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L Zapadni kultura, zapadni svét nebo Zapad je oznaceni piivodem zapadoevropské kultury
nejenom v Evropé, ale 1 mimo ni, vSude tam, kde méla zapadoevropska civilizace rozhodujici
vliv.

O Termin zapadni kultura obsahuje mnoho aspektii. Jde o cely soubor riznych socidlnich a
spoleCenskych norem a etickych a estetickych pravidel, ale take konvenci, vztahu k
naboZenstvi a vife a pomér k technice a technologiim.

Zapadni svét 1ze chapat z hlediska napt'.:
historického (Starovéké Recko, Rimska fise, studena valka),

jazykového, naboZenského (katolictvi a protestanstvi),
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politicko-ekonomického (demokracie, industrializace, velikosti HDP).
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O Zéapadni svét ma vetsi viru ve védu a techniku.

O Zépadni svét je hrdy na védeckd dosazeni, kdezto Vychodni svét je hrdy na své vnitini
kvality.

Zivotni styl: nezavislost vs. zavislost Dochvilnost

Yang L., 2017. Yang L., 2017
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Yang L., 2017.
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Datum pracovni schuzky byva obvykle domluveno s velkym predstihem, presnou hodinu
sjednavaji asistentky. Je velmi nezdvoftilé pozadovat schiizku co nejdiive, pokud to ovSem
neni 1 v z4ymu druh¢ strany.

Obvykle byva sjednana také doba trvani schiizky. Doporucuje se zaslat predem pracovni
materialy a ptiblizny program jednani, aby se partner mohl ptipravit. V Zadném ptipade vSak
nesmite vyvolat dojem, Ze chcete jednani fidit, organizaci nechte zcela v rukou partnera.

Na pracovni schiizky byste méli zasadné chodit v¢as. Neexistuje jednotny styl jednani, jeho
pribéh je zavisly na predmétu jednani a ziucastnénych osobach. Obecné plati, Ze Britové se
vZzdy snazi, aby jednani bylo pro vSechny zc¢astnéné ptijemné.

Britsky partner od vas bude ocekavat profesionalni, avSak nikoli strohé ¢i autoritativni
jednani a chovani, v kazdém ptipad¢, 1 pti méné¢ formalnim zplsobu vedeni jednani,
maximalni sluSnost a zdvofilost.
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Britové nemaji ve zvyku pi1 jednani véci zastirat Ci prikraslovat. Pokud nemaji zajem, vécne,
ale slusn¢ vam tuto skutecnost sdéli a totéZ ocekavaji od vas. Neni nutné se omlouvat, ze o
néco neni zajem, vzdy je vSak nezbytné za nabidku pod€kovat a sluSnou formou ji odmitnout.

Stejné tak vase rezolutni odmitnuti jednat o nékterém bod€ nebo problému bude povazovano
bud’ za nezdvofilost, nebo za snahu o zmareni celého jednani. Jestlize je pro vas néjaky bod
ve vyjednavani zasadni, dejte to klidnym zplsobem najevo, ale v zddném ptipadé neklad’te
ultimata ¢i nevyhrozujte odchodem od jednaciho stolu.

Na druh¢ strané Britové velmi neradi uzaviraji kontrakt pod ¢asovym tlakem. MuzZe se vam
tedy stat, pokud budete na svého partnera nal¢hat a argumentovat nedostatkem Casu, Ze vam
klidn€ odvéti, ze to je vas problém, ne jeho.

Na zavér schiizky nezapomeiite struéné zopakovat dosazené vysledky jednani.
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Polaci jsou velmi zdatni, cilevédomi a zkuSeni obchodnici.

Na jednani byvaji dobfe pfipraveni a patfi k mimofadné tvrdym obchodnikum, kterym
nechybi sebevédomi, velka asertivita a prubojnost az drzost. Na jednani si také vzdy vyhradi
dost Casu.

Sleduji svilj pfedem stanoveny cil a rozhodné nejsou ochotni se dohodnout za kazdou cenu.
Zajima je momentalni zisk, nedivaji se ptilis do budoucnosti.

Polaci jsou velmi trpélivi a maji tendence diktovat podminky obchodu. Chovaji se
impulzivnéji nez Cesi.
Nevahaji ani zvysit hlas, mohou se 1 roz¢ilit €1 razné odejit z jednani. JestliZze jsou stranou

prodavajici, pak cenu fadné nadsadi, jestlize jsou kupujicimi, davaji az sméSn¢ nizké nabidky.
Smlouvani o cené 1 o0 ostatnich podminkach obchodu ma v Polsku tradici a je samoziejmosti.
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Vztahy mezi lidmi jsou v Polsku podobné jako v jinych statech byvalé vychodni Evropy.
Zavist, neprejicnost, rizné rozepie mezi lobbistickymi skupinami nejsou ni¢im neobvyklym.
Lidé se snazi uplatiovat své dil¢i zayjmy na ukor zajmi celospolecenskych.

Podepsané kontrakty by mély byt podrobne, je nutné dobie promyslet predevSim platebni
podminky a zajiSténi platby (napt. vhodnou bankovni zarukou).

Ke komunikaci s polskymi firmami se doporucuje polStina, ve styku se statnimi arady je
dokonce povinna (vSechny Zadosti, predkladané listiny apod. musi byt v polsting).

Znalost cizich jazykl neni u pracovnikil polskych firem dobra a na jednani v cizim jazyce se
musime s polskym partnerem pfedem domluvit. Je pravdépodobne, Ze nebude souhlasit.




Etika obchodniho jednani v Némecku mm%
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SpolecCenska etiketa a obchodni protokol maji sve tradice, které vychazi z narodni kultury a
zvyklosti.

Soubor uvedenych pravidel se Casto u jednotlivych teritorii i1 stath 1lisi a v nékterych
ptipadech existuji az zasadni rozdily. Je proto nanejvyS Zadouci, aby ucastnici jednani se
zahrani¢nimi partnery méli alespon ptibliznou znalost obchodniho protokolu v dané zemi.

Obchodni jednani za¢ind vzdy pifesné ve stanovenou dobu a vyznacuje se kratkou tvodni
predstavovaci a seznamovaci fazi.

Jakmile jednou stanovite den a Cas setkani, dusledné se ho drzte. Némci maji vzdy ptedem
vSechno naplanovan€ a nic je nedokaze popudit tak jako zména na posledni chvili. Némecti
partnefi pfijdou na jednani vzdy velmi dilkkladné a peclivé ptipraveni, a to jak po strance
veécné, tak 1 formalni.
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Némci jsou zdatnymi obchodniky s velkymi zkuSenostmi v mezinarodnim obchodé 1
podnikani.

Vyznacuji se vynikajici argumentaCnimi schopnostmi. Musime také vzit v uvahu, ze na
némeckém trhu se setkavame jak s obrovskymi firmami a bankami na jedné strané, tak 1 se
sttednimi a malymi podniky a podnikateli na stran¢ druhe.

V pribéhu jednani a pfedevSim pii uzavirani smluv vyzaduji Némci vzdy velké mnoZstvi
zcela ptresnych, Casto velmi detailnich Udaji. Predkladané¢ nabidky, navrhy, materialy
kazdého zahrani¢niho partnera musi byt komplexni, dobte strukturované a realistické.

V pribéhu jednani by jednatel ¢i jednatelé neméli projevit Zadnou znamku nejistoty ¢i
vlastnich pochybnosti o predlozeném navrhu. Chybou by mohlo byt 1 pouZiti znamého
amerického zvyku fici néco pozitivniho pred negativni zpravou.
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Dulezita obchodni rozhodnuti mohou trvat 1 dlouho, protoze Némci maji averzi k nejistoté.
Pokud se neda vy¢islit riziko, vyskytuji se néjaké nejasnosti, neCekané udalosti a zvraty,
budou némecti partnefi malo ochotni k uzavieni jakékoliv smlouvy.

Némcum nedéla problémy fici ,,ne” nebo vyjadiit svoji nespokojenost. V piipadé, Ze se
vyjadii kriticky na adresu svého obchodniho partnera nebo spolupracovnika, nejedna se o
kritiku charakteru, schopnosti Ci intelektu dan¢ osoby. Jde o vyjadieni nespokojenosti s
provedenou praci €1 ukolem.

Némci maji zalibu ve znamych znackovych zahrani¢nich vyrobcich a Casto je dnes povazuji
dokonce za lepsi nez domaci.

Neda se fici, Ze by obchodni jednani probihala s vylouenim Zen. Zeny n¢kdy byvaji jednani
pfitomny, mnohem castéji vSak jednaji muzi. Zejména Némci na zapad¢é vyzaduji od Zeny
tradi¢ni lohu, na vychod¢ neni pracujici Zena 1 ve vyssi funkcei velkou vyjimkou.
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Cinsti obchodnici jsou na rozdil od svych prudkych a nedockavych zapadnich kolegt velice
trpelivi.

Pojeti asertivity v Cinském jednacim stylu je totiz ponékud jin€é nez pojeti evropské a
americke.

Vychazi z tradi¢nich vlastnosti, jako je UZasnd trpélivost, skromnost, slusnost a az
neuvéiitelna psychickd odolnost a hlavné vytrvalost. Cinsti partnefi jsou zdvofili a skromni
ve vystupovani, totéZ oéekavaji i od svych obchodnich protéjikt. V obchodnim styku Cinané
uznavaji také ohleduplnost, dodrzovani zabéhnutych pravidel a respektovani protokolarnich
zvyklosti.

Ptesto jsou Cinané povazovani za jedny z nejtvrdSich vyjednavacii na svété. Tvrd€ prosazuji
své poZzadavky a jsou velmi dobfe argumentacné vybaveni. Za svym rozhodnutim si dokazi
nekompromisné stat, jsou velice tvrdohlavi a IZasné vytrvali.
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O Cinanech se tiké, Ze na rozdil od Evropani jednaji najednou o celém baliku otazek, tj. ne o
jednotlivych bodech. K feSenym navrhiim se nejdiive vyjadiuji jako k celku a potom teprve
pristupuji k jednotlivym Castem.

Vyzaduji podrobna vysvétleni, dotazuji se na detaily i1 technického charakteru a Casto se z
ruznych pohledi vraceji k tomu, co jiz bylo probrano. Davaji prednost jednani ve vétsich
tymech.

Typickym jevem pfi jednani s Cifiany je snaha vyhnout se zejména negativni piimé odpovédi.
Tento fakt souvisi s dlouholetou tradici, podle niZ by se jedinec mél vyvarovat pfimé vymény
nazoru kviili mozZnosti negativni reakce partnera.

Cinané se snazi sviij protdjsek respektovat a vyhybaji se situaci, kdy by jej mohli uvést do
rozpakl ptimou odpovédi. Z toho vyplyva, Ze neradi rezolutné vyjadiuji konkrétni konecny
nazor a snazi se mit stale oteviena ,,zadni vratka®.
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Brazilci jsou ve svété povazovani za velice seriozni obchodniky, ktefi se divaji daleko do
budoucnosti.

vvvvvv

relativné trpélivi. Z profilu Brazilce vystupuje jeho bezprostfednost, veseli, spoleCenske
zameéteni s urCitou davkou velkorysosti a znacnou prizplisobivosti.

Kritika se ve v&tSim mnoZstvi ptipadil tyka predevsim jejich pomalosti, nékdy az liknavosti a
nevyrazné¢ho pracovniho tempa. Je to vSak disledek rozdilného ptistupu k Zivotu — jiny
Zivotni styl, jina Zivotni filosofie.

Na jednani je nutno se dobie pfipravit. Brazilci, byt jsou velmi pratelsti, jsou seridznimi
obchodniky a jednéni vedou spiSe zdrZenlivé. Uptednostiiuji dlouhodobé kontakty, a to
zejména tehdy, jde-li o cizince.
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Brazilsti obchodni partneti jednaji vzdy v tymu. V jeho Cele stoji starSi, vaZzena osoba.
Prosttednictvim faxu ¢i telefonu se kontrakty uzaviraji pouze velmi ziidka. Brazilci jsou v
obchodnim svété povazovani za nesmirné byrokraty.

Vse, co je sjednano, by mélo byt zaznamenano pisemné¢, at’ uz formou zapisu (memoranda) ¢i
smluvnim dokumentem. Také kontrakty je nutno formulovat co nejpodrobnéji. Velky diiraz je
kladen na prodejni servis.

Vyznamnou roli hraji osobni zndmosti a tradice. S osobnimi znamostmi je spojen také dalsi
moment, kterym je vziajemna loajalita obchodnich partneri. Velkou vahu maji 1 vhodna
doporuceni ¢i reference.

Brazilci jsou velice nediivétivi, ziskat si jejich pratelstvi trva dlouhou dobu a nékdy k ziskani
davéry vibec nedojde. Jen malokdy uslySite od svych brazilskych obchodnich partnert
rezolutni ,,ne*, spiSe se vyjadiuji neurcité,
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Obchodni jednani v JAR se v zasad¢ nelisi od pribéhu jednani kdekoli v zapadni Evropé;
nejblize ma patrné k jednani ve Velké Britanii, zeyména proto, Ze pro partnery z JAR je
typicka zdvofilost piisuzovanad Britim.

Presto je mozno charakterizovat nékteré odliSnosti, naptiklad oproti britskeé racionalité pfi
jednani vzbuzuji jihoafriCti partneti nékdy prehnana ocekavani.
Velky diraz kladen na pravni stanku uzaviranych dokumentl. Zapojeni pravniki sice jednani

prodluZzuje a prodrazuje, opomenuti pravni stranky se vSak nemusi vyplatit.

Velmi ¢astym jevem pii jednani v JAR je ptfitomnost celého tymu, samoziejmé v zavislosti na
typu obchodu a partnerovi. Pfitomnost vice jednajicich osob je také jednim ze zplisobu, jak
Celit pomérné rozsitené korupci. Tohoto opatieni vyuzivaji pfedev§im soukromé podniky.
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