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Pojem Kultura

Poprvé v antickém Recku: ,,agri cullture.”
(vzdélavani a obdélavani zemé).

Dle Svétlika pochazi z nemeckého ,,die Kultur!
(vyraz pouzivany od 18. stol. pro civilizaci).

V sirsim abstraktnim pojeti: vse, co lidska
spolecnost vytvorila behem svého historického
vyvoje (hmotné i duchovni produkty).




Pojem Kultura

Existuje rada definic kultury: - neni vrozena, ucime se ji
Kultura je souborem zdkladnich hodnot, postoju, prani a béhem Jivota

chovani, které clen spolecnosti prejima od rodiny a dalsich ’
dulezitych instituci (Kotler).

Rysy:
- vlivy kultury pusobi od narozeni )

- jedna se o vzorec chovani ziskany od predku
- hodnoty, zvyky, vztah k nabozenstuvi, jidlu,
zivotni styl, role zeny ve spolecnosti apod.

- je sdilena,
- prechazi z generace
na generaci.

- Kulturni vzorec: zvyky, zakony a tabu




Kultura z marketingového hlediska

Dle Vysekalové et al:
- umeélé zivotni prostredi vytvorené clovekem, skladajici
se z prvku:

e hmotné prvky — typické zbozi, obaly, ...

e nehmotné prvky - rec téla, spotrebni zvyky, hodnoty,
jazyk, povéry, tabu, myty, vzory, idealy, vnimani casu,
prostoru, umeéni, symboly apod.

Za inspirujici pro potrfeby marketingu Ize povazovat napr. pristup




Kultura z marketingového hlediska

Narodni kultura — narodnimi rysy obyvatel se stejnym spotrebnim chovanim,
preferencemi i chovanim pri obchodnim jednani, odlisna hierarchie hodnot.

Individualita a modalita

Prislusnici urcCitétho naroda maji spolecné nekteré vlastnosti
(modalita osobnosti). Pro¢? Protoze tito lidé prosli stejnym
prostredim a maji shodné zkusenosti. Modalni osobnost je typickym
pfisludnikem dané kultury- typicky Svéd, Japonec, Némec, Poldk ¢i
Rusovi... Modalita nezahrnuje celou osobnost (individualitu), ale
hodnotové aspekty kultury.

K posuzovani vlastnosti typického prislusnika naroda slouzi napr. ‘
sémanticky diferencial.



Sémanticky diferencial-Svéd (X),
Latinoamerican (Y
Adjektivum spise ani spise
ani

Domyslivy

Hadavy

Rozumovy

Hlasity

Pomaly

Panovacny

Setrny

Falesny

Podezrivavy

Odpovédny

Staly

Antonymum

Skromny
Snasenlivy
Citovy
Tichy
Rychly
Pokorny
Rozmarily
Upfimny
Dlvérivy
Neodpovédny
Nestaly




Kultura a subkultura

Subkultura:

Kultura zahrnuje mensi skupiny — subkultury se Men&i skupiny lidi,
stejnymi zivotnimi zkusenostmi a hodnotovymi kteF maji stejné
systéemy — multikulturni spolecnosti. sivotni zkuéenosti 3

ST , . hodnotové systémy.
Subkultury zahrnuji narodnostni skupiny, ) O OlovE SYSTEMY

nabozenské a etnické skupiny a geografické region V Cechach to mohou
piny a g€0g glony. byt napf. Chodové,

na Morave Slezané Ci
Valasi... tradice,
zvyky, jazyk...

Multikulturni spolecnosti — USA, Rusko, Francie,
Velka Britanie, Nemecko ...



Kultura — kategorie kulturniho prostredi

K lepsimu pochopeni kulturniho prostredi muize prispét jeho
rozlozeni na hlavni kategorie.

® jazyk a komunikace

e nabozenstvi

e vzdelavani

e estetika a umeni

e architektura

e politika a ekonomika a pravo
e hodnoty a zpusob zZivota.



Jazyk a komunikace:

Verbalni komunikace,
souhrn slov, Uroven

a zpusob mysleni

Neverbalni komunikace,
rec obliceje (mimika)

rec rukou (gesta)

Fe€ doteku (haptika)
rec pohybu (kinetika)
vzdalenost (proxemika)
pouziti intenzity hlasu ...

Jakékoliv snahy o naproste sjednoceni svéta
v historn lidstva selhaly, a to 1 presto jestlize
probihaly na lokalni arovni. Z tohoto duvodu, je
zde stale velka fragmentace pi1 pouzivani
jazyka (Stoklasa, Urbanek, 2014).
Jiny jazyk miZe znamenat 1 jinou mentalitu lidi,
tradice a zvyky (napt. Baskicko ve Spanélsku,
Svycarsko-kantony).




Nabozenstvi

Determinuje hodnoty, které predurcuji
zivotni styl a ovliviuji i spotrebu.
Zarazujeme zde nejen nabozenstvi jako
takova, ale i povéry a tabu.

» Krestanstvi - podil ve svété Cini cca 34 %.
»Islam - podil ve svété Cini cca 18,4%.
»Hinduismus - podil ve svété cca 13,8%,
»Buddhismus - se svymi 6,2% celé svétové
populace.




Nabozenstvi v praxi

Nabozenstvi ovliviuje zivotni styl a spotrebu:

- Zakazy nékterych vyrobku (alkohol, veprové maso, hovézi maso, koureni)
- Skromnost (buddhismus v pfimém rozporu s marketingem)

- Svatky a jejich znalost

- Volny den v tydnu (patek, sobota nebo nedéle)

- Prisné respektovani socialnich skupin, kast (buddhismus, hinduismus)

- Odlisné postaveni zen ve spolecnosti (islam, obchodni jednani, osloveni
respondenti).

Priklad z praxe: Hinduismus a jemu podobné proudy hlasaji uctu ke kazdému zivotu.
Vegetarianstvi je povazovano za zivotni styl. Mahatma Gandhi prohlasoval, ze bezmasa
potrava je soucasti jeho filozofie nenasili.

V poslednich letech ale ¢im dal tim méné mladych lidi se s touto myslenkou ztotoznuje.
Méni se postoje. | kdyz ve spotrebé masa dominuji kurata a jiné druhy masa, ¢ast Indu
konzumuje i hovézi maso.




Vzdélani

Uroveri vzdélani Ize ohodnotit pomoci stupridi
gramotnosti, studujicich na stfrednich nebo na vysokych
skolach.

- velké rozdily, v nekterych zemich neni uzakonéna
skolni dochazka (napr. Madagaskar).

Stupné vzdélani koreluji s rGznymi aspekty spotreby. Pri
zavadéni novych produkti na trh, musi firma casto
nejprve naucit zakazniky, jak produkt pouzivat, vysvetlit,
jaké jim z toho plynou vyhody. Narocna je komunikace s
negramotnymi zakazniky.

Praxe: Vzdélavani muze byt rozdéleno na formalni (Skola, vzdélavani na pracovisti, rizné
kurzy) a neformalni ("skola zivota"). Celosvétove se vzdélavaci systémy znacneée lisi, atoiv
Evropské unii (navzdory snaham o sjednoceni). Zemé dodrzuji své tradicni systémy, at uz
jsou spise akademické (Velka Britanie, systém je zaméren na kreativitu zaka, na jeho
zpUsob pochopeni teorie) nebo vice odborné orientované (Némecko, praktické zaméreni,
profesionalné orientovano).



Gramotnost ve svéte
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Estetika a umeéni - .

® vizualni umeni, architektura, hudba, tanec a dalsi
® umeéni pusobi na styl a vkus lidi

® ma vliv na jejich nazory i na to, co povazuji za
krasné

e vychodisko pro reseni produktového designu, barev
a tvaru obalu, reklamnich nebo vizualnich koncepci
darkovych predmeétdu, stylu oblékani zaméstnancd,
designu prodejen atd.




Politika, ekonomika a pravo N = %

UNIVERSITY
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Politicky systém

e v jednotlivych zemich se lisi, je ovliviovan tridnim rozdélenim spolecnosti, vztahem k
bohatstvi, etnickymi skupinami atd.- kultura politickych jednani a diskuzi.

Ekonomicky systém

® je ovlivhovan makroekonomickym a mikroekonomickym prostredim, mikroekonomickée
prostredi se tyka struktury firem, postaveni zaméstnancu v nich, stylu fizeni atd. — kulturni
prostredi ve firmach (firemni kultura).

® makroekonomické prostredi je spojené s vuli vzit na sebe rizika trhu, maskulinni hodnoty
(liberalismus) nebo vzdalenost moci, touhu vyhnout se riziku (byrokracie), atd.

Pravni systém:

e tyka se nekterych prekazek fungovani spolecného trhu EU, mnohdy je zalozen na
narodnich zvycich a tradicich, lidskych hodnotach a historickych zkusenostech.

® snaha o zménu (sjednoceni) zakonu je vnimana jako snaha preménit narod.



Hodnoty, presvédceni a zpusob Zivota 8

Zpusob zivota je dan vztahem spolecnosti k hodnotam.

Ovlivnuje ho rodina, vzdelani, tradice, spolecenske skupiny a narodni
povéedomi.

Faktory:

- cas, presnost (dochvilnost, dodrzeni termint)

- penize (vztah k penézim)

- pristup k praci (autodisciplina, pracovitost, rad, lenost, laxni pristup...)
- zpusob uzivani vyrobku

- Ipéni na tradicich

- hierarchie hodnot (v chudsich zemich nezduraznujeme své bohatstvi)
- hodnotova orientace (vliv nabozenstvi).



Hofstedeho kulturni dimenze

Jedna se o: vzdalenost moci, vyhybani se nejistote, individualismus, -
maskulinitu. Pata dimenze- dlouhodobé orientace, formulovana na
podkladé cinského vyzkumu hodnot.

Power Distance World map
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Hofstedeho kulturni dimenze

2. Vyhybani se nejistote —
Ochota riskovat- riziko je
prilezitost, nejistota soucasti
Zivota (VB, USA, Svédsko, Cina
Indie...)

Uzkost z nejistoty- stres,
konzervativnost, vice pravidel
a kontrolnich mechanismu
(Recko, Francie, Japonsko,
Rusko...).

Uncertainty Avoidance World map
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Hofstedeho kulturni dimenze

3.Individualismus a kolektivismus
Posuzuje se nezavislost Ci vliv skupiny
(napfr. rodina).
Individualistické kultury- velka
odpovédnost za své chovani (USA,
Kanada, Australie, Velka Britanie,
Nizozemi, Italie, Dansko a Svédsko...).
Kolektivisticka kultura - zajem skupiny
pred individualnimi zajmy, clenové
rostou ve skupinach a stavaji se
soucasti novych skupin po celou dobu  |Undividualist] — )
i .. o u . n.b. White: no data - e e &
sveho zivota, pomeérne silny pocit
sounalezitosti (asijské zemé, nékteré
zemé Latinské Ameriky ...).




Hofstedeho kulturni dimenze

4. Maskulinita x feminita —
Muzi a zeny maji své urcité
tradicni role v rtznych zemich.
Maskulinni kultury - vykon, sila,
uspéech a hrdinstvi, tyto kultury
jsou materialistické, firmy jsou
vice konkurenceschopné (Cina,
Polsko, Némecko, Svycarsko ...).

ax® [S

Femininni kultury - mezilidské
vztahy, starost o druhé, stejna
vychova déti, management spise
intuitivni, konsensus v reseni
problému (severské zemé).

Coon —
» () FRERacxuxco 0y
e iEzmEs =




Hofstedeho kulturni dimenze -

4. Dlouhodoba orientace —

Dlouhodoba orientace - Short-term orientation (Monumentalism) — Long-term
Zemé délaji véci, které maji efekt R
a7 po urcité dobé (CRM, e < QT
dlouhodoba udrzitelnost), o i
preference vlastnosti, jako je
vytrvalost, houzevnatost a
sporivost. Toto chovani je typické | T )
pro asijské zeme. pryr R SRR
Kratkodoba orientace

Hlavni duraz kladen na "ted,

casto je charakteristicka

nehospodarnost a zadluzenost.




Mezinarodni marketingové socialni prostredi

Socialni prostredi Uzce souvisi s prostredim
ekonomickym a kulturnim.

Zakladem je socialni stratifikace spolecnosti -
relativneé trvalé rozdéleni spolecnosti dle jejich zivotni
urovne (stejné zajmy a hodnoty).



Horni vrstva -
predstavitelé statni
moci a velkého byznysu

Spodni vrstva -
odbornici, védci,
inZenyri, stredni
podnikatelé,
obchodnici

Stredni trida

Horni vrstva - mali
podnikatelé a
manazeri, svobodna
povolani

Spodni vrstva -
urednici, vétsi farmari,
vysoce kvalifikovani
délnici

Horni vrstva- stredne
kvalifikovani délnici a
mensi farmari

Spodni vrstva-
nekvalifikovani délnici,
zemedélsti délnici

a nezameéstnani



Nejdulezitéjsi socialni skupiny

Primarni skupiny: —

Referencni skupiny: (tvari
v tvar)

Rodina: velikost, role

clend, zaméstnanost zZen, Pocet ¢lent v roding - ve Sttedni Evropé to je 2,7 Clent a

s el 2 h naptiklad v Turecku 5,0, v fad¢ asijskych a africkych
Ao NR el ) NE | e, zemi zahrnuje rodina 1 prarodice a dalsi pribuzné, nékdy
efekt pro celou rodinu cely kmen.

nebo jednotlivce, zivotni

Marketing by se mél zabyvat i tzv. Zzivotnim cyklem

Cykl us rodi ny (h ledisko rodiny. Kazda rodina prochazi riznymi etapami vyvoje.
marketingu) Mc¢ni se vek a pocet déti. Rodice starnou. DéEti odchazeyi.
¥stald dé Ekonomicka aktivita ¢lenti rodiny se méni - odliSné
Pratele, sousede a N

spolupracovnici



Nejdulezitéjsi socialni skupiny

Dalsi referencni skupiny - prfimy nebo neprimy vliv na postoje a chovani
clovéeka, tedy i na spotrebni chovani .

e v primarnich skupinach se stykaji clenové nepretrzité, v sekundarnich
(nabozenskych, profesionalnich ...) jsou vztahy formalnéjsi.

® na lidi pusobi i skupiny, do nichZ nepatfi. Jedna se napf. o aspiracni skupiny
a disociacni, v ruznych zemich budou tyto skupiny fungovat odliSnym
zpusobem.

e v marketingu je dulezité pochopit, jaky vliv zminované skupiny maiji - pfi
tvorbé nabidky a marketingové komunikaci- je velmi zadouci proniknout
k ndzorovym vudcum, kteri maji silu ovliviiovat spotrebni chovani.




Socialni stratifikace v praxi

Vyspelé
Vyspélé zemé: jen malo lidi v nejvyssi a zeme
nejnizsi tride, vétsina uprostred.
Méne rozvinuté zemé: (Latinska Amerika,
Afrika) pyramidova struktura.
Prislusnost k urcité spolecenskeé tride Méns

urcuje nakupni chovani jednotlivcu. fozvinuté



Socialni stratifikace v praxi

Horni tridy ve vyspeéelych zemich jsou si
podobné s hornimi tridami v méne
rozvinutych, posileni globalnich luxusnich
znacek.

vvvvvv

méne se to vsak projevuje u mladych lidi.
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ADMINISTRATION IN KARVINA

Socialni prostredi - vztahy
» Vztah muz - Zena
»ve vyspélych zemich povyseni v zaméstnani se docka spise
muz, je casto i lépe hodnocen. ( %
() y 4 V 4 A\ 4 V 4 [ [ r v 4 * *
» postoj k tzv. sexualnimu haraseni, tak jak je vniman v USA.

» Vztah mladi - stari

> prestiz, poradi a dlleZitost socialni role je pripisovana
starsim nebo mladsim.

» Vykon — status

»odmény a prestiz zaloZzeny na vykonu jedince nebo statusu
spojeném s rodinou, pozici nebo se spolecenskou vrstvou.
Orientace na status je typicka pro vetsinu arabskych zemi.



Obchodni jednani — obecny pristup

® Prvni etapa — nabidka — otevreni jednani

Partneri vyvhodnoti své potreby a cile, rozhodnou se, zda je nabidka zaujala, Ci nikoli.
Schazeji se a probiraji podminky nabidky. Dulezitou roli sehrava celkova atmosféra setkani.
® Druha etapa — neformalni setkani

V mnohych zemich (Asie, Latinska Amerika) je dulezité a ¢asto rozhoduje o Uspéchu nebo
neuspéchu obchodu (vzajemné sympatie, Ci antipatie mohou prevazit nad racionalni
slozkou rozhodovani).

e Treti etapa - tvorba a predstaveni formalni strategie obchodniho jednani

Strategie vychazi ze znalosti o obchodnim partnerovi a jeho podniku — znalost pozice,
funkce a kompetence obchodniho partnera na trhu, jeho financni situace, cile a rozvojové
plany do budoucna. Znalost hlavnich zakaznikl a dodavatell (potfebné reference), analyza
vSech prvku kulturniho a socialniho prostredi.

e Ctvrtd etapa pfedstavuje vlastni obchodni jedndni - je ovlivnéno kulturnim pozadim a
tradicemi prevladajicimi v dané zemi (argumentace, presveédcovani).

® Pata etapa se tyka uzavirani obchodniho jednani - rekapitulace.



Obchodni jednani — obecny pristup

Zasady:
e Budte pripraveni — zjistéte co nejvic informaci o partnerovi.

* Pripravte zavazné prohlaseni a pravidla — protistrana pochopi svuj
vyjednavaci prostor.

 Pfinutte partnera k Ustupkim svym vysokym pozadavkem na pocatku
jednani.

* \/lyuzivejte soutéze. Upozornéete partnera, ze by mohl prohrat s nekym, koho
Vly mate v zaloze.

* \/lytvorte si prostor k dohodé. Narokujte vic nez chcete, ustupujte méne.



Specificke znaky obchodniho jednani

Tymova podpora — specialisté a odbornici...

Tradice a zvyky — jejich neznalost muzZe vést k chybnym zavérum
Jazykove vybaveni — dle zemé, pouziti tlumocniki — ziskdani casu
Stanoveni hranic zmocnéni - kompetence jednajicich

Trpélivost - netrpélivost muzZe jednani prodlouZit

Etika jednani — korupce, danove uniky, uplatky — nepripustné, nékde bézna
podnikatelska praxe

MiIceni — verbalni i neverbalni komunikace

Vytrvalost — naléhdni mize byt hodnoceno jako hrubost- sance na dlouhodoby
vztah

Ustupky — spise se vyhybame

Vyznam dohod - nékde ustni dohoda ma stejnou vahu jako pisemna.




Obchodni jednani — priklady odlisnosti z praxe

* Pripravna faze na obchodni jednani

(pedliva: Japonci, Svédové, Rusové...pfileZitostna:
Latinoamericané, Arabové...)
Jednotlivec Ci skupina

Individualni jednani: Americané, zap. Evropa
Tymova prace: Rusové, Ciflané, Japonci
Neformalni setkani na uvod

Ano: Arabové, Latinoamericané, Jihoevropané
Spise ne: Ameri¢ané, Némci, Svédové




Priklady z praxe - Brazilie

* Obchodni zvyklosti:

 Oficialni jazyk portugalstina, drobné chyby tolerovany,
radéji tlumocnik.

e Duraz na pripravu jednani, kromé verbalni komunikace
podplrna dokumentace v P (A).

* DodrzZeni ¢asu schuzky (tolerance 10 - 15 min.).
* Obleceni: oblek, kosile (decentni barvy).

e Oslovovani partnera jménem, pripadnée funkci, vymena
vizitek (dvojjazyCnych).




Priklady z praxe — Brazilie

 Samotné jednani:
* Uvolnéné jednani, pomalejsi, nutna trpélivost..
* Nepruznost, protahovani, duraz na poznani partnera.

» Kontrakt musi byt podrobné pisemné formulovan, duraz
na prodejni servis.

* Spolecensky obéd Ci vecere, pripadné pozvani do rodiny
(darky).

 \/Sude pritomna korupce.

* Marketingovy mix prizpusobit spotrebitelim, odliSné,
regiony a cilové trhy, socialni stratifikace znacna, pozice
konkurence atd.




Shrnuti prednasky

Pojem kultura, subkultura, narodni kultura, sémanticky diferencial

Kultura z marketingového hlediska

Kategorie kulturniho prostredi: jazyk, nabozenstvi, vzdélavani, estetika a uméni,
hodnoty a presveédceni, zivotni zpusob

Hofstedeho dimenze

 Socialni stratifikace, socialni skupiny

e Vztah muz-zena, mladi-stari, vykon-status

* Obchodni jednani, postup, pravidla, specifické znaky a odliSnosti.

Spotrebni modely - k zopakovani




