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Umawianie spotkan

» Jezyk czeski nalezy do grupy jezykow stowianskich i
jest zblizony do polskiego (uwaga: nie wszystkie
podobnie brzmigce stowa majg to samo
znaczenie);

* Znajomosc jezyka angielskiego i niemieckiego staje
sie coraz bardziej powszechna. Wsrdd starszych
czeskich biznesmenow jednak znajomosc¢ jezykow
zachodnich nie jest szczegdlnie rozpowszechniona i
jezeli zamierzasz porozumiewac sie po angielsku
lub niemiecku, dobrze jest skorzystac z ustug
ttumacza;

* Punktualnosc jest wazna. Przychodz na czas
zarowno na spotkania biznesowe jak i towarzyskie;

* Spotkania nalezy umawiac z odpowiednim
wyprzedzeniem czasowym, najlepiej
dwutygodniowym.




Umawianie spotkan
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* Korespondencja handlowa moze by¢ prowadzona w jezyku angielskim lub
niemieckim, chociaz twdj czeski partner odniesie pozytywne wrazenie, jezeli
poniesiesz trud przettumaczenia listu na jezyk czeski. W kontaktach polsko-
czeskich czesto kazda ze stron z uwagi na podobienstwo jezykowe, stosuje jezyk
ojczysty;

* Pierwszg korespondencje doradza sie adresowac na firme, a nie na okre$long
osobe;

* Dzien pracy zaczyna sie wczesnym rankiem i konczy w godzinach srodka
popotudnia. Stad spotkania nalezy planowa¢ miedzy 9.00 a 12.00 lub miedzy
13.00 a 15.00;

* Unikaj planowania spotkan w pigtkowe popotudnie;
* Wiekszo$¢ Czechdw spedza swoje czterotygodniowe wakacje w okresie miedzy

potowaq lipca a potowa sierpnia, dlatego odradza sie planowania kontaktow
biznesowych w tym okresie.







POLSKA IZBA
GOSPODARCZA

Przyjecia i tytutowanie

* Przyjete jest witanie sie usciskiem dtoni. Podang reke
uscisnij pewnie, ale krotko. Gdy jestes przedstawiany
kobiecie lub starszej osobie, poczekaj, az ona pierwsza
wyciggnie reke, chociaz w Czechach panowie czesto

wyciggajg reke pierwsi;
e Zarowno w spotkaniach oficjalnych, jak i prywatnych
zawsze podaj reke na powitanie i na pozegnanie;

* Kiedy przedstawianych jest kilka osdb, oczekuj swoje;j
kolejki na podanie reki. Podawanie reki ponad usciskiem
dtoni innych osdb uwazane jest za nieuprzejme;

* Podajac reke na powitanie, nigdy nie trzymaj lewej reki w
kieszeni;

* W sytuacjach oficjalnych lepiej by¢ przedstawionym przez
trzecig osobe anizeli przedstawic sie samemu. Natomiast w ’ =
sytuacjach nieoficjalnych wtasciwe jest przedstawienie sie \
samemu;
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* Miej przy sobie duzo wizytowek, gdyz wielu :
Czechéw moze pragngc wymienic je z tobg;

» Jezeli twoja firma ma dtugoletnig tradycje, dobrze
zaznaczy¢ na bilecie wizytowym date jej zatozenia;

e Z uwagi na duzy szacunek Czechéw dla posiadanego
wyksztatcenia dobrze jest umiesci¢ na bilecie
wizytowym posiadane tytuty i stopnie powyzej
stopnia licencjata;

Przyjecia |

* Kolejnos$¢ podawania imienia i nazwiska jest taka

tyt UJfOWEI n | e sama, jak w Polsce;

» Zwyczajowo tylko cztonkowie rodziny i bliscy
przyjaciele zwracajg sie do siebie po imieniu. O ile
mtodzi ludzie, zwracajac sie do siebie, czesciej
uzywajg imienia, o tyle wiekszos¢ ludzi biznesu woli,
gdy zwracamy sie do nich, uzywajac ich tytutu badz
nazwiska;
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Przyjecia i tytutowanie

* Decyzja dotyczgca zwracania sie do siebie po imieniu
podejmowana jest za wzajemnym przyzwoleniem;

e Zwracajac sie do osdb nieposiadajacych tytutow
zawodowych badz naukowych, uzywaj formy: pan, pani
lub panna z nazwiskiem:

* Pan = Pan,
* Pani = Pani,
* Panna = Slec¢na;

* Wazne jest uzywanie tytutéw zawodowych. Adwokaci,
architekci, inzynierowie i inni fachowcy oczekuja, aby
zwracac sie do nich ,Pan” lub , Pani”, dodajac tytut.
Dotyczy to rowniez tytutéw zawodowych.
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Przyjecia oficjalne |
towarzyskie

e /wyczajowe godziny spozywania positkow:
$niadania: 7.00 — 9.00; lunch 12.00 - 14.00;
obiad 19.00 — 22.00;

* Sniadania biznesowe nie s3 w Czechach
przyjete, natomiast coraz popularniejszymi stajg
sie biznesowe lunche;

* W czasie lunchu sprawy handlowe mogg by¢
dyskutowane zaréwno przed, jak i po positku,
ale rzadko w trakcie samego positku;

* Jezeli zostates zaproszony na lunch, mozesz
zaproponowac ptacenie, ale spodziewaj sie, ze
gospodarz odrzuci twojg propozycje. Nalegaj na
ptacenie tylko wtedy, jezeli to ty jestes strong
Zapraszajacay;
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Przyjecia oficjalne |
towarzyskie

* Miejsca w restauracjach bywajg zajete;
zawsze lepiej dokonac rezerwacji. O
dokonanie wyboru restauracji mozesz
poprosi¢ czeskiego partnera (lepiej je
zna), ale wyjasnij, ze to ty zamierzasz
zaptacic¢ za positek;

* Mozesz by¢ zaproszony na lunch do
bufetu zaktadowego;

* Podobnie jak w sgsiedniej Austrii, czescy
biznesmeni rzadko podejmujg swoich
biznesowych partneréw w domu;




Przyjecia oficjalne i towarzyskie
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Jezeli zostates zaproszony do domu, traktuj to jako duze wyrdznienie;

Po przyjsciu mozesz zostaé poproszony o zdjecie butéw w przedpokoju (otrzymasz
pantofle specjalnie przygotowane dla gosci);

Zaproszony do domu spodziewaj sie podania bardzo obfitego obiadu;

Gospodarz zacheci cie do wziecia dodatkowej porcji. Tradycja wymaga, aby za
pierwszym razem odmowié. Zjedz wszystko, co jest na talerzu;

W trakcie positku uzywaj sztué¢cow; bardzo mato dan je sie za pomoca rak. Jezeli
skonczytes jedzenie, odtdz swojej sztuéce razem na jednym boku talerza. Przerwe
w jedzeniu zaznacza sie, ktadac na talerzu sztucce na krzyz;

Jezeli w trakcie positku gospodarz wzniesie do ciebie toast, oczekuje, ze
odpowiesz toastem;

Napiwki pozostawia sie do twojego uznania, ale 15-procentowy napiwek jest
przyjety. Przyjetg praktyka jest tez zaokraglanie rachunku.
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Ubior
Ubranie w biznesie sg raczej klasyczne, chociaz wielu
biznesmenodw, cieszgc sie z odzyskanej swobody,

ubiera sie zgodnie z najnowszymi trendami
europejskimi;

Ogolnie biznesmeni noszg ciemne garnitury, krawaty i
biate koszule. Panie w biznesie takze ubierajg sie
klasycznie, w ciemne kostiumy lub suknie i biate
bluzki;

Panie powinny do minimum ogranicza¢ dodatki,
zwtaszcza okazatg bizuterie;

Co do zdejmowania w czasie upatéw marynarek i
krawatéw nasladuj swoich czeskich partnerow, choc
bardziej formalistyczni kierownicy mogg w trakcie
ogromnych upatow pozostawac¢ w marynarkach i
krawatach;

Ubidr biznesowy jest takze wtasciwy dla wiekszosci
oficjalnych spotkan towarzyskich, przyjeé, kolacji i
wyjscia do teatru;
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Ubior

e Oficjalny ubidr powinno sie nosi¢ w trakcie
premier w operze, koncertow lub
przedstawien. Panowie zaktadajg wtedy
swoj najlepszy ciemny garnitur lub smoking,
a panie dfuga suknie wieczorowa.
Potencjalnie kazda czeska instytucja (takze
stowarzyszenia biznesmendw) organizuje w
lutym uroczysty bal, na ktorym wymagane
sg stroje oficjalne;

* W czasie wolnym od pracy wszechobecne
sg jeansy, ale nie powinny by¢ znoszone,
podarte lub zabrudzone.




Rozmowy i zachowania negocjacyjne
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Rozmowy i zachowania negocjacyjne

* Spotkania zazwyczaj zaczynajg sie od poczestowania
napojem i krotkiej rozmowy;

* Spodziewaj sie, ze proces podejmowania decyzji,
bedzie przebiegat wolno. Do rozwigzania problemoéw
podchodzg stopniowo;

* Odpowiedzialnos¢ za podejmowanie decyzji
spoczywa na barkach jednostki. Indywidualizm jest
popierany i przy okreslaniu statusu osobiste
osiggniecia sg wazniejsze anizeli zwigzki rodzinne;

e Czechow charakteryzuje powsciggliwy, w poréwnaniu
z polskim, styl rozmowy;

e Ze wzgledu na bliskos¢ rynkéw niemieckiego i
austriackiego praktyka handlowa jest czesto bardziej
wyrafinowana anizeli w innych panstwach bytego
bloku panstw Europy Srodkowo-Wschodniej;
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Rozmowy i zachowania negocjacyjne

e Zawieranie kontraktu moze wymagac od ciebie ‘
wiele cierpliwosci i kilku wizyt (szczegdlnie, jesli
chodzi o warunki kredytowania i ceny), ale
wiekszos¢ czeskich biznesmenow traktuje
potencjalnych partneréw z duzg goscinnoscia;

* Wielu Czechdéw przyswoito sobie niemiecka
sktonnos¢ do wolnego, systematycznego
analizowania i planowania. Kazdy aspekt
transakgcji, ktérg proponujesz, zostanie zgtebiony
przez kompetentnych pracownikow. Nie oczekuj,
ze bedziesz w stanie przyspieszyc ten proces;

* Jedynie niewielu przedsiebiorcow okaze
gotowos¢ nadania szybkiego biegu procesowi
negocjacji;
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Rozmowy | zachowania negocjacyjne
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Nie przechodz do sedna sprawy zbyt szybko. Czesi z zasady przed rozpoczeciem rozmow o

biznesie lubig krotko porozmawiac na tematy ogdlne — mozesz byc¢ zapytany o lot,
zakwaterowanie, miejsce zamieszkania w kraju, twoje wrazenia na temat Czech itp.;

Czesi znani sg ze swojej goscinnosci, jednak nawigzanie bliskich relacji w biznesie moze
wymagac czasu. Ma to swoje podtoze w ograniczeniu kontaktow z cudzoziemcami przed
rokiem 1990;

Czesi chcg miec prawo do prywatnego zycia i grono przyjaciot z zasady jest ograniczone i
okreslone w zaleznosci od potrzeb;



Rozmowy i zachowania negocjacyjne

* Prezentacja oferty powinna by¢ szczegétowa i precyzyjna;

* Materiaty promocyjne i instrukcje obstugi, mimo
podobienstwa jezykowego, lepiej przettumaczyc¢ na jezyk
czeski;

* W negocjacjach stosuj realistyczng oferte wyjsciowa;

* Istotne zmiany przepisow prawa handlowego po roku 1990
spowodowaty w rezultacie gmatwanine przepisow. Nie
oczekuj dobrej znajomosci prawa od twojego czeskiego
partnera. Jezeli trzeba, skorzystaj z ustug czeskiego prawnika;

* Czescy negocjatorzy starajg sie unika¢ okazywania emocji;

POLSKA IZBA
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Rozmowy i zachowania#F
negocjacyjne

* Twaj czeski partner moze nie mie¢ nic przeciwko zadawaniu osobistych

pytan, zaréwno wobec niego samego, jak i przez niego. Dlatego mozesz
zapytac o jego rodzine. Waznym elementem nawigzywania wzajemnych
stosunkow jest wyrazenie zainteresowania rodzing czeskiego partnera,
chociaz spotkanie kogokolwiek z jego rodziny moze w ogole nie nastgpic;

* Nie méw o Republice Czeskiej jako o kraju Europy Wschodniej;

* W trakcie rozméw na tematy polityczne unikaj zadawania wprawiajgcych

w zaktopotanie pytan. Wiele oséb posiadajgcych wystarczajgcy majatek
do prowadzenia samodzielnego biznesu byto w przesztosci dziataczami
partii komunistycznej bgdz zajmowato sie nielegalnym handlem;

* Unikaj stawania po stronie Czechéw przeciwko Stowakom i na odwrat;



Rozmowy i zachowania negocjacyjne @
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Czesi sg prostolinijni i potrafig wprost wyrazi¢ swojg opinie. | chociaz majg negatywne
nastawienie do skutkdw komunistycznej przesztosci, niekoniecznie muszg we wszystkim
pochwalac styl zachodni;

Dobrym tematem do rozmow jest sport, a zwtaszcza pitka nozna, hokej na lodzie,
turystyka piesza i kolarstwo; mozna rowniez rozmawia¢ o muzyce;

Czesi produkujg dobre piwa. Tutaj narodzit sie gatunek piwa okreslany jako pilsner. Czeski
piwosz bedzie zadowolony, moggc powiedzieC pare stow na temat swojego krajowego
piwa;

W trakcie spotkan biznesowych podaje sie zazwyczaj kawe.
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Gestykulacje i
zachowania publiczne

e Utrzymuj dystans interpersonalny 25-40 cm;

* Aby zwrdcic na siebie czyjgs uwage, podnies reke z dtonig otwartg na
zewnatrz i wyciggnietym palcem wskazujgcym. Unikaj machania lub
przywotywania;

e Starsze lub wyzsze rangg osoby wchodzg do pokoju przed kobietami;

* Mezczyzna, towarzyszac kobiecie na ulicy, idzie blizej kraweznika. Na
Sciezce lub na korytarzu idzie po jej lewej stronie. Kiedy sg trzy osoby,
mezczyzna idzie pomiedzy paniami, a kobieta pomiedzy panami;

* Siedzac, mozesz zatozy¢ noge na noge, ale lepiej nie zaktadac¢ nogi w
kostce na kolanie drugiej nogi;

POLSKA IZBA
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* Unikaj kontaktéw dotykowych (z wyjatkiem witania
sie);

Spodziewaj sie umiarkowanego kontaktu
wzrokowego;

Gestykulacje
| zachowania
oubliczne

Nagte unikanie kontaktu wzrokowego badz
zamilkniecie oznacza, ze czyms kogos dotknates;

Nie mow do drugiej osoby, trzymajgc rece w
kieszeniach lub zujac gume;

* Nie podnos gtosu i unikaj teatralnych gestow.
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Wreczanie | przyjmowanie
upominkow

e Ogolnie mowigc, czescy biznesmeni nie daj3 i nie
oczekujg kosztownych upominkéw. Upominek powinien
by¢ dobrej jakosci, ale nie przesadnie kosztowny;

e Witasciwym upominkiem moze by¢ dobrej jakosci pidro,
mata elektronika, alkohol (zwtaszcza koniak lub whisky);

e Zaproszony do czeskiego domu na obiad przynies bukiet
nieowinietych kwiatow dla gospodyni. Bukiet powinien
zawierac nieparzysta liczbe kwiatéw (ale nie trzynascie).
Nie wreczaj czerwonych réz i biatych lilii;

* Upominki dla dzieci sg mile widziane (ale nie wreczaj w
czasie domowej wizyty upominkéw reklamowych z logo
firmy — takze dorostym).
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Etykieta biznesu w kontaktach miedzynarodowych

Wiecej informacji nt. innych krajow
znalez¢ w poradniku wydanym przez Izl
,Etykieta Biznesu W Kontaktach
Miedzynarodowych. Przewodnik po kra
Swiata”

Na 700 stronach opisano zwyczaje w biznes
w 90 krajach z podziatem na:

« Spotkania biznesowe

« Powitanie i tytutowanie

« Przyjecia oficjalne i towarzyskie

« Ubior

Rozmowy i zachowania negocjacyjne
«  Gestykulacja i zachowania publiczne
Wreczanie i przyjmowanie upomi
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Dziekuje za uwage GOSPODARCZA

Andrzej tyko

Polska Izba Gospodarcza
Importerow, Eksporterow i
Kooperacji

Plac Wolnosci 18
61-739 Poznan

izba@pcc.org.pl

WWW.pcc.org.pl
Tel.: 61 8517848
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