen vztahem muz a Zena. Znamena to, Ze mlady
vedouci by nemél vzdy vyzadovat, aby mu byla za této situace ddvana prednost, naopak. Funk¢ni pra-
vidlo plati pro vztahy pracovni, tzn. v sidle organizace ¢i instituce. Jestlize vsak se titiz lidé setkaji na
jiném misté, napt. na ulici nebo pfi navstévé kulturniho podniku, pak jde - alespon navenek - o vztah
mlad$iho muze a starsi Zeny. Stejné jako v mnoha jinych ptipadech i zde zdlezi na taktu té osoby, kterd
je v pracovni oblasti osobou spolecensky starsi. Pfi nejasnostech o tom, za jakych okolnosti ma byt
komu poskytnuta prednost, je vzdy moznost vyfesit situaci rychlou tstni domluvou nebo dostate¢né
jasnym a srozumitelnym gestem.

Z uvedeného vyplyvd, ze hlediska pro posuzovani toho, zda urcitd osoba je spolecensky starsi ¢i
mladsi, se méni. Tyka se to véku a zvlasté postaveni urcité osoby v hierarchii dané instituce nebo orga-
nizace. To se miize ménit, smérem nahoru ¢i dold, postupem doby nebo ze dne na den. Proto proziravi
vedouci, vy$$i funkcionafi budou pohliZet na své momentalni postaveni jako na ¢asové omezené, které
muze kdykoli skoncit. Podle toho pfizpusobi, budou-li mit dostatek zdravého rozumu, i své chovani
a jednani viici spolupracovnikiim i jinym osobam. Dnes v§ak ¢im dal tim vice prevazuje funk¢ni hledis-
ko kdykoliv a kdekoliv. Dalsi okolnosti, na kterou je nutno poukazat, jsou rozdily mezi zemémi, regiony
nebo etniky, které se tykaji postaveni Zeny ve spolecnosti a ve vztahu muze a zeny. Ve stiedoevrop-
skych podminkach je samoziejmé, Ze na verejnosti jde Zena po boku muze, ktery ji poskytuje ruzné
prednosti. To neplati v arabském svété a v fadé dalsich mimoevropskych zemi. Proti chovani tohoto
druhu vystupuji feministicka hnuti i hnuti PC (politically correct).

Také v diplomatické praxi plati odpradavna pouze funkéni hledisko. Protokolarni pravidla davaji
vidy prednost sluzebné vyse postavenym osobam. Napiiklad vzdycky ma prednost velvyslanec, ktery
nikdy nedava prednost manzelce, i kdyz ho doprovazi. Také pfi jizdé autem sedi velvyslanec na pra-
vém zadnim sedadle (pouze v zemich, kde se jezdi vlevo, nalevém) a jeho manzelka na levém zadnim
sedadle za fidicem. Pokud je velvyslankyni Zena, ddvame ji samoziejmé prednost.
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Do kategorie spolecenskych prednosti patfi i jednani s navstévniky a hosty véetné zahrani¢nich.
Obecné je navstévnik a host, zvlaste je-li pozvan, povazovan vzdy za osobu spolecensky starsi. Zde v§ak
velice zalezi na dané situaci, pfi niz by mélo byt prihlizeno i k zédkladnim pravidliim uvedenym shora.
Ve vztahu k zahrani¢nim navstévnikiim byva u nas nékdy tendence davat jim prednost za kazdou cenu.
V Zadném pripadé neni vhodné vystupovat vii¢i nim poniZené (ale ani povysené), prokazovat jim jiné
pocty nez tuzemskym hostim a nav§tévnikum. Vét$inu zahrani¢nich hostti bychom mohli uvést do
trapnych situaci ¢i jim timto pfipomenout mravy z jinych konéin svéta, nez je stfedni Evropa. Mélo by
zde platit pravidlo o slu$nosti, o rozumné mife prednosti, nikoli v§ak o podlézani, poniZenosti apod.

1.4 Soucasna uroven spolecenského chovani v CR

Po politickych zménach v roce 1989 se mnoho lidi domnivalo, Ze si ve spolecenském styku mohou
dovolit cokoliv. Velka skupina lidi v tom pokracuje i dnes. Neni cilem této préce patrat po pri¢inach
téchto nazort. Tim se zabyvaji predevsim psychologové, historici a politologové. Uvolnéné mravy,
vulgarnost, neochotu dodrzovat ur¢itd pravidla a normy spojuji tito lidé s uplynulym obdobim. Tato
vymluva vsak jiz dnes neni akceptovatelnd. Za dvacet let demokratického vyvoje spole¢nosti se kazdy,
kdo chtél, mohl oprostit od v$eho, co mu z hlediska spole¢enského styku na diivéjsi spolecnosti a jejich
mravech vadilo. Casto se také na dobu minulou odvolavaji ti, ktei si ji ani nemohou pamatovat.

Jind ¢ast obyvatel povazuje pravidla spolecenského styku za prezita. Odvolavaji se pfi tom na to,
ze do toho, Ze jak se chovaji k jinym, jak se oblékaji, jak vypadaji, nikomu nic neni. Bohuzel podobné
nazory zastava dodnes i zna¢nd skupina osob ¢innych v ekonomické a politické sfére, ktera by méla
byt ur¢itou elitou. Guth-Jarkovsky stru¢né receno rika, ze co ma ¢clovék uvnitf, to by mélo mit také
vnéj$i formu. Lidé, kteti se neumi chovat, pak slusné chovani tézko mohou vyzadovat od jinych. Je
neprijemné s nimi komunikovat i jednat.

Dalsi skupina lidi si nepfiznivou situaci v oblasti slusného chovani uvédomuje. Toto jejich poznani
prameni z nékolika pri¢in. Jednou z nich je konfrontace mnohem vétsiho poctu lidi se zahranic¢im, nez
tomu bylo dfive, a zjisténi, Ze u nas formdlni strance osobniho i obchodniho styku jesté hodné chybi.
Dalsi z pri¢in je nastup nové generace pracovniku a podnikateld do ¢eskych i zahrani¢nich firem, ktefi
se nikdy ve $kole nebo v dfivéjsi praxi s pravidly spolecenského styku nesetkali. Obé tyto skupiny po-
stupné k svému velkému prekvapeni zjistovaly, Ze pro ur¢ité situace plati dana pravidla. Jejich neznalost
a umyslné nebo neumyslné nedodrzovani snizuji kazdého v ocich téch, ktefi je znaji — a nemusi to byt
pouze zahrani¢ni obchodnici. Rada nasich manaZert se dostala do trapnych situaci tieba jenom proto,
ze nevédeéli, kdo komu podava ruku jako prvni.

K poznéni a uvédoméni si nizké tirovné spolecenského chovani v CR skute¢né doglo. V jistém smyslu
slova mtizeme tedy hovotit o jakési renesanci spolecenského chovani u nas. Rada firem, podnikatelt
i organizaci si uvédomuje, Ze je co zlepSovat, a proto cilevédomé usiluji o to, aby se svym chovanim
ajednanim nelisili od zku$enéjsich domacich a zahrani¢nich partnert. Nestaci pouze zakoupit luxusni
auto ¢i drahy oblek. Skute¢né ovladani a zvladnuti norem spolec¢enského chovani i pfi bézném obchod-
nim jedndni vyZaduje podstatné vice. Ve viech oblastech Zivota se dnes vyZaduje profesionalita. A nejde
jen o znalosti vécné problematiky a o znalosti jazyka pfi styku se zahrani¢nim partnerem, nezbytna
je i profesionalita ve vystupovani, ve zptisobu jednani. V seriéznim podnikani pro formdlni stranku
styku plati urcita pravidla, je nutné je znat a dodrzovat. Tykaji se naptiklad chovani pfi jedndnich,
pozdravu, predstavovani, oslovovani, oblékani, stolovani, telefonovani apod. Spolecenské chovani je
dnes na rozdil od doby Gutha-Jarkovského méné formalizované. Pevné stanovené kodexy se ale opét
vraceji oklikou ptes firemni kulturu, ktera do Ceska ptichdzi predevsim diky zahrani¢nim firmam.

Znalost etikety je dnes ekonomickou nutnosti, a to jak pro jednotlivce — chce-li postupovat v kariéte,
dostat praci nebo si ji udrzet —, tak i pro podnik - chce-li se odlisit od konkurence a prodat vice svych
vyrobkil. Dokldd4 to i nedavna anketa poradenské firmy Goworr Consulting (CGC) mezi 600 vedou-
cimi pracovniky v zemich EU.1* Podle ni 87 % manazerti vidi bezprostfedni souvislost mezi osobnim
pracovnim tspéchem a zdvorilym vystupovanim. Témér tfi ¢tvrtiny manazert potvrzuji, Ze chovani
ovliviiuje prubéh jednani a obchodni vysledky.

13 Materidly poradenské firmy Goworr Consulting, 2007.
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Zdaleka nejde pouze o vnéjsi dojem. Podniky uz netoleruji, aby jednani ztroskotalo kviili nevhod-
nému jednani manazera nebo aby manazer svymi hrubymi zptsoby narusoval ovzdusi v podniku.
Dnes totiz stale vice plati, Ze ¢im vice se vyrovnava odborna kvalifikace uchazect, tim vice rozhoduje
dobré chovani a thledny zevnéjsek. V pribéhu prizkumu mne prekvapilo tvrzeni mnohych persona-
listtl, ktefi denné zazivaji, ze i kandidati na vysoké manazerské posty neovladaji zdanlivé trividlni véci.
Prichazeji k pohovorim pozd¢, $patné obleceni, v nekvalitnich botach, rozvaluji se na zidli, okusuji
si nehty, hlasité smrkaji do zmackanych kapesnikd, telefonuji apod. I pfi stale béznéjsich zkusebnich
vecetich ¢i obédech s budoucimi $éfy, na které jsou vybrani uchazeci zvani, se ¢asto dokdzi zesmésnit.
Kandidati se opiraji o ptibor, olizuji noze nebo lzicky, drzi sklenice za kalich, snédi chléb z kosicku jiz
pred tim, nez prinesou pfedkrm, opiraji se lokty o stil, u jidla si povoluji kravaty, rozepinaji kosile,
nékteti dokonce vitbec neumi spravné jist priborem apod. Za chovéni u stolu jsme dnes snad nejvice
kritizovani nasimi zahrani¢nimi partnery.

Velké nedostatky u manazeru se projevuji pfedev$im pti jednani s cizinci. Jiz pfi prvnim zdvorilostnim
anezavazném povidani, tzv. smalltalk, se nasi manazefi vyptavaji na véci, které jsou zcela nevhodné, hovori
o svych nemocich, pomlouvaji své nadrizené, vychvaluji pfedevsim sami sebe, v arabskych zemich se
vyptavaji na manzelky, kritizuji své obchodni partnery apod. Zadné takové verbalni prohtesky proti
etiketé jinych zemi vak jiz podniky nechtéji snaset. Osobni vztah k zdkaznikovi, péstovany zdvorilym
pracovnikem, muze byt v globalni konkurenci rozhodujici. Pfedevs$im na mezinarodni trovni se vyza-
duje absolutné dokonalé chovéni. S hrizou vsak jesté dnes pozorujeme, jak ¢esti manazefi prijdou
na obchodni jednani ¢i pracovni veceti naptiklad v arabskych nebo latinskoamerickych zemich kvili
horku v bermudach a v tricku, jak jini ignoruji japonskou kulturu jidla a objevi se v zapranych ¢i
déravych ponozkach na tradi¢ni japonské veceri nebo jak chodi v zatuchlych, $pinavych, seslapanych
botach. Neveédi, ve kterych zemich se nepodavaji ruce, a uz viibec netusi, zda sméji pozdravit napfi-
klad manzelku svého obchodniho partnera podanim ruky. S velkymi problémy je spojeno i pouzivani
vizitek a jejich kvalita.

I ¢eské firmy ¢i organizace stéle ¢astéji poradaji rizné spolecenské a pracovni akce. Nejvice dotazil
se tyka pravé problematiky organizace spolec¢enskych podnikd, vizitek, zkratek na pozvankach, kultur-
nich zvlastnosti, chovani a stolovani v zahranic¢i. Néktefi nasi manazeti dodnes nevédi, ze existuji velké
rozdily ve stravovani a stolovani — napfiklad ne vSichni nasi hosté jedi veprové, hovézi nebo morské
plody, ne vsichni piji alkohol, ne kazdému cizinci je vhodné nabidnout u nds oblibenou zvéfinu nebo
treba kralika, ne v§ude se dojidd apod. Mnoho nasich manazert neni ochotno respektovat a tolerovat
cizi kulturu. Studie Podnik 2010, kterou vypracovala poradenské agentura Ernst and Young v Ceské
republice tvrdi, Ze rozhodujici kompetenci manazera zittka nejsou zdaleka pouze odborné znalosti,
ale i jeho chovani, vystupovani a schopnost prizpusobit se lidem z jinych kultur.

1.5 Soucasna uroven spolecenského chovani ve vybranych
zemich

Vyzkumné Setfeni na téma spolecenského chovani, které na objednavku casopisu The Wall Street
Journal Europe uskute¢nila analytickd spole¢nost Customs Research Worldwide na podzim roku 2006,
meélo ukazat, ktera zemé md podle nazoru respondenti nejlepsi spolecenské chovani a jaky je jejich
postoj naptiklad k dochvilnosti, pouzivani mobilniho telefonu, koufeni apod.'* Priizkum probihal
ve dvaceti zemich, spole¢nost se dotazovala celkem 20 326 osob ve véku 15 let a vice.

Hodnoceni irovné spolecenského chovani

Otazky polozené v ramci vyzkumu se tykaly toho, ve které zemi najdeme nejlepsi spolec¢enské chovani,

kterd zemé ma dobrou etiketu u jidelniho stolu, pri zdraveni s lidmi a na vefejnych mistech (viz tab. 1).
Nejcastéjsi odpovédi obyvatel USA a zdpadni Evropy s vyjimkou obcanti Svédska a Spanélska bylo

uvedeni vlastni zemé. Ve stfedni a vychodni Evropé je obrazek zcela odlisny, nebot cela fada respondentii

si mysli, Ze zejména Britové a Francouzi maji dobré spolecenské chovani. Obcané Belgie jsou nejvice

14 Studie Manieren, GFK Custom Research Worldwide, 2006.
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piesvédéeni o svém vlastnim dobrém spole¢enském chovani (39 %), na dal$im misté jsou Svycati (38 %)
a Rakus$ané (34 %). Britové jsou povazovani v ramci véech dotazovanych zemi za ¢islo jedna, pokud jde
o dobré spolecenské chovani, nebot 16 % respondenttl si mysli, Ze obcané Velké Britanie maji nejlepsi
spolecenské chovani. Na druhém misté jsou spole¢né ob¢ané Francie a Némecka, které uvedlo 13 %
respondentd, zatimco Japonci, jejichz zemé se vyzkumu pfimo neucastnila, obsadili tfeti misto se ziskem
12 %. Nadprimérny pocet Svédit a Némcii uvadi, Ze Japonci maji dobré spole¢enské chovani - 35 %,
respektive 23 %. V odpovédi na otazku, kde se s dobrym spolecenskym chovanim setkime nejméné
Casto, vétsina respondentt uvadéla USA - v priaméru 20 %. Tento nazor sdileji predevsim Turci (42 %),
Némci (23 %), Svédové (22 %) a také samotni Americané (26 %).

vevs

Tab. 1 Zemé s nejslusnéjsimi zpiisoby chovini

Ve které zemi maji dle vaseho minéni obcané nejlepsi zptsoby chovani? (Vysledky v %)
Vlastni zemé | Velka Britanie | Némecko Francie | Japonsko USA
Belgie 39 14 12 24 6 1
Dansko 24 14 1 9 5 3
Némecko 23 15 23 18 23 1
Francie 19 14 15 19 10 3
Recko 17 8 12 9 2 2
Velka Britanie 20 20 5 8 11 10
Italie 14 9 6 6 1 2
Nizozemsko 19 17 15 13 7 5
Svédsko 22 18 7 7 34 6
Svycarsko 38 15 10 17 12 2
Rakousko 34 10 7 8 1" 0
Spanélsko 5 - 9 14 4 11
Zapadni Evropa 19 13 12 13 11 4
Bulharsko 7 21 29 20 1 7
Polsko 17 31 15 21 8 6
Rumunsko 6 20 39 29 4 12
Cesko 1 25 15 23 18 6
Madarsko 4 8 10 11 7 2
Vychodni Evropa 11 24 22 22 8 7
Rusko 10 28 29 18 15 6
Turecko 46 8 18 12 8 8
USA 23 13 3 8 15 23
VSechny zemé 20 16 13 13 12 11

Zdroj: Studie Manieren, GFK Custom Research Worldwide, 2006

Dochvilnost

Ctyii respondenti z deseti si mysli, ze dochvilnost je zasadni, jak pokud jde o schiizku s piateli, tak
o pracovni jednani. Témér 25 % respondentt je presvédceno, Ze je vhodné na schiizku dorazit o néco
drive. To znamend, Ze dvé tietiny vSech respondentti povazuji za spravné byt presny, nebo dokonce
prijit s malym ptedstihem pred sjednanym terminem. Dalsich 15 % soudi, Ze pétiminutové zpozdéni je
akceptovatelné, a zna¢ny pocet respondentt (11 %) si mysli, Ze ¢tvrthodinové zpozdéni Ize ospravedl-
nit, ale pouze 3 % by nechala své pratele ¢ekat na dohodnutém misté schiizky pul hodiny. Existuji zde
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v8ak vyrazné rozdily mezi jednotlivymi zemémi - némecka dochvilnost vypada jako mytus, pokud jde
o termin schiizky, nebot pouze 18 % dotazovanych ob¢ant Némecka povazuje dochvilnost za dulezitou.
Vice nez polovina respondentt si mysli, Ze je v poradku mit pét az patnact minut zpozdéni. Respondenti
nebyli tak velkorysi v zadné jiné z dalsich Setfenych zemi. Presto patnact minut je maximalni doba, po
kterou je 98 % obcanti Némecka pfipraveno ¢ekat. Turecko a Nizozemsko jsou zemé, kde je pro vice
nez 10 % dotazanych prijatelné ¢ekat tficet minut nebo dokonce jesté déle. Dodrzet dohodnuty ¢as
schiizky znamena dle vysledkil vyzkumu velmi mnoho pro respondenty z Rakouska, Ruska a Italie. Vice
nez 80 % dotazanych naznacilo, ze dorazit presné nebo o trochu dfive je pro né mimoradné dilezité.

Pouzivani mobilnich telefont

Na otazku, co udélate, kdyZz vam uprostied obéda, jedndni nebo vecefe zaéne zvonit mobilni telefon,
odpovédéli ¢tyfi obyvatelé Evropy z deseti, ze mobilni telefony by u jidelniho ¢i jednaciho stolu mély
byt vypnuté. Tento nazor vyjadfila vice nez polovina respondentti zapadni Evropy a USA ve véku 50+.
Srovnani jednotlivych zemi ukazuje, Ze vypnuti mobilniho telefonu je povazovano za znak dobrého
spolecenského chovani zejména v Dansku (65 %), ve Svédsku (54 %) a v Némecku (50 %). Oproti tomu
25 % obyvatel Evropy si mysli, Ze 1ze akceptovat pfijeti telefonického hovoru a pokracovat v rozhovoru
mimo prostory restaurace, stejny pocet respondentii soudi, Ze je slusné prijmout telefonicky hovor, mél
by v8ak byt jen kratky. Tento nazor sdileji obcané v Turecku (53 %), Recku (50 %) a Rusku (50 %). Pouze
8 % respondentt odpovédélo, Ze je dnes jiz slu$né nechat mobilni telefon v restauraci ¢i na jednani
zvonit a hovor nepfijmout. Témér vsichni se ale shodli na jednom: Je neslu$né prijmout telefonicky
hovor a dlouze hovorit s volajici stranou u stolu ¢i v prabéhu jednani.

Koureni

V ramci vSech zemi vice nez dvé tfetiny respondentt soudi, Ze politika zdkazu koufeni v mistnostech
je akceptovatelna za predpokladu, Ze je moznost koufit nékde venku, na terase, na nadvori, na zahradé
apod. Tento postoj plati predeviim pro respondenty ve Svédsku, Belgii a Svycarsku (80 %). Existuji viak
zemé¢, kde je nadpriimérny pocet obyvatel proti jakémukoliv zdkazu kouteni. Hlavni predstavitelé tohoto
proudu ziji v Recku (56 %), Bulharsku (45 %) a Turecku (39 %), zatimco v ostatnich etienych zemich
se v praméru jedna pouze o 16 % respondentt, ktefi tento nazor sdileji. 13 % povazuje za prijatelné,
kdyz se hostitel rozhodne pro uplny zakaz koufteni, a to uvnitf i venku.

Zavér

Z vysledki této studie vyplyvd, Ze nejlepsi minéni o sobé maji Belgicané a nejlepsi chovani maji dle
nazorl obc¢ant ostatnich zemi Britové. Sebevédomi a narodni hrdost, to jsou hlavni odli$nosti mezi
zapadoevropskymi a vychodoevropskymi zemémi. Vzdyt v zapadni Evropé v priméru 20 % obcant
jmenovalo vlastni zemi (v Belgii dokonce 39 % a ve Svycarsku 38 %), zatimco ve vychodni Evropé
pouze 10 %. Nejhorsi zptisoby chovani dle této studie maji Ameri¢ané. Pfesnost a dochvilnost je pro
Ctyti z deseti Evropant nejenom vysadou krald, ale i znakem slusného chovéni. Restaurace pro kuraky,
zdraveni na ulici, uroven stolovani, vypinani mobili pfi kulturnich a spolecenskych udalostech - to
je jenom kratky vycet situaci, které Evropané nejvice vzpominali pti svém hodnoceni. Pravé Britové
spliuji tato kritéria nejlépe, pro 16 % dotdzanych jsou to oni, kdo urcuji normy slusného chovani.
Mezi zakladni britské zvyklosti patfi presnost a dochvilnost, vzdy upraveny vzhled, pti slavnostnéj-
$ich akcich vzdy oblek nebo smoking a ¢ista kvalitni obuv, kvalitni vizitky. Nejhorsi zptisoby chovani
maji Ameri¢ané — v Turecku si to mysli 42 % viech dotédzanych, v Némecku 23 % a ve Svédsku 22 %.
Dokonce 26 % Americ¢ant si mysli o sobé to samé.

1.6 Nejvétsi nedostatky ve znalostech obchodni
etikety v CR
Uz samotny pozdrav zpiisobuje hodné problémd. Prakticky automaticky nas pozdrav zarazuje do ur-

¢ité skupiny lidi, i kdyz pozdravy jsou stale méné formélni. Nevhodny pozdrav miZe nejen vyznamné
ovlivnit spolecensky Zivot ¢lovéka, ale také prinést neuspéch v zaméstnani a zejména pak neuspéch ve
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svété obchodu. Jednou z nejhorsich chyb je pozdrav neopétovat. Pozdrav na uvitanou a rozlou¢enou
je tedy nepostradatelnym obradem a samoziejmosti pfedevsim v obchodnim a diplomatickém styku.

Kazda svétova kultura si vytvorila vlastni zptsob pozdravu a také zdravici se osoby dodrzuji od
sebe rtiznou vzdalenost. V celosvétovém meéritku existuje fada dalsich rozdilt. V nékterych kulturach
je souddsti pozdravu dodnes i plivani (napt. velkd ¢4st Ciny, Indie apod.). Nejbéznéjsim svétovym
pozdravem dne$ni doby je podani ruky. Nutno vsak konstatovat, Ze se u nds zapominame drzet jed-
noduchého pravidla: spole¢ensky mladsi nevnucuje svoji ruku spolecensky star$imu, ale po¢kd, az mu
ji osoba spolecensky starsi sama nabidne. Hostitel nebo ten, kdo je pti obchodnim ¢i jiném pracovnim
jednani ,,doma‘, podava ruku vzdy jako prvni a vita v§echny prichazejici. Dil¢i zavéry ukazuji, Ze inten-
zita podavani rukou se lisi podle zemi. V nékterych zemich se takto zdravi pti kazdé prilezitosti (napt.
Némecko, Francie), nékde se ruce podavaji minimalné a dokonce i pii pfedstavovani se od tohoto aktu
C¢asto upousti (napt. ve Velké Britanii), jinde se poddnim ruky zdravi pouze muzZi mezi sebou (napt.
v arabskych zemich), nékde se zdravi tklonem (napt. v Japonsku) apod. Pokud se setkame s osobami
ze zemi, kde podani ruky neni bézné, neméli bychom je k tomu nutit.

Predstavovani je v praxi i v Zivoté velice ¢astym obfadem. Uroveri piedstavovani u nds bohuzel za
mnoha evropskymi zemémi zna¢né pokulhava. Pfitom prvni dojem o osob¢ si kazdy udéla pravé pri
ném. Mnoho nasich manaZert viibec netusi, Ze je vzdy vhodnéjsi nechat se nékym predstavit. Zena se
v pracovnim styku pfedstavuje Zendm i muziim, ve spole¢nosti v mnoha zemich pouze Zendm, muzim
se radéji nechd predstavit. V pracovnim styku by mély byt vSechny osoby na za¢atku jednani predstaveny.

Soucasti predstavovani a seznamovani v pracovnim styku je i vyména vizitek. Poznatky z praxe
dokazuji, ze pravé v pouzivani vizitek a v jejich kvalité maji ¢eSti manazefi i diplomaté velké nedostat-
ky. Pfitom dnes jiz i u nds predstavuji vizitky praktickou a nepostradatelnou pomticku v pracovnim,
spolecenském i osobnim styku, prosly urcitym vyvojem a jsou ovlivnény médnimi trendy. Zvlastni
vyznam maji ve vnéjsich vztazich, zcela specificky pak v diplomatickém styku. Pro zahrani¢néobchodni
¢i diplomatickou ¢innost je nezbytné mit k dispozici vizitky v rtiznych jazykovych mutacich. Prokazalo
se, ze nejvetsi nedostatky nasich manazeru se vyskytuji pravé u téchto ,,prelozenych® navstivenek, a to
predevsim v uvadéni akademickych titulii a oznacenti firemnich funkci. Vzhledem k tomu, Ze uvadéni
akademickych titult na zahrani¢nich vizitkach je slozitéjsi a ve svété je vSeobecné rozsifen odklon
od pouzivani akademickych tituld, l1ze ceskym podnikatelim a obchodnikiim doporucit, aby tituly
na zahrani¢nich vizitkach nepouzivali (na rozdil od téch ¢eskych). Dal$i pomérné ¢astou chybou, se
kterou se nikde jinde na svété nesetkdvame, je rovnéz preklad jmen, a to predevsim kfestnich, nebo
adres. Vzhledem k tomu, Ze kvalita, vzhled i pouzivani vizitek se mohou v jednotlivych teritoriich
iv diplomatické praxi lisit, uvadim dale v praci priklady odlisnosti vizitek a jejich pouzivani v nékte-
rych vybranych zemich. Velmi ¢asto totiz nasi manazeri ani diplomaté netusi, zda je na vizitce jako
prvni uvedeno piijmenti ¢i jméno (v nékterych zemich piijmeni dokonce viibec neexistuje) a jak maji
spravné svého partnera oslovit. Problematice vizitek a jejich pouzivani v diplomatické i obchodni praxi
se podrobnéji vénuje podkapitola 3.3.

V obchodnim, pracovnim a soukromém styku tuzemském i zahrani¢nim se setkdvame, jedname,
hovotime s mnoha osobami. Casto, hlavné v ptipadech, kdy se s nékym seznamujeme nebo jsme
v novém ¢i cizim prostredi, si nejsme jisti nebo viibec nevime, jak tyto osoby oslovovat. Pti oslovovani
jde v podstaté o ¢tyri varianty: jménem, pfijmenim, titulem nebo funkeci. Podivame-li se do zahranici,
zjistime zna¢nou pestrost, a to nejen mezi regiony a jazykovymi oblastmi, ale i mezi zemémi, které
jsou si jazykové, teritoridlné ¢i kulturné blizké. Pozornost je nutno vénovat nejen nastudovani soucas-
nych pravidel pro spravné oslovovani, ale predev$im upozornénim na nejéastéjsi chyby. Bylo zjisténo,
ze Casto pouzivame vici cizinctim zpisoby zcela nevhodné. Titul inZenyr v mnoha zemich vibec
neexistuje, pfipadné znamena néco zcela jiného. Akcionare z USA neoslovujeme ,,pane prezidente®,
prestoZe maji na vizitce uvedenou tuto funkci. V anglosaskych zemich neoslovujeme ,,pane doktore®
ani advokaty. V nékterych zemich je zvykem oslovovat vyssi funkei, nez jakou ve skute¢nosti partneri
zastavaji apod. Protoze se od pouzivani akademickych titulti upousti, doporucuji pouzivat osloveni
funkci. Oslovovani slechtickymi tituly je dnes velmi fidké. Podle soucasnych pravidel spole¢enského
styku v8ak plati, ze pokud ma partner na vizitce uveden $lechticky titul, musime se tomu prizptisobit.
Slechtické tituly nalezneme nejen v konstituénich monarchiich (Velk4 Britanie), ale i v republikdch
(Némecko, Francie apod.).

Také pisemny styk se v dusledku vyvoje techniky zménil, a to jak po obsahové, tak i po formalni
strance. Pouziti moderni techniky v komunikaci méd vyhodu, Ze umoziiuje bezchybnou upravu a vybor-



Spolecenskd a obchodni etiketa M 23

nou ¢itelnost. Bylo zjisténo, ze soucasny trend obchodni a podobné korespondence je vécny, postupné
se opro$tuje od mnoha formalnosti a vyuziva predevsim sluzeb tzv. elektronické posty neboli e-mailu.
Elektronicka posta umoznuje jednotlivetim, firmam i institucim komunikovat po celém svété. E-mail
ma i fadu dalsich vyhod: je rychly, levny a relativné spolehlivy. I elektronicka posta ma vsak svoji eti-
ketu. Vznikala v devadesatych letech a je soucdsti tzv. netikety. Vyraz netiketa, ktery vznikl spojenim
dvou slov: anglického net - sit a francouzského etiquette — etiketa, vyjadfuje soubor pravidel slusného
chovani v prostfedi pocitacovych siti a pti elektronické komunikaci viibec. Obsahuje pravidla slusnosti
na internetu, nejvétsi komunikaéni siti na zemékouli. Zakladni myslenka netikety spociva v dobro-
volnosti, nebot pravidla nejsou zavazna a méla by slouzit spise jako doporuceni. Potfeba dodrzovani
netikety je navic podminéna tim, Ze pti elektronické komunikaci uzivatel své komunikacni partnery
Casto znd jen podle internetové nebo e-mailové adresy a vzdjemny kontakt uskuteciiuje pouze prostied-
nictvim obrazovky pocitace. Viechny ostatni elementy jako vnéjsi vzhled, obleceni, zptsob jednani,
vystupovani, gestikulace apod. zistavaji druhé strané utajeny. Dodrzovani téchto pravidel predevsim
se zahrani¢nimi partnery se dnes ¢asto povazuje za véc cti. Pozornost je nutno vénovat i vhodnému
pouzivani akronymi, emotikont a dalsim doporucenim, jak pracovat s elektronickou postou, aniz by
dochaézelo k porusovani e-mailové etikety.

Vzhledem k tomu, Ze ¢estina nenf svétovym jazykem, se slozitéj$i mezinarodni jedndni ¢i jednani na
vys$si urovni prakticky vzdy vedou prostednictvim tlumoc¢nika. I pti vynikajici znalosti ciziho jazyka
je nas jednatel ¢i jednaci tym v urcité nevyhodé oproti zahrani¢nimu partnerovi, pro kterého je jednaci
jazyk matetstinou. Také ¢asova prodleva pti konsekutivnim tlumoceni ddva partnerim moznost lépe
a presnéji naformulovat odpovéd, proto nékdy pouzivaji jednatelé tlumocniky, i kdyz jazyk ovladaji.
Tlumoc¢nik by mél sedét po levé strané toho, komu preklada, pripadné kousek za nim. Pfi mluveni se
neobracime k ttumoc¢nikovi, ale k nagemu partnerovi a bedlivé sledujeme jeho reakce. Je-li tlumo¢nik
ptitomen i pfi cestach autem, pak usedd na misto vedle fidic¢e v auté, kterym jede osoba, jiz preklada.
Také doporucuji, aby tlumoc¢nik vzdy mluvil v prvni osobé, at preklada komukoliv. I kdyz se jedna
o velmi kvalifikovaného a zkuseného tlumocnika, je nutné dat mu k dispozici vSechny materidly
predem. I tlumo¢nik se na jednani musi ptipravit. Tlumoc¢nika obvykle zabezpecuje a plati domaci
strana, jeho vybér nemizeme ponechat pouze na doporuceni prekladatelské agentury. Je vhodné dat
na reference a zku$enosti jinych firem ¢i instituci nebo pouZit sluzby jiz provéteného tlumocnika.
Zabezpeceni a starost o tltumocnika je jednou z povinnosti diplomatického protokolu ¢i utvaru, jenz
jednani po formdlni strance zabezpecuje. Samoziejmou dovednosti tlumoc¢nika je perfektni znalost
jazyka. Pouze samotnd znalost jazyka v§ak vybornému tlumoc¢nikovi nesta¢i. Musi mit i perfektni
spolecenské vystupovani (nikam se nehrne jako prvni, nepodava ruku jako prvni, stoji bokem apod.),
své obleceni musi prizptisobit prilezitosti (mélo by byt decentni, nendpadné, tmavsich barev, zasadné
s rukavy a bez dekolti, vhodné nejsou ani vysoké podpatky ¢i napadné dopliky). Dobry tlumoc¢nik
profesional dovede vytesit i mnohé vznikajici slozité situace a jednani usmérnit. Jednajici si totiz ¢asto
skacou do reci, nedofeknou myslenku nebo mluvi velmi rychle, pouzivaji rtizna gesta. V soucasné
dobé zahrani¢ni partnefi pozitivné hodnoti relativné dobrou jazykovou uroven nasich obchodnika
a jednateld. Ocenuji, ze jazykova vzdélanost v CR se za poslednich deset let vyrazné zlepsila, a chvali
i nase profesiondlni tlumocniky a prekladatele.

Také pro telefonicky styk plati urcita pravidla. Na rozdil od jinych pravidel spolec¢enského styku,
ktera se vyvijela po staleti, je mozné historii etikety telefonovani méfit pouze na desetileti. Pravidla
etikety plati rovnéz pro telefonovani pres internet nebo pomoci mobilnich telefond, stejné jako pro
pouzivani zdznamniku ¢i zasilani SMS zprav. I kdyz si to neuvédomujeme, sestava bézny telefonicky
hovor ze tfi ¢asti: za¢atku, vlastntho prubéhu a ukonceni. Dnes telefonuje kazdy, proto mizeme namitat,
Ze zafazeni této Cdsti je zbytecné. Ale ani manazefi ¢asto nevédi, kdo spravné telefonicky rozhovor
ukoncuje - zda volany ¢i volajici. Nasi obchodnici i diplomaté jsou casto kritizovani za pouzivani
zejména mobilnich telefonti v pribéhu jednani ¢i spolecenskych akci.

1.7 Organizacni stranka pfipravy obchodniho jednani

Dal$im nedostatkem ¢eskych manazert byva Spatna organizace pripravy jednani. Tato publikace se
nezabyva vécnou pripravou na jednani ani technikami ¢i taktikami jednani, nepojednava o vyjednavani,
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nerozebira techniky presvédcovani apod. Organizac¢ni ptiprava vsak vyplyva z pfipravy vécné, musi ji
vhodné doplnovat a znacné ji rozsifuje. Rozsah pripravy a jeji zajisténi souvisi s ekonomickym ¢i poli-
tickym vyznamem jednani. Nejprve je vhodné vymezit zakladni otazky organizacni stranky ptipravy
jedndni nejen se zahrani¢nimi partnery, jako je napriklad misto jednani, doba jednani, predpokladana
doba trvani, pocet jednajicich osob, jejich funkéni postaveni, popripadé zajisténi zvacich dopist ¢i
pozvani, nékdy i zajisténi ubytovani, spole¢enského programu apod.

Ptipravu jednani tedy mtizeme rozdélit na:

= pripravu vécnou;
= pripravu organizacni (véetné na ni navazujici pfipravy spolecenské).

Organiza¢ni stranka jednani se sklada ze zajisténi:

= mista jednani;
= doby jednani;
= poctu jednajicich osob.

1.7.1 Misto jednani

Jaké vyhody a nevyhody pfinasi obchodnimu partnerovi to, zZe se jednani kona u nékteré ze zti¢astné-
nych stran, a jak tomu je v pfipad¢, ze probihd na neutralni ptidé? Kazda z téchto variant mé pro obé
strany fadu vyhod i nevyhod.

V ptipad¢, Ze se jednani kond u nas ,doma“, mame predevsim psychologickou vyhodu dobrého
vlastniho zazemi. Muzeme kdykoliv pozvat k jednani dals$i odborniky, vyménit ¢leny tymu, vyuzivat
vlastni techniku, navrhujeme priibéh i agendu jednani, stanovujeme ¢as jednani tak, jak to vyhovuje
nam. Pro své hosty vsak zajistujeme i spolecensky program — divadlo, prohlidku mésta, spolecensky
podnik atd. Partneti stale castéji prijizdéji na jedndni s doprovodem (manzelky, syn apod.). Tento
doprovod se tcastni témét vSech spolecenskych akci, v pribéhu dne pro néj pfipravujeme zvlastni
program a také doprovod ¢i tlumoc¢nika. Jestlize se jednani kona u partnera, nevyhodou je predevsim
nové, ¢asto neznamé prostredi, zvy$ené naroky na ¢as (musime nékam cestovat) a vysoka vydajova
stranka (letenky, hotely atd.). Nemtizeme ménit cleny vyjednavaciho tymu dle potteby, mame omezenou
moznost se s nékym radit. I pres dnesni velmi rychlé moznosti spojeni mame casto problémy spojit se
s tstfedim. Nasi vyhodou vsak je, Ze miizeme své partnery i firmu lépe poznat. Zjistime naptiklad, o jak
velkou firmu se jedna, ¢im se jesté zabyva, kde je lokalizovana, jak je zafizena, kolik md zaméstnanct,
s kym se stykaji majitelé apod. VSeobecné se soudi, Ze ten, kdo nékam cestuje, ma o obchod vétsi
zéjem. Kona-li se jednani na neutralni ptidé ¢i ve tfeti zemi (napt. na veletrhu), odstrariuji se vyhody
anevyhody hostii a domacich, pro obé strany jde také o priblizné stejné nakladnou zélezitost z hlediska
pobytu. Kazdy tedy musi vlozZit ¢as i finan¢ni prostredky do cesty, pobytu, hotelt atd.

Tyto vyhody ¢i nevyhody vsak nasi jednatelé neumi spravné vyuzivat. V praxi se potvrzuje zminény
predpoklad, Ze ten, kdo nékam cestuje, ma obvykle o obchod vétsi zdjem. Ptilozena studie o zvlastnos-
tech etikety pfi obchodnich jednanich ve vybranych zemich se pokousi pribliZit, kdo dava pfi prvnich
kontaktech prednost jednani u sebe doma (napt. Francouzi) nebo kdo velmi rdd a kdykoliv pticestuje
i do CR (napt. Svédové, Rakusané). Cesi patti do skupiny obchodnik, kteti velmi radi cestuji, davaji
dokonce vzdy prednost jednani v cizing, z ¢ehoz vyplyva, ze ani nedokazi vyuzit vyhod spojenych
s jednanim doma.

1.7.2 Doba jednani

Dal$im bodem, na ktery je nutno soustfedit pozornost v souvislosti s ptipravou obchodniho jednani,
je otdzka doby jednani. Na vSechna jednani se musime pfedem objednat. Nelze pozadovat okamzité
prijeti. Kazdy ma sviij pfedem dohodnuty program a kazdy také pottebuje ¢as na ptipravu. Navrh-
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nout jednani muze kterakoliv strana riznou formou: pisemné (dopisem, e-mailem) nebo ustné (napt.
telefonicky). Jednani si pracovnik sjednéva sam nebo prostfednictvim sekretariatu. Termin jednani
se zahrani¢nimi partnery se ujasnuje nejméné 14 dnti pfedem. Dobu jedndni obvykle navrhuje hosti-
telska strana, ocekavd se, ze host se prizptisobi. Hostitel tedy navrhuje ¢as jednani tak, jak to vyhovuje
jemu. V Evropé nejcastéji dopoledne kolem 10. hodiny nebo odpoledne kolem 15.-16. hodiny. Nelze
ocekavat, Ze jednani bude probihat pres vikend ¢i ve dnech pracovniho volna, v arabskych zemich
v pribéhu ramadanu apod. Pfi jedndni se zahrani¢nim partnerem nebo pfijednani v zahranici je tedy
nutné brat v uvahu i mistni zvyklosti. Jsou to naptiklad jiné volné dny v tydnu (v arabskych zemich),
statni a nabozenské svatky, nabozenské zvyklosti, neochota pracovat a vést jednani po pracovni dobé
(napt. Némecko), neochota prijimat névstévy a vést jedndni v patek (zejména v patek odpoledne) nebo
v pondéli rano. Partnefi v nékterych zemich preferuji jedndni vecer (¢asto i u nékoho doma), které se
miuize protahnout do pozdnich no¢nich hodin. Stanoveni terminu na 12. hodinu (v nékterych zemich
bézné) si nelze automaticky vysvétlit jako pozvani na obéd. V Ceské republice neni vhodné urcit zacatek
jednani na drivéjsi dobu nez v 9-10 hodin. Stanoveni doby jedndni na 8. hodinu ranni ¢i jesté diive
pusobi na zahrani¢ni partnery jako nezajem o obchod ¢i nezdjem o jednani z nasi strany. Je prekvapivé,
ze nasi obchodnici ani nevédi, Ze neni vhodné dévat jednani na den prijezdu, zejména jestlize partneri
prijizdéji ze vzdalenéjsich zemi. Je nutno pocitat s jejich odpocinkem a s aklimatizaci. Zachdzeni s Casem
se nevztahuje pouze k tomu, kdy se zi¢astnéné osoby dostavi na schiizku. Pristup k ¢asu ovliviiuje cely
pribéh jednani, tj. zahajeni jednani, zptisob dodrzovani doby jednani, zptisoby a formy vedeni jednéni,
stanovovani dal$ich a predev§im kone¢nych zavaznych termini, rozhodovaci proces apod.

Pro planovani obchodnich cest je tfeba znat nejenom prehled svatkil v navstivené zemi, ale i nékteré
dalsi informace. Vedle statnich svatkd se totiz slavi i svatky neoficidlni, dnem pracovniho klidu nemusi
byt vSude nedéle, svatky se nékdy presouvaji nebo spojuji, lisi se doba velkych prazdnin a dovolenych
apod. Obchodni partnefi v jedné zemi mohou byt riznych etnik ¢&i riizné nabozenské ptislusnosti.'”

Svatky. V mnoha cestovnich pfiruckach se publikuji prehledy svatka ve vybranych zemich. Uvedené
udaje se v8ak dost lisi, v nékterych pramenech je uvedeno svatku vice, v jinych méné nebo dokonce jiné.
Nékde se totiz v seznamech objevuji napriklad svatky nabozenské, béhem nichz se nepracuje, ale nejsou
oficidlni. Rozdily vznikaji i tehdy, pokud se do seznamii zaradi svatky regiont, mést ¢i autonomnich oblasti.
Ve statech s federdlnim uspofddanim (napt. USA, Rusko) nebo ve stétech s autonomnimi oblastmi (napf.
Spanélsko) se vedle celostatnich svatk miizeme setkat také s oficidlnimi svatky jednotlivych stétd &
autonomnich oblasti. V takovych zemich, jako tfeba v Australii, Brazilii ¢i Rusku, existuji oficidlni svatky
svazovych statd, teritorii nebo mést. V USA maji jednotlivé staty vlastni zakonnou upravu svatka. Ve
Velké Britanii jsou rozdily mezi svatky v Anglii a ve Walesu a ve Skotsku ¢i v Severnim Irsku. V Belgii
maji oficialni svatky i narodni komunity - vldmska a valonska.

Kazdy rok se mohou ménit (posouvat) nejen data nabozenskych, ale i svétskych svatka. Pri nastupu
nového panovnika dochdzi ke zméné data svatku vztahujiciho se k jeho narozenindm nebo k dobé
jeho nastupu na trin (napt. Maroko, Jordansko apod.). Nejsou-li ndbozenské svatky oficialni, slavi
se Casto neoficialné, napriklad v Kalifornii se slavi Velky péatek a Pondéli velikono¢ni jen polodenné,
v Rusku ¢i na Ukrajiné se Vanoce slavi v lednu. V dobé lokalnich svétki se nepracuje v nékterych
mistech Spanélska, Itélie, Maroka, Turecka apod. V nékterych zemich se slavi oficidlné, polooficidlné ¢i
neoficialné svétky rtznych primyslovych odvétvi (napt. svatek pramyslu v Argentiné nebo v Rusku).

Neoficidlné slavi v mnoha zemich své svatky prislu$nici riznych etnickych mensin ¢i nabozenskych
skupin, a proto nékteré navrhované terminy schtizek pro né mohou byt neptijatelné. Tyka se to napti-
klad Zidovskych svatki jako Pesach (zidovskd obdoba nasich Velikonoc), Ro$§ Hasanah (Novy rok),
Jom Kippur (Velké odpusténi), a to kuprikladu v USA, Belgii, Kanadé, Brazilii. Pfi jednani naptiklad
v Ciné, Hongkongu, na Tchaj-wanu & v Singapuru respektujeme jejich svatky spojené s novym rokem,
které se slavi po¢atkem tnora.

Nabozenské svatky oficidlné uznané se mohou lisit i jednotlivych ¢astech jednoho statu. Tyka se to
naptiklad Némecka, kde nékteré spolkové zemé slavi svatky katolické, kdezto jiné slavi svatky protes-
tantské. Ve Svycarsku se zase nékteré svétky slavi ve viech kantonech, jiné jen v nékterych nebo tfeba
pouze vjednom (napt. sv. Petra a Pavla jenom v kantonu Tessino). Nejednotna situace ve slaveni svatkd je
v zemich, kde Ziji rizné etnické skupiny vyznavajici riizna nabozenstvi. Pfikladem muze byt Malajsie,
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kde obchodnici mohou byt ¢inského, malajského nebo indického ptivodu, tj. s riiznou kulturni tradici
i ndbozenstvim. Podobna situace je naptiklad i v Singapuru.

Muslimské svatky jsou pohyblivé podle lunarniho kalendére, takze uvadéna data byvaji pribliznd.
Zacinaji v predvecer po modlitbé po zapadu Slunce. Stejny svatek (napt. oslava zacatku nového roku)
se véak v jednotlivych zemich muze slavit v jiny den (posunuti o den, ale i o tfi tydny). V dobé rama-
danu neni vhodné do téchto zemi cestovat. Aktivita uradu je omezena na nékolik hodin dopoledne,
pti modleni se nepracuje, také podniky maji omezenou pracovni dobu ¢i nefunguji viibec. Stravovani
je mozné v pribéhu vecera (napt. v Satidské Arabii), v dobé dne je omezeno pouze na turisticka centra
¢i velké hotely. Restaurace v Saudské Ardbii, Maroku, Alzirsku ¢i Egypté zlstévaji v dobé ramadanu
pres den zaviené.

K svatkum (napt. k Novému roku) je téméf v§ude na svété zvykem zasilat blahopféani. I datum tohoto
svéatku se viak muze lisit (napt. datum ¢inského nebo zidovského Nového roku se lisi od naseho, Zidé
slavi Novy rok 1. 10.). Muslimtm zpravidla nemuslimové blahoptani k isldimskym svatkim neposilaji
a rozhodné neni vhodné zasilat blahoptani s motivy kiestanskych Vanoc.

V nékterych zemich je zvykem blahoprat i k jinym svatkim. Naptiklad ve vétsiné zemi byvalého
SSSR jako v Rusku, Bélorusku, na Ukrajiné, v Turkmenistdanu nebo Kazachstanu se preje 8. 3. Zenam
ke Dni Zen (preje se vak pouze Zenam!).

Dny pracovniho volna. V mnoha zemich je dnes zaveden pétidenni pracovni tyden (napt. i v Ciné
¢i v Maroku). Nékde je v$ak dodnes $estidenni pracovni tyden (vcetné $kol). V nékterych zemich je
situace komplikovanéjsi — i kdyz je zde bézny $estidenni pracovni tyden, mohou podniky zavést tyden
pétidenni (napt. Egypt).

Dnem pracovniho klidu je ve vétsiné zemi nedéle. V Izraeli je to sobota. Sabat a viechny Zidovské svatky
zadinaji jiz v predvecer svate¢niho dne v momentu, kdy vyjde prvni hvézda, a konéi vecer svatecniho dne
také s vychodem prvni hvézdy. V sobotu v Izraeli nejezdi ani autobusy ¢i vlaky. V- muslimskych zemich je
dnem pracovniho klidu vét$inou péatek. Dnes vsak je jiz v nékterych arabskych zemich, napt. v Tunisku,
Turecku nebo Maroku, oficialnim dnem pracovniho klidu nedéle. Nékteti ortodoxni muslimové viak
nepracuji ani v patek, proto jednani v téchto zemich neni vhodné stanovit na patek. V Egypté je dnem
volna patek, i kdyz Koptové slavi nedéli.

Den pracovniho volna se idi podle dne pracovniho klidu. V zemich s nedéli je to sobota. V mus-
limskych zemich je to nejcastéji ¢tvrtek, v nékterych zemich (napt. v SAE) firmy voli sobotu. Sobotu
voli i vétsina zahrani¢nich firem, které v téchto zemich pusobi.

Nékde se v urcité pracovni dny nepracuje, naptiklad 2. 1. a 31. 12. (ani v Japonsku). Silvestr je
neoficialné dnem pracovniho volna i v mnoha evropskych zemich.

Vytvareni ,,mosti“ a pfesouvani svatki. V pripadé, Ze oficidlni svatky pfipadnou na sobotu ¢i ne-
déli, pak se velmi casto presouvaji tak, aby byl zachovan volny den (napf. na pondéli). V muslimskych
zemich se pouziva uvedeny presun ve vztahu k patku. Jestlize je mezi svitkem a volnym dnem (napft.
sobotou) pouze jeden pracovni den, v mnohych zemich si lidé berou na tento den dovolenou, ve vétsiné
zem( je viak automaticky také tento den dnem volna - jde o tzv. mosty (napt. Spanélsko, Italie, Francie).
Podobné v Latinské Americe (napt. Brazilie, Chile, Argentina) most znamena, Ze pripadne-li svatek na
¢tvrtek nebo utery, automaticky se nepracuje ani nasledujici nebo predchazejici den.

Letni ¢as se zavadi v mnoha zemich. Termin jeho zac¢atku a konce je rozdilny. Jednotna jsou pravidla
pro zavadéni letniho ¢asu v zemich Evropské unie. Tato pravidla vsak pfijala i fada dalsich zemi, napt.
Rusko, Bélorusko, Ukrajina. V USA a Kanadé zac¢ina letni ¢as prvni nedéli v dubnu a konci posledni nedéli
v fijnu. Staty jizni polokoule maji letni ¢as v opa¢nou ro¢ni dobu, napt. v zemich Latinské Ameriky obvykle
nékdy od pocatku fijna do konce unora. V Australii je letni ¢as (od pocatku listopadu do konce biezna)
zaveden pouze v nékterych svazovych stitech. Letni ¢as se nezavadi kuptikladu v Japonsku nebo v Ciné.

Obdobi prazdnin a dovolenych. Béhem dovolenych, které jsou nejcastéji v dobé velkych prazdnin, je
mnoho podniku zcela zavienych nebo pracuji pouze nékolik hodin a jejich obchodni aktivita klesd. Na
severni polokouli jsou dovolené vétsinou v Cervenci a v srpnu, na jizni vlednu a inoru. V dobé prazdnin
a v obdobi dovolenych se obchodni cesty omezuji, navitévy se pfijimaji pouze vyjimecné. Je tedy nutné
takové terminy sjednavat dlouho dopredu a nechat si je potvrdit. Druha strana muze takovy termin
odmitnout, pfipadné posunout. Napriklad ve Francii je typickym mésicem dovolenych srpen, ale neni
vhodné domlouvat schtizky ani na ¢ervenec ¢i prvni polovinu zafi. Vedle hlavnich prazdnin vsak ve
vSech zemich existuji i riizné jiné kratsi prazdniny, které byvaji terminové velmi rozdilné. Kromé toho

T

se v mnoha zemich vyhlasuji prazdniny vano¢ni, velikono¢ni ¢i dusickové. Pocatek naptiklad zimnich
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¢i jarnich prazdnin se vSak muze ligit i uvnitt jednoho statu. To je typické i pro CR, Némecko nebo
Francii (ve Francii existuji pisma prazdnin A, B, C). Casto se také vybiraji dovolené v obdobi mezi
Vanocemi a Novym rokem, v mnoha zemich v tuto dobu podniky viibec nepracuji (napf. v Britanii,
ve Spanélsku). Dovolené byvaji ¢asté i v obdobi Velikonoc (velikono¢ni prazdniny). Do Japonska se
nedoporucuje cestovat na sluzebni jednani od 29. 4 do 5. 5. (tzv. zlaty tyden), v srpnu (obdobi dovo-
lenych) a kolem Nového roku.

Mistni ¢as se miize v porovnani s ¢asem stiedoevropskym (SEC) lisit. SEC je ¢as zem stfedni Ev-
ropy a vétsiny zemi EU (kromé Velké Britanie a Portugalska). Malé a stfedni staty maji jednotny cas.
Také nékteré velké stity jako Indie (+4,5 hodiny) a dnes i Cina maji jednotny ¢as. V Ciné byl zaveden
jednotny ¢as (+7 hodin) relativné ned4vno, v mnoha ¢astech Ciny viak pouzivaji dodnes ¢asy oba
(stary i novy jednotny). Pfi presedani ve vnitrozemi je tieba ovéfit, o ktery cas jde, zda o mistni nebo
jednotny. V jinych velkych statech se muze ¢as v jednotlivych ¢astech zemé znacné lisit, napt. v USA.
V New Yorku je oproti SEC -6 hodin, v Los Angeles -9 hodin, na Aljasce -10 hodin. V Rusku je ¢asovy
rozdil oproti SEC od +2 do +11 hodin, v Indonésii od +5 hodin do +8 hodin atd.

Pracovni doba je v riznych stitech rtizna. Vétsinou se zac¢ina kolem 8.-9. hodiny a kon¢i ko-
lem 17.-18. hodiny. Stale castéjsi je klouzava pracovni doba, ale i pak vétsinou plati, Ze v8ichni jsou na
pracovnich mistech od 10 hodin. Nejcastéjsi prestavka na obéd je mezi 12.-14. hodinou. V nékterych
zemich je prestavka del$i (napt. Francie, Egypt atd.). Nékde se dodrzuje odpoledni siesta, kterd trva
2-3 hodiny (napt. Spanélsko, Brazilie). Pro obchodni schiizky neni vhodny pétek, zejména v patek
odpoledne se jiz ¢asto nepracuje. Navstévy nejsou vhodné ani v dobé ukonéeni finan¢niho roku, bé-
hem neoficidlnich nabozenskych svatka, tydne karnevali (napt. Brazilie) apod. Rovnéz neni vhodné
sjednévat schiizku na dobu tésné po svatcich.

Dochvilnost je zdvorilosti krald, ale povinnosti ¢eského ¢lovéka. Od nds coby Stredoevropant se
ocekava, ze se na jednani dostavime presné. Pamatujte, ze v mnohych zemich si lidé ¢asu ceni daleko
vice nez my. Pokud mame zpozdéni, je nutné hostitelské strané alespon zavolat a omluvit se. Je vSak
treba pocitat s tim, Ze diivodem ke zpozdéni rozhodné nemuze byt nefungujici doprava ¢i dopravni
zacpa. (Dnes jiz ve vSech méstech jezdi auta a vSechna mésta na svété maji problémy s dopravou.)
V pracovnim a obchodnim styku pfijimdme navstévniky ohlasené na urcitou hodinu v tom poradi,
vjakém prichdzeji. Pfijmout osobu zndmou nebo vyznamnéj$i mimo poradi je nezdvorilé viici ostatnim
Cekajicim. Mame-li objednanou navstévu zahrani¢niho hosta ¢i vyznamnéjsi navstévu, rezervujeme
si vzdy vice ¢asu. Nékdy host potfebuje propustku do budovy ¢i na parkovisté. Jako hostitelé bychom
to méli pfedem s prislusnym utvarem dohodnout a zajistit.

V pohledu na posuzovéni ¢asu je mozné vyjit z teorie E. T. Halla!® a kultury podle pfistupu k éasu
rozdélit do dvou zékladnich skupin, a to na skupinu monochronickou a polychronickou.

Skupinu monochronickou charakterizuje az téméf posedlost ve vztahu k ¢asu. Partneti prichdzeji na
schiizky presné, dohodnuty program se dodrzuje, jedndni jsou rychld, kratkd a zpravidla se nepferusuji,
v pribéhu jednani se netelefonuje, nevytizuji se jiné zalezitosti a i zavazky a terminy vyplyvajici ze
smluv a z realizace obchodniho pripadu se zpravidla plni v¢as. Partnefi vychdzeji z predstavy, ze cas
jsou penize, proto je vodni zdvorilostni rozhovor jen velmi kratky nebo zcela chybi. Nechtéji poznat
své partnery, pfechdzeji rovnou k véci. Obchoduji s firmami, ne s lidmi. K silné monochronickym pati dle
mého nazoru zemé severni Evropy vcetné Velké Britanie a Nizozemska, némecky hovorici zemé Evropy,
Severni Amerika (s vyjimkou jiznich ¢asti USA), Japonsko, ale také napriklad Izrael.

Opakem je kultura polychronicka, kde ¢as neni tak zasadni, kde nejdtlezitéjsi jsou vztahy mezi lidmi.
Nedodrzovani termint, lhiit, jednani prerusovana vyfizovanim telefonatd, ptijimani jinych navstév
v pritbéhu jednani, odsouvani povinnosti do budoucna apod., to jsou jevy nijak neobvyklé. Jednani
byvaji dlouhd, zejména jejich prvni faze, kdy se partnefi vzdjemné seznamuji. I v téchto kulturach v§ak
existuji oblasti, kde se k ¢asu stale vice prihlizi, napt. v priimyslové vyrobé. K polychronickym kulturam
patii arabské zemé, Afrika, Latinska Amerika, jiZzni a jihovychodni Asie.

Nékteré zemé prechazeji postupné z jedné skupiny do druhé - naptiklad Japonsko z polychronické
do silné monochronické, Singapur z polychronické do mirné monochronické. Existuji i zemé, které
jsou samy uvnitf rozdéleny podle postoje k ¢asu. K takovym zemim patii kuprikladu Italie (severni
a jizni Itélie — hranici je Rim) nebo Némecko (severni Némecko a Bavorsko).

16 Hall, E. T.: Beyond culture. New York 1996.
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Ceskou republiku fadime do mirné monochronické kultury spole¢né se zemémi jizni a vychodni
Evropy, s Australii, Novym Zélandem, Singapurem, Hongkongem, Tchaj-wanem, Cinou, Koreou apod.
Cas hraje velkou roli v i rozhodovaci &asti obchodniho jednéni. Jak vyplyva z ptilozené studie, kterou
autorka provedla, nékteré kultury (napf. Severoameri¢ané) rozhoduji rychle, na misté, jiné chtéji ¢as
na rozmyslenou nebo rozhoduji velmi pomalu (napt. i Japonci). Pokud se jednd o ¢eského obchodnika
¢i podnikatele, mél by se na schuizky ¢i jednani vzdy dostavit v¢as, a to nejen v tom pripadé, kdy je
v pozici prodavajiciho, a tim projevit jakousi uctu, respekt ke svému partnerovi. V zadném pripadé
nelze karat prislusniky jinych kultur za jiny vztah k ¢asu. Zna¢né rozdily jsou také v pristupu k Gcasti
na spolecenskych podnicich. Nékde se chodi presné, nékde i hodinu po stanoveném zac¢atku. V kazdé
kultufe se v§ak mohou najit jedinci s tplné jinym, netypickych chovanim nebo s jinym pristupem
k casu. Ukazuje se, Ze i v nasi ¢eské mirné monochronické spolecnosti ¢im dal tim vice plati, Ze ¢as
jsou penize, proto by vétsina nasich obchodniki a podnikatelti méla zaujimat ve vztahu k ¢asu spiSe

v v

postoje blizsi severnéjsim oblastem a nikoliv oblastem jiznéj$im.

1.7.3 Pocet jednajicich osob

V souvislosti s pfipravou na jednani je tfeba vénovat pozornost i otazce jednajicich osob. Ukazuje se,
Ze Ceska strana tuto problematiku ¢asto podcenuje a je za to v zahrani¢i opravnéné kritizovana. Jesté
pred jednanim, kromé jiného, je nutno vyjasnit pocet jednajicich osob a jejich funk¢ni zarazeni. Pocet
osob na jedné i druhé strané by mél byt piiblizné stejny. Cesti jednatelé si velmi ¢asto neuvédomuji, ze
se povazuje za velmi natlakovou, nekalou taktiku, jestlize je domaci strana na jednani v pocetni presile.
Také funk¢ni troven by méla byt na obou stranach stejnd. Snahou zahrani¢nich partnert je byt ptijat
na co nejvyssi trovni. Domaci strana skute¢né miize nabidnout prijeti na vyssi drovni, nikoliv v§ak
na drovni niz$i. Vyjednavaji v§ak vétsinou spolu pouze osoby na stejné odborné a funkéni trovni.
Pozornost je nutno vénovat i samotnym jednacim mistnostem.

1.7.4 Organizace pracovni navstévy a etiketa

Pracovni navstévy jsou béznou soucasti obchodniho, diplomatického a hospodarského zivota. Kazdy
obchodnik, diplomat ¢i podnikatel dnes navstévy prakticky denné vykonava a také je bézné prijima.

Méme-li k dispozici sekretdiku, pak by méla mit vzdy prehled o ocekavanych navitévach. Casto
se pak pres sekretarku k doty¢nému také objednavame. Jde-li o vyznamnou navstévu, je vhodné, aby
ji na vratnici ¢i u vchodu nékdo ocekéaval. MuiZe jit i o mladsiho pracovnika ¢i sekretarku, kterd pak
navétévu doprovdzi az k hostiteli. Navs§tévu vitd pouze Gstnim pozdravem ¢i usmévem, ruku ji vsak
sama nepodavd, coz se bohuzel v nasich podminkach ¢asto nedodrzuje. Doprovazi navstévu po budove,
davd ji véude prednost (bez ohledu na to, zda je to muz ¢i Zena) a vénuje se vyhradné ji. Neni mozné,
aby po cesté fesila problémy ¢i se vybavovala se svymi spolupracovniky, se kterymi se nahodou setkd na
chodbé ¢i ve vytahu. Postara se také o svrchni osaceni a doplnky navstévnikda, ohldsi navstévu a uvede
ji na misto jedndni ¢i k hostiteli.

Hostitel (Zena i muz) vzdy vita nav§tévu vestoje, u nas nejcastéji pozdravem a podanim ruky.
Navstévnikovi vyjde hostitel vsttic, podavat ruku pres stil neni zdvotilé. Poté navstévnikovi nabidne
misto a teprve pak si sedne sam. Pokud jde o navstévu z cizi firmy nebo z jiné organizace, neni vhodné,
aby hostitel sedél za svym pracovnim stolem. Vhodnéjsi je jednani u konferenéniho stolu (pak host
sedi po pravé ruce hostitele) ¢i jednaciho stolu tak, aby obé osoby (nebo jejich tymy) sedély proti
sobé. Pfedem je nutno promyslet i vhodny zasedaci porddek. Pokud se jednani ucastni i dalsi osoby,
je nezbytné, aby je hostitel i host predstavili (tj. kazdy ¢leny svého tymu). Uvedou jak jejich jméno,
tak funk¢ni zarazeni a pripadné i diivod jejich ucasti na jedndni. Pokud se osoby neznaji, vyméni si
vizitky obvykle na za¢atku jednani.

Aktovku, kuftik ¢i kabelku nikdy neklademe na sttil, postavime je na zem vedle sebe. Zena si miize
kabelku povésit i na opéradlo zidle nebo postavit na zidli za sebe. V priibéhu jednani se vénujeme
vyhradné navstévé, netelefonujeme ani s rodinnymi pfislusniky, nevytizujeme jiné pisemnosti apod.
Je-li to mozné, upozornime sekretarku, aby nam telefonické hovory nepfepojovala. V pripadé, ze mu-
sime prijmout hovor zvenku, pak jeho délku omezime na minimum. Domluvime se s volajici osobou
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na jiném terminu rozhovoru (tj. navrhneme, ze ji zavolame pozdéji). Mobilni telefony by vsak mély
zustat po celou dobu jednéni vypnuté.

Hostitel zpravidla nabizi malé pohosténi. Jeho vybér zajistuje sekretarka, kterd hosty také obslouzi.
V priibéhu pracovnich navstév se u nds az na vyjimky nenabizi alkohol.

K ukonéeni jednani dava podnét hostitel. Ten se také s hostem lou¢i. Pracovnik sekretariatu preda
navstévnikovi svrchni odév a dopliiky. Je-li hostem star$i ¢i méné pohybliva osoba, pomiizeme ji. Ne ve
vSech zemich se vSak povazuje za vhodné pomoci Zené do kabatu - v mnohych zemich by toto gesto
mohlo vzbudit zna¢nou nelibost. Navstévnik odchazi bud sam, nebo jej povéteny pracovnik doprovodi.

Obleceni je vizitkou kazdého clovéka ve styku s jinymi, odpovida jeho osobnimu vkusu, ucelu, mistu
a dobé setkani. Je to v podstaté ta ¢ast spolec¢enského styku, na kterou je mozné se pripravit jesté pred
jeho uskute¢nénim, tj. pfed jedndnim nebo spolecenskym podnikem. I pres lezérnost, kterou prosadila
v oblékani sou¢asna mdda, plati stale pfedevsim v pracovnim styku ur¢itd pravidla. Obleceni je mozné
obecné rozdélit na pracovni, vychazkové, spolecenské a obleceni pro volny ¢as. Podrobnéji se proto
v dalsi ¢asti publikace vénuji muzskému i Zenskému obleceni, se kterym se setkdvame v obchodni
¢i diplomatické praxi. K nejcastéjsim faux pas v oblékani, kterd mtizeme vidét u nasich manazerd,
obchodnik i diplomatti, patii naptiklad chozeni v backorach na pracovisti, noseni panskych sandala
k obleku, povolené (rozepnuté) kosile u krku v kombinaci s uvolnénou kravatou, noseni prosivanych
bund na obleky apod. Stava se, Ze predev$im manazeti z obchodni sféry podcenuji vyznam vhodného
obleceni na jednani, a to zejména v rozvojovych zemich. Je prekvapujici, Ze nasi manazeti ani diplomaté
se neorientuji a nevidi rozdily v pojmech jako napt. casual dress, business dress nebo business casual light,
business casual ¢i business styl, jez se pouzivaji vice v hospodarské praxi, a vychazkovy oblek, neformalni
oblek ¢i neoficidlni oblek apod., které zname z diplomatické praxe, a chodi nevhodné obleceni nejen
na jednani, ale i na spole¢enské podniky. V. mnoha firmach zavedené a velmi oblibené Casual Friday
také predpoklddaji dodrzeni urcitych pravidel.

Kazdy spolecensky podnik vyZaduje organiza¢ni piipravu, kterd odpovidd jeho vyznamu, poétu
zlcastnénych osob a formé jeho usporadani. Vétsina hostt a zejména cizincti oceni dobrou organizaci
pracovni schuzky ¢i spolecenského podniku. Na nékteré spolecenské podniky zveme pozvankou, na
jiné je mozno pozvat stné nebo dopisem. Pozvanky na akce tohoto typu by se mély zasilat az mésic
predem, coz u nas neni zvykem. V mnoha zemich, predevsim v obchodnich a diplomatickych kruzich,
se pozvani zaslané na posledni chvili automaticky odmitd. Pokud skute¢né nékoho zveme na posled-
ni chvili, napt. v den kondani akce, nutno zvaného o ucast osobné (i telefonicky) pozadat. Pozvanky
jsou také az na vyjimky nepfenosné (coZ se u nas ¢asto nevi). Na slavnostni formdlni obéd ¢i veceti je
nutno pripravit i zasedaci porddek. Ten je vzdy véci hostitele a velmi citlivou zaleZitosti. Ze zptisobu
rozsazeni hostd je ztejmé, jakou diileZitost hostitel jednotlivym hostiim prikldd4. Castym problémem
v CR jsou i riizné zkratky na pozvankach, které se ve svété bézné pouzivaji. Mezi jednotlivymi druhy
spolecenskych podniki existuji rozdily, mnohé se prolinaji podle prileZitosti, zvyklosti zemé apod.
Nejéastéjsim spole¢enskym podnikem v podnikatelské i obchodni praxi, v CR velmi oblibenym, je
dnes pracovni obéd. Délka pracovniho obéda ve svété se zkracuje a Casto se na ném v porovnani s CR
nenabizi zadny alkohol. Jde v podstaté o pracovni schiizku, kterd se v zahranici ¢asto kond pfimo na
pracovisti (napf. v salonku). Na pracovni obéd se chodi zasadné vcas. Pohosténti je z ¢asovych divodu
skromnéjsi nez napriklad u vecere. Nékteré zemé na rozdil od nds pracovni obédy nepreferuji. I kdyz
patii k velmi pohostinnym kulturdm jako tfeba Japonci nebo Citiané, dvaji pies den piednost préci
a zvou své partnery nejcastéji na tzv. banket, ktery se kond po pracovni dobé nebo ke konci pracovni
doby, tj. kolem 17.-18. hodiny.

Patfime k pohostinnym nérodiim, i pfi jednanich nabizime mensi pohosténi a své partnery zveme
na spolecenské akce. Nékteré prvky nasi gastronomie vSak fadé cizincti nevyhovuji. Zptisob objednavani,
ptiprava, konzumace i stolovani jsou v kazdé kultufe jiné. Znalost zakladnich zvyklosti zahrani¢nich
hostl ndm podstatné uleh¢i pochopit jejich chovani i pozadavky a usnadni zvladnout nasi hostitelskou
roli. Hosté z nékterych zemi nejedi veprové, uzeniny, nepiji alkohol, jinym nenabizime hovézi, nékteti
nekonzumuji mlé¢né vyrobky a syry. Asiaté jedi polévku vétsinou rano, my v poledne, ale vétsina
ostatnich narodu az vecer. Nékde jsou povazovany za speciality psi, zaby, Zelvy, kocky, jinde se nabizi
jesté teplé syrové maso. Nami oblibenou a preferovanou zvéfinu je vhodné nabidnout pouze Evropantm.
V nékterych kulturach se ji rukama (vzdy ale pouze pravou rukou), nékde htilkami, nékde pfiborem.
Dnes nikde na svété nemusime dojidat, v nékterych zemich se vSak zdsadné nedojida, nebot doje-

Lovr

denim ddvdme hostitelim najevo, ze mame jesté hlad. Hlasité fihani po jidle pokladame v Evropé za
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nezdvorilé, ale v mnoha asijskych zemich je poklonou pro hostitele. Hosté by nikdy neméli jist sami,
tempo obéda urcuje vzdy hostitel, ktery zacina jist jako prvni a dojida jako posledni. V. mnoha zemich
(napt. arabskych, latinskoamerickych) se prekryva soukromy a pracovni zivot. Vzhledem k tomu, ze
fada jednani probihd u nékoho doma, byvaji castéji nez u nas pozvani domii spojena napiiklad s veceri.
Odmitnout pozvani k nékomu domtl je v téchto teritoriich velkou chybou. Druha strana se mtize i ura-
zit. Pozvani na jednani ¢i veceti domu véak neznamend, Ze ptijdeme ve sportovnim ¢i snad v lezérnim
domacim obleceni. Kazdé pozvani je vidy nutno oplatit.

Zvlastni pozornost je tfeba vénovat pripravé tiskovych konferenci, pravidlim a doporu¢enim
spojenym s jejich organizaci. Prace s novinafi neni jednoducha. Tiskovou konferenci svolavame tehdy,
chceme-li sdélit néco dtilezitého. Predem je nutné promyslet, jak zvolit misto a ¢as konference, jak a kdy
pozvat novinare, co vie se musi pfedem pripravit, jaké oblerstveni prichystat, jak vést tiskovou konfe-
renci, jakou techniku a audiovizualni prostredky pripravit atd. Novinafi také pocitaji s tim, Ze na zavér
tiskové konference dostanou darky. Tiskové konference se obvykle konaji na pracovisti a v pracovni
dobé. Zacinaji presné. Pozvat mizeme pozvankou, telefonicky i e-mailem a je vhodné zadat potvrzeni
ucasti. Pokud se nejedna o informace skutecné velkého vyznamu, je chybou organizovat tiskovou kon-
ferenci vecer. V pripadé zahrani¢ni navstévy véak nesmime zapomenout, ze mluvi jako prvni domaéci
predstavitel a poté preda slovo svému zahrani¢nimu partnerovi. Pak nasleduji dotazy novinait. Kazdy
novinart se musi pred poloZzenim otézky predstavit svym jménem a nazvem redakce, pro kterou pracuje.
Tiskovou konferenci by mél ridit tiskovy mluv¢i, ktery ji také ukondi. Kazda tiskova konference by méla
zalit presné ve stanovenou hodinu a je obvykle kratka (podrobnéji viz podkapitola 3.6).

Na celém svété je vymeéna darkia mezi partnery vnimana jako gesto slouzici budovani pratelskych
vztaht, posilovani vazeb mezi firmami, zemémi, institucemi i jednotlivymi osobami. Dary se ¢asto
také zasilaji, napt. ke statnimu svatku, k Novému roku, k narozeninam, k vyro¢i firmy apod., a pak se
k nim ptiklada vizitka nebo pfi spole¢ném darku vizitky. Na darku nesmi ziistat cenovka. Zvyklosti
urcujici, jaky darek a jakou formou lze predat, jakym zpasobem darek oplatit, se samoziejmé 1isi
a nezku$eny darce je vzdy vystaven jistému riziku. Obecné lze fici, Ze vzdgjemné obdarovavani je tim
Castéj$i a hojnéjsi, ¢im vice jsou vztahy podepieny osobnimi kontakty a vzdgjemnou diivérou. V asij-
skych, arabskych a latinskoamerickych zemich si ani nelze predstavit navazani spoluprace ¢i podpis
kontraktu bez vymény drazsiho darku a pripadné faux pas mize mit i neptijemny dopad na celkovy
vysledek jednani. Evropané jsou v tomto sméru zdrzenlivéjsi — darky nejsou nevyhnutelné a obvykle
byvaji skromnéjsi, i kdyz to neznamend, Ze by nehraly v obchodnich vztazich viibec Zadnou roli. Jsme-li
pozvani k partnerovi domt, je vhodné poslat kvétiny hostitelce, prinést darek pro hostitele i hostitelku
a v mnoha zemich je zvykem darovat drobné pozornosti ¢i alesponi bonbony détem.

Vhodnymi dérky ve styku se zahrani¢nimi partnery jsou predméty majici vztah k nasi zemi — prede-
v$im znackové tuzemské vyrobky, které maji ve svété dobré jméno. Vétsina autorti uvadi, ze vhodnym
darkem neni alkohol. Praxe v8ak ukazuje, Ze pravé alkohol tvori velkou ¢ast darkovych predméta jak
v diplomatickych, tak i v podnikatelskych kruzich (s vyjimkou muslimskych zemi). Osobné se do-
mnivam, Ze ¢asy se méni a Ze dnes miize darovat alkohol i Zena zené. Darovany alkohol by mél byt co
nejvyssi kvality. Pokud jde o ¢as a misto predani darka, plati v rtiznych zemich rtizné zvyky. Ve vétsiné
evropskych zemi je vhodné darek rozbalit, v Asii se darky v pfitomnosti darcti neotviraji. Neddvame
darky prili§ ndkladné, zvlasté pokud vime, Ze ndm je druha strana nemuize oplatit (takové darky je lepsi
vhodnou formou vratit), ani darky p#ili§ osobni povahy.

Zavérem je mozno konstatovat, ze v pribéhu nékolika poslednich let doslo v CR v oblasti etikety i pies
dosud pretrvavajici nedostatky k viditelnému zlepSeni. Obchodnici i manazefi si diilezitost dodrzovani
pravidel obchodniho protokolu uvédomuji a pochopili, Ze je v jejich zajmu tato pravidla dodrzovat.
Znalost obchodniho protokolu a dodrzovani jeho pravidel pomize kazdému obchodnikovi ¢i ma-
nazerovi k hlad$imu a rychlej$imu kariérnimu rtstu. Samoziejmé pouhd znalost téchto pravidel bez
ostatnich dovednosti potfebnych k profesnimu riistu nestaci. Duvéryhodné vyhliZejici obchodnik, byt
s vytiibenym chovanim a v dobfe padnoucim obleku, jen stéZi ohromi obchodni partnery, pokud nebude
patfi¢né vzdélany v oboru své ¢innosti. Proto je tfeba vnimat obchodni protokol jako ur¢itou pomiicku
na nekompromisnim obchodnim poli nebo lépe jako vyhodu oproti tém, ktefi jeho znalost podcenuji.

Specifika etikety pfijednani s vybranymi zahrani¢nimi partnery podrobnéji popisuje nize uvedena
studie, ktera poukazuje na zvlastnosti a problémové oblasti v chovani a jednani se zahrani¢nimi partnery
z vybranych zemi tak, aby bylo mozné predejit riiznym nedorozuménim a nepochopenim. Nelze nez
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doporucit nasim obchodnikiim a manazerim, aby se s timto typem studii seznamili, povedou je totiz
k lepsi kulturni vnimavosti pfi vyjednavani a spolupraci s ptislusniky odli$né kultury.

1.7.4.1 Zvlastnosti obchodniho jednani a profesni etikety ve vybranych zemich

Albdnie

Dulezitou soucast narodni kultury Albancti predstavuji tradice a zvyky. Albanci maji silny vztah ke
své kulture, tradicim a historii, coz podporuje i jejich relativné hluboké narodni uvédoméni. Vice nez
jiné narody je spojuje napt. spole¢ny jazyk a staré tradi¢ni zakony. Kazda oblast ma svoje kroje, hudbu,
tradi¢ni ritudly i zvyky. Kazdoro¢né je poradan festival folkloru, kde se setkavaji tane¢ni a hudebni
skupiny z celé Albanie. Albanci ovladaji rétoriku, jsou vybornymi vypravécdi a maji velky smysl pro
humor. Velmi oblibené jsou zabavné porady, kde lze humornym zptsobem bez obav kritizovat ne-
dostatky soucasnych i minulych vlad. Vici cizinctim se Albanci chovaji velice pratelsky, i pres drsné
zivotni podminky vystupuji optimisticky.

Na jihu Albanie, predev$im v metropoli a ve velkych méstech, se tradice jiz tak striktné nedodrzuji.
Zejména mladi lidé se snazi vyrovnat svym zadpadoevropskym vrstevnikiim a i pfes zjevnou chudobu
se napt. radi stroji. K mladému muzi patii nale$téné boty, vyzehlené kalhoty, bila kosile, gel na vlasy
a silny zlaty ndramek - a dle moznosti i automobil nejlépe ,,dobré znacky*. I divky chodi moderné
oblecené a velmi peclivé upravené, na sviij image si nesmirné potrpi. Oblibenou spole¢enskou udélosti
obyvatel této zemé vSech generaci jsou vecerni korza v centru albanskych mést, kterd oziji vzdy po
poledni siesté, tj. po 16. hodiné. Okolo poledne se ulice vylidni, zaviraji obchody i vétsina bart. V této
dobé od 11 do 15 hodin se také zpravidla vypina elektricky proud. Elektricka sit je v Albanii pretizena,
zastarald a nevyhovujici. Obrovsky nedostatek elektrické energie je velkym problémem a prekazkou
v rozvoji zemé. Po 16. hodiné se Zeny, muzi i malé déti u¢eSou, navoni a obléknou do toho nejlepsi-
ho, co maji, a vyrazi na korzo. U Zen jsou témét samoziejmosti vysoké podpatky. Lidé se prochazeji,
zdravi se se svymi zndmymi a kamarady. Casto vidime skupinky muz ¢i chlapcti a pak zase skupinky
dévcat. Mladi se nebavi spole¢né, ale zvlast. Své budouci partnery si totiz obvykle nevybiraji sami, ale
délaji to za né jejich rodice. Muzi (mladi i starsi) se drzi za ruce nebo alespon v podpazi. Déti si uzivaji
nejraznéjsich atrakei jako kolotoci, auticek apod. Zaplnuji se bary, kavarny, restaurace i oblibené
kule¢nikové herny. Star$i muzi ve stinu pod stromy hraji domino ¢i karty. Mladsi se predvadéji ve
svych autech ¢i na svych motocyklech. Za nejprestiznéjsi znacku aut je i u obchodnikt a podnikatel
povazovan Mercedes. Radéji si koupi stary Mercedes nez nové auto jiné znacky. Ve 22 hodin se ulice
za¢nou vylidnovat a o hodinu pozdéji uz mésta spi.

Dulezitym rysem albanské spole¢nosti ziistavé loajalnost k rodiné. Rodina je zde chapana Siroce,
zahrnuje nékolik generaci a nékolik desitek lidi. Je to dano predevsim historicky, kdy cely klan pred-
stavoval jednu rodinu. Silny vliv zde v tomto sméru zanechala i doba komunismu, kdy lidé byli nuceni
pracovat v kolektivu, ale pfili$ si navzajem nevéfili, naopak duvérovat mohli pouze své rodiné.

Utednim jazykem je albdnstina. Je to indoevropsky jazyk, ktery ma gramaticky nejblize pravdépo-
dobné k rumunstiné. Existuji dva zdkladni dialekty albanstiny, a to dialekt ghegsky (na severu zemé)
a dialekt toskicky (na jihu), ktery se stal zakladem dne$niho spisovného jazyka. Albanci jsou na svtij
jazyk nesmirné pysni, znalost alespon nékolika slov proto u cizinct velmi oceni.

Z obdobi stiedovéku az dodnes pretrvava v Albanii zvykové pravo, jehoz soudasti je i krevni msta,
tzv. vendeta. Ta vychdzi z jakéhosi etického kodexu zvaného kanun, ktery je predavan ustné z generace
na generaci a dodnes se té$i velké ucté predevsim na severu zemé. Na jihu zemé, vzhledem k vétsimu
vlivu Recka a Italie, se tyto zvyky zachovaly méné. Zakladni myslenka krevni msty spo¢iva v povinnosti
pomstit zabitého pribuzného zabitim pachatele, pripadné, pokud tomu néco brani, jeho nejblizstho
muzského pribuzného. Kodex upravoval i ukonceni vendety vzhledem k tomu, Ze by se vytvoril bludny
kruh, ve kterém by se celé rodiny i klany postupné vyvrazdily. K ukonceni vendety usmifenim mohlo
dojit napt. sfiatkem mezi klany ¢i rodinami, vyplacenim tributu i ustni dohodou. Za doby komunis-
tického rezimu byla krevni msta potlacovana a popravovat mohl jen stat. Jakmile ale tento rezim padl,
tradice vendety byla obnovena. Tradi¢ni zvyklosti pfeddvané pouze tstné si po padesati letech izolace
nikdo presné nepamatoval a kazdy si je upravil tak, jak se mu to hodilo. Hlavni spory, ze kterych
vznikaji divody k vendeté, se dnes tykaji predevsim majetku. Pravo usmifeni Gplné selhalo. Muzi se
pred zabitim skryvaji nejen v predméstskych ¢tvrtich, ale i v zahranic¢i. Nova vlada prisla s iniciativou
dodrzovani lidskych prav a zruSeni krevni msty, zatim vSak bez uspéchu.
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O Albanii se ¢asto mluvi jako o isldimské zemi. Podle statistiky se dnes hlasi k islamu asi 55 %
obyvatel (17 % jsou katolici, 15 % pravoslavni, ostatni bez vyznani). Po celé zemi jsou k vidéni mesity.
Prakticky vSechny jsou nové. Za komunismu bylo jakékoliv nabozenstvi zakdzané. V roce 1967 byla
Albanie vyhlasena ateistickym statem. NabozZenstvi v§ak i dnes hraje v zemi velmi malou roli a mistni
islam je velmi tolerantni. Vétsina lidi se povaZuje za muslimy, ale jen mélokdo nabozenstvi skute¢né
praktikuje. Prihlaseni k vife je spi$e formalni a mezi véficimi prevazuji tzv. bektasiové, coz je zvlastni
smér islamu, ktery neni tak ortodoxni. Lidé jsou tolerantni i k jinym nabozenstvim a vztahy mezi
nabozenstvimi jsou dobré.

V jedndni Albanct se projevuje jizansky styl a temperament, a to jak v bézném, tak i v obchodnim
zivoté. Setkdme se zde Castéji nejen s vétsim temperamentem, ale i s urcitou laxnosti az lajdactvim.
Pti obchodnich jednénich a zejména pti realizaci obchodnich operaci je tedy tfeba hodné trpélivosti.

Pti prvnim jednani byvaji albansti obchodnici vétsinou vstficni, snazi se o vytvoreni pfijemné atmo-
stéry a prednesou obvykle celou fadu riiznych ndméti na moznou spolupraci. Doporucuje se obchod
neuspéchat, albansky obchodnik musi ziskat divéru ve svého partnera. Skute¢né plnit dohodnutd
témata vSak za¢nou Albanci jediné tehdy, bude-li to v jejich vlastnim zajmu. Urgence nepomahaji —
nechavaji je bez odpovédi, neberou telefony a nechavaji se zapirat. Svtij zajem a ptisliby partnera, které
jsou v jejich prospéch, vsak pripominaji velice diirazné. Albanské chapani morélky se od standardniho
evropského pojeti zna¢né lisi. Dnes$ni ekonomika i politika jsou poznamendny snahou za kazdou cenu
co nejvice vydélat, co nejlépe zajistit rodinu - ucta k zakontim nebo etickym pravidlim podnikani je
velmi mald. Rozhodné z4jmy osobni a zdjmy rodiny stoji vzdy pred zajmy statu. Loajalita k firmé ¢i
organizaci prakticky neexistuje. Také stat a jeho instituce jsou chapany jako néco vnuceného, mozna
i nepottebného, co obvykle koliduje s loajalitou viici rodiné ¢i regionu.

Z druhé strany je tfeba zdtraznit, Ze zdkladnim pravidlem bylo jiz v dobach otomanské nadvlady
dodrzovani zdkona besa, tj. ¢estného slova. Zakon besa je soucasti kanunu a jeho nedodrzeni bylo dfive
velmi prisné trestano. Pfednosti kazdého muze v Albdnii bylo a ¢aste¢né dodnes je dodrzeni daného
slova. Zékon byl vyzadovéan spole¢nosti, neslo pouze o zachovani osobni cti. Dodnes proto Albanci
vétsinou nechtéji slibit néco, o ¢em nejsou presvédceni, Ze to urcité splni. Podminkou aspésného ob-
chodu je silny, dobfe provéfeny domaci partner.

Albansti partnefti jednaji spie v duchu ,vitézstvi-vitézstvi“ a snazi se obvykle o oboustrannou
spokojenost. Tento styl jednani vychazi z jejich narodni povahy a tradic, které vsak byly dosti defor-
mované padesati lety komunistické diktatury i sou¢asnou neprehlednou situaci v zemi. Da se Fici, Ze
obchodnici maji i dnes zajem spi$e o dlouhodobé obchodni vztahy ¢i dlouhodobou spolupréci a davaji
prednost dobrym vztahim se svymi partnery. K jednani pfistupuji méné formalné, nékteré tradi¢ni
zvyky jsou v8ak stéle respektovany, a to i mladou generaci. Pfevlada zde také vétsi hierarchie a ticta ke
stafi i k autoritdm, coz vyplyva ze starych rodovych tradic. Situace na severu a na jihu zemé se v§ak
muize trochu lisit. Hornaty sever si totiz daleko vice zaklada na tradicich a rodinnych hodnotach nez
jih, ktery je vice ovliviiovany Reckem a Italii.

Pfedem je nutno dohodnout jazyk jednani. Je malo pravdépodobné, Ze by cizinci mluvili albansky.
Albénci jsou jazykové velmi zdatni a predstavitelé mladé generace mohou ovladat i nékolik cizich jazyka.
Vétsina obyvatel Albanie hovori italsky. Italstina je dnes nejrozsifenéj$im cizim jazykem v zemi zejména
diky tomu, Ze italské televizni kanaly po 1éta dosahuji na teritorium Albanie a patfi k nejsledovanéjsim
stanicim. Na jihu zemé lidé bézné mluvi fecky. Za byvalého rezimu byla ve $koldch povinna rustina,
a proto starsi generace umi rusky. Spojenectvi s Cinou ptineslo do zemé ¢instinu, predevsim sttedni
generace tudiz mtze mluvit i ¢insky.

Postaveni Zeny, podporované specifickym vykladem kanunu zvlasté v severni ¢asti zemé¢, je dodnes
podradné. Obchod je zde v rukou muzi. Vedoucim obchodni delegace z ¢eské strany by proto neméla
byt Zena, i kdyz postoj mistnich muzt k cizinkdm muze byt trochu jiny.

Na albanském trhu dnes piisobi predevsim velké zahrani¢ni firmy, které se zabyvaji téZbou a zpra-
covanim ropy ¢i jinych nerostnych surovin. V posledni dobé se o tento trh zacaly zajimat také firmy
zaméfené na energetiku. Ceska republika nemd zatim v Albénii Zadné investice. Co se tyka vzajemné
obchodni vymeény, jde spiSe o jednorazové obchodni operace. Problémem je dosud relativné vysoka
rizikovost albanského trhu, vysoka mira byrokracie a korupce.

Albanci obvykle zac¢inaji pracovat brzy. Od pomérné ¢asnych hodin jsou otevieny kavarny, kde se
stavi pred praci na $alek kavy, kterou ¢asto doplni i malou skleni¢kou konaku ¢i mistni rakije. Pracovni
den bézné za¢ina ve méstech v 8 hodin, na venkové i dfive, a kon¢i v 15 hodin. Vétsina obyvatel obéd-
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va doma, po obédé jsou zvykli na siestu. Pfedev$im v 1été je odpoledni siesta nutnosti, nebot teploty
dosahuji 35 °C. Z domova pak obyvatelé vychdazeji az navecer. Obchodni schiizky se proto doporucuje
sjednat na dopoledne, a to ¢im dfive, tim lépe. Statni instituce pracuji od 8.30 do 13 hodin a pak od
14.30 do 18 hodin kazdy den kromé patku, kdy kon¢i dfive. Obchody se oteviraji v 9 hodin a zaviraji
v 15 hodin, kdy maji pfestavku na obéd. Oteviraji se opét vecer od 18 do 20 hodin. Soukromé firmy
a podniky odpoledne vétsinou nepracuji. Pokud chceme schuizku s predstaviteli firmy ¢i podniku
realizovat odpoledne, vétsinou nam vyjdou vstfic, je vSak nutné je o to pozadat a pozvat je napi. na
$alek kavy. Albansti obchodnici obvykle ptijdou na schizku se zpozdénim a ani se neomluvi. Nema
cenu jim to vy¢itat, ¢asto to ani nepochopi. Ceské strané se vsak doporucuje ptijit véas. Na samotnou
schiizku si také musime vyc¢lenit vice ¢asu, nez je u nas zvykem.

Albénci jsou vice kontaktni kulturou nez my. Potrpi si na zdraveni, ruce si podavaji pfi kazdém
setkani a louceni. Pti pozvani do rodiny i na jednani si navstévnik nejdfive u vstupu potifese rukou
s hostitelem a poté se vSemi pritomnymi. Totéz se opakuje pfi louceni. Mezi prateli a ¢leny rodiny se
muzi a Zeny libaji na ob¢ tvare, coz je spojeno s polozZenim ruky na rameno druhé osoby.

Nedorozuméni pfi obchodnim jedndni muiZze zptsobit i neverbalni komunikace. Béhem jednani
mohou albansti partnefi vrtét hlavou ze strany na stranu (nase ,,ne), coz vSak muze vyjadfovat vie-
obecny souhlas s tim, co druha strana fikd, nebo albansky partner pouze naznacuje, Ze druhou stranu
poslouchd. Obvyklym gestem pro vyjadfeni nesouhlasu je mirné povytazeni obodi, ¢asto doprovazené
klapnutim jazyka. Velmi dirazné ,,ne” predstavuje pozvednuti celé brady. Albanci, kteri Castéji cestuji
nebo prichazeji do styku s cizinci, se nékdy snazi cizincim prizptisobit a pouzivaji ,nealbanska“ gesta
hlavy, coz v§ak mize zpusobit dal$i nedorozumeéni. Pokud si nejsme jisti, je lépe se zeptat a vSe si
vysvétlit. Polozenim plochy ruky na hrud se dava najevo ,,diky®, lehkym dotykem na rameno potom
»hodné §tésti®.

V bézném Zivoté Albanci preferuji neformalni obleceni, v modé jsou dnes vyraznéjsi barvy. Na
venkové a v severnich ¢astech zemé se nosi i tradi¢ni kroje. Ve vétsich méstech a zejména v metropoli,
kde se na tradice jiz tak nedba, je nyni predevs$im u mladych uspésnych podnikatela oblibené drahé
elegantni a moderni italské obleceni a samoziejmé i drahé kvalitni obleky. I pres teplé 1éto muzi nenosi
kratké kalhoty. Také Zeny a divky zde chodi moderné oble¢ené a velmi peclivé upravené. Zeny mimo
velka mésta se oblékaji skromné, nenosi prisvitné obleceni ani jiné prili§ odhalujici svrsky. Starsi lidé
muslimského vyznani s oblibou nosi tzv. fez, tradi¢ni pokryvku hlavy.

Obyvatelé Albanie jsou véeobecné velmi vstficni a pohostinni. I kdyz sami Ziji skromné, vzdy se
rozdéli se svymi hosty a nabidnou jim to nejlepsi, co maji. To plati pfedevsim v horskych oblastech
ana venkové, kde prezivaji staré tradice. Tato tradice soudrznosti prameni z historie, kdy si nikdo ne-
byl jisty prezitim v tézkych podminkach a zil v obavach z nového vale¢ného konfliktu. V obchodnich
kruzich je nej¢astéjsi pozvani na pracovni obéd. Pozvani domi neni obvyklé. Pokud by snad k nému
doslo, nehodi se je odmitnout. V. muslimskych domacnostech se zpravidla hned po vstupu do domu
prezouva z bot do ptipravenych backor. Nejvyse postaveny host je poté usazen do rohu mistnosti, je
mu nabidnuta kéva se sklenici vody, pfipadné susenky s dzemem. Hostitel také okamzité nabidne
cigaretu. K image albanského muze patii cigareta. Albanci jsou silni kufdci, a odmitnout cigaretu
muze pouze skute¢né striktni nekurak. Také host by mél nabidnout cigarety hostitelim. Neni vhodné
prijit nékam s prazdnou ¢i poloprazdnou krabickou cigaret, naopak je dobré mit u sebe vzdy jednu
krabic¢ku navic. Velmi vitané jsou kvalitni cizi cigarety, pfedev§im znacka Camel. Cigarety nabizime
véem, s nimiz se sezndmime nebo jedname. V zadném pripadé neni mozné vyndat krabicku cigaret,
zapilit si a krabi¢ku schovat.

V konverzaci je vhodné se vyhnout tématim tradi¢nich rodovych zvykd, které vychazeji z kanunu.
Jde hlavné o otazku krevni msty, coz je téma, které Albanci velmi neradi diskutujiis témi cizinci, ktefi
jsou v zemi jiz dlouho a patfi k jejich osobnim prateliim. K ozehavym tématim patfi také postaveni
Zeny ve spole¢nosti a diskriminace mensin.

Angola
Na jednani a zvycich Angolanti se asi natrvalo velmi vyrazné podepsal portugalsky vliv, ktery se pro-
jevuje vysokym stupném formalnosti pti obchodnich jednanich, dlouhou pauzou na obéd a divokym
a veselym no¢nim zivotem.

Samotné obchodni jedndni je zahajovano neformalni konverzaci, ¢asto bez predstaveni ostatnich
nevedoucich delegaci. Cely jeho prabéh je velmi pomaly, takika nekone¢ny, stejné jako vSechny ostatni
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faze obchodu. Zejména rozhodovaci procesy jsou velice zdlouhavé a jsou stimulované korupci ¢i zajmy
vlivnych skupin. Prvni ¢ast jednani, tzv. seznamovaci neboli orientacni faze, mize trvat i nékolik mé-
sicti. V pribéhu této doby je nutné navazat s partnerem pratelstvi a ziskat vzajemnou davéru. To vSak
vzdy vyzaduje obrovskou trpélivost a pfedevsim dostatek ¢asu. Angolskym obchodnikiim se musime
stale vénovat, poradat pro né riizné spolecenské akce (obédy, vecete, vylety apod.). Ve vétsiné pripada
se stavd, ze Cesky partner piisobi na Angolana relativné duvéryhodné prakticky jiz od momentu se-
znameni, naopak Cesky partner neznaly zvyki a praktik tohoto teritoria divéryhodnost k angolskym
partnertim postupem Casu spise ztraci. I samotné jednani se Angolané snazi neustale prodluzovat, jak
jen to je mozné, i kdyz obchod by uz mohl byt ddvno uzavien. Neni v§ak vhodné spéchat a na part-
nera tlacit. Kazdy spéch je podezrely. Angolsti obchodnici si totiz mohou myslet, Ze se snazite jednani
uspéchat, abyste je prevezli ¢i obelhali. Pak se obvykle uzaviou do sebe a obchod pravdépodobné ani
nedojednate, natoz abyste jej realizovali.

Angolané jsou velmi podeziivavi a nedtvéfivi. Pokud viibec dojde k obchodnimu jednani, probiha
spiSe formalnim zptsobem. Jednaji stylem ,yvitézstvi-prohra® Jejich pozadavky na zac¢atku jednani
byvaji vysoké a jen velmi mélo z nich slevuji. Nejsou ochotni poskytnout ani zadné ustupky, sami je
vsak od svych zahrani¢nich partnert s naprostou samoziejmosti o¢ekavaji. Obchodni jednani mivaji
vécny raz a slovy neni zbyte¢né plytvano. Angolané nechapou jednani jako kompromis, a tak je témér
nemozné néjakého kompromisu dosdhnout. Pfi jedndnich mohou vystupovat az arogantné. Jsou velmi
hrdi a lehce se urazi. Nedivaji se do budoucnosti, zajimd je momentdlni zisk, momentalni vyhoda.
O zadnou dlouhodobou spolupréci nestoji. Jejich cilem rozhodné neni dosdhnout spokojenosti na
obou stranach, pristupuji pouze na fe$eni, které je optimalni pro né. V disledku kolonialni nadvlady
a dlouholeté obcanské valky v zemi zde panuje daleko horsi Groven etiky nez v Evropé. Angolané
se snazi maximalné vyuzit kazdé situace ve sviij osobni prospéch, neohlizi se ani na partnery ani na
mozné disledky v budoucnosti. Je to také dané tim, Ze jim za to nehrozi zadny postih. S cilem za
kazdou cenu zvitézit jsou schopni pouzivat riizné taktiky, a to i nekalé. Pfi jedndnich vystupuji velmi
asertivng, jednaji intuitivné, nejsou vzdy dobfe pripraveni. Kazdd platba musi byt dokonale zajisténa.
Pokud se jim nepodati prosadit pro né to nejlepsi, nejziskovéjsi a nejprijatelnéjsi reseni, obchod se
nerealizuje a oni si hledaji jiné potencialni obchodni partnery, se kterymi se jim to povede. Pokud se
podafi obchod uzavrit, nelze oc¢ekavat, Ze realizace probéhne okamzité a dle dohodnutych termini.
Znovu dochazi k nepochopitelnym a nevysvétlitelnym pratahiim. Kazdou provadénou obchodni
operaci je nutno neustale kontrolovat.

V Angole je obvykla platba predem, dale se také ¢asto setkdme s dokumentarnim akreditivem.
Pokud jde o vétsi zakazku, financovani zajistuje dodavatel.

Na prvnim misté v zebricku hodnot dnes urcité stoji penize. Touha Angolanii po penézich a bohat-
stvi je ohromna. Pro penize jsou ochotni udélat cokoliv. Angola je velmi drahd zemé. Relativné slusny,
av$ak nijak vyjime¢ny domek stoji pfi prodeji asi 600 000 az 1 milion dolart, jeho prondjem kolem
15 000 dolartt mési¢né. Vétsina obyvatel vSak Zije v chudych slumech a musi vyzit z jednoho az dvou
dolart na den, i kdyz ¢asto maji i dvé zaméstnani. Spolecenské postaveni a jeho vyznamnost je tizce
spojeno s bohatstvim. Lidé, ktefi jsou na pomyslném spole¢enském zebticku vyse, jsou bohati, ti méné
vyznamni jsou chudsi. Co Angolané velmi respektuji v oboustrannych vztazich, je vztah nadtizeného
a podrizeného. Rozhodnuti padaji na vrcholu, ktery se snazi o jakousi noblesu. Uroveii stfednich
a niz$ich kadru je dost $patnd. Protoze je v Angole velmi rozsifend korupce, pojmy jako cest, dobré
zpusoby a chovani, moralka, zodpovédnost, povinnost apod. jsou zde uplné cizi. Vedle financi je pro
Angolany dilezita rodina a jeji zdravi. I v obchodé maji vzdy piednost ptibuzenské vztahy, pohlavi
dnes prekvapivé nema na obchod velky vliv. Rodina je v Angole chdpana velmi $iroce, do nejuzsi rodiny
patfi i bratranci, sestfenice, strycové, tety, prababicky, pradédeckové apod.

Nesmirné dilezité je mit vhodné kontakty, znamé, péstovat osobni styky se vsemi, ktefi by nam
mobhli byt ndpomocni ¢i by ndm mohli dopomoci k néjakému dal$imu kontaktu. Bez kontaktd nelze
najit ani hotel v hlavnim mésté. Je jich nedostatek a vétsinou v nich trvale bydli zaméstnanci ropnych
firem, ktefi nemaji pronajaty byt nebo dim. Ceny dobrych hoteli jsou vysoké. Hotelovy pokoj za
120-150 dolarti na noc, plny $vabi a se $patné fungujici elektfinou, ¢eskym obchodnikiim nebude
vyhovovat. Pokud chcete umistit své zbozi na angolském trhu, musite mit zastupce ptitomného v této
zemi. Bez trvalych osobnich kontaktt a neustalé pritomnosti zastupce by vstup na néj nebyl aspésny.
Angolsky trh je atraktivni, nenasyceny a Angola je zemé solventni. Vétsina potieb obyvatel zemé je
kryta dovozy. Toho jsou si mistni obchodnici védomi a konkurence je zde obrovska. Presto jde o velmi



