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ABSTRAKT

Cely svét je mala vesnice, fika jedno staré italské prislovi. Na individualni arovni je to jisté
pravda, nebot’ spoustu vlastnosti ¢i modeli chovani maji lidé na celém svété identickych.
Lze vSak toto tvrzeni povazovat za dogma aplikovatelné na jakoukoliv situaci? Je mozné
toto tvrzeni piijmout jako platné pravidlo i na poli mezindrodniho obchodovani ¢i komuni-
kace? Kazdy narod ma prokazateln¢ sva specifika, mentalitu, vnimani, jazyk ¢i prosazova-
ni sebe sama, odpovéd je tudiz jednoznacna a jakékoliv generalizovani na poli mezikultur-

ni komunikace je naprosto nemyslitelné.

Ustiednim tématem diplomové prace bude zaméfeni na &esko-italskou komunikaci, pii-
¢emz cilem préace bude na zaklad¢ vysledkl primarniho vyzkumu zjistit, jak kulturni rozdi-
ly mezi Ceskou republikou a Italii ovliviiuji spoleéna vyjednavani, jaké bariéry se v komu-
nikaci projevuji a lze-li tyto bariéry trvale eliminovat. Po identifikaci problému bude navr-
zeno teSeni ve formé vzdélavaciho workshopu, jehoz poslanim bude vzéjemné piiblizeni

obou kultur.

Klicova slova: Interkulturni komunikace, kultura, kulturni dimenze, komunika¢ni kompe-
tence, komunikaéni bariéry, vzdélavaci kurz, workshop, Itélie, Ceska republika, obchodni

jednani, kvalitativni vyzkum, polostrukturované rozhovory.

ABSTRACT

The whole world is a small village, one old Italian proverb says. At an individual level it is
definitely true because people all over the world share a lot of identical characteristics or
behaviour patterns. But is it possible to apply this principle in any situation? Can we accept
this statement as an applicable rule also at the field of international business or communi-
cation? It is evident that each nation has its own particularity, mentality, perception, langu-
age or self-assertion, which means that the answer is clear. Any generalization at the field

of intercultural communication is absolutely unthinkable.

The main topic of the thesis is the focus on Czech-Italian communication. The aim of the
thesis is to find out, on the basis of the primary research, how cultural differences between
the Czech Republic and Italy influence business negotiations, what barriers can appear in

mutual communication and whether these barriers can be permanently eliminated. After



the problem has been identified, a solution in the form of educational workshop will be

proposed. The main purpose of this workshop is to bring both cultures closer together.

Key words: intercultural communication, culture, cultural dimension, communication
competence, communication barriers, training course, workshop, Italy, the Czech Repub-

lic, business meeting, qualitative research, semi-structured interview.
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UvVOD

,lutto il mondo ¢ paese* fika jedno italské ptislovi. V doslovném ptekladu to znamena, ze
cely svét je jedna vesnice, pfiCemz jeho pieneseny vyznam lze piiblizit tak, ze vSechny
narody na celém svét¢ maji identické nastaveni, chovani, zpisob mysleni, povahové vlast-
nosti, zvyky a zastavaji stejné hodnoty, postoje, nazory ¢i zivotni styl. Totéz se - stale v
ramci zminéného pfislovi - vztahuje 1 k chodu riznych instituci, obort ¢i silnych a deter-

minujicich témat ve spolecnosti.

Cely svét je tedy jedna mald vesnice. V uritém slova smyslu, zejména na individualni
urovni, je to jist¢ pravda, spoustu vlastnosti ¢i modelii chovani maji lidé na celém svété
podobnych, ne-li Gplné stejnych. Lze vSak toto tvrzeni povazovat za dogma aplikovatelné
na jakoukoliv situaci? Je nastaveni vSech mentalit na svété opravdu identické? Miizeme
toto tvrzeni piijmout jako platné pravidlo i na poli mezinarodniho obchodovani ¢i komuni-
kace? Vzhledem k tomu, ze kazdy narod ma prokazatelné sva specifika, mentalitu, jazyk,
zpusob vyjadfovani €i prosazovani sebe sama, jimiz se odliSuje od ostatnich, je v tomto
ohledu odpovéd’ naprosto jednozna¢na a jakékoliv generalizovani na poli mezikulturni

komunikace je nemyslitelné.

Interkulturni komunikace, coby jedna z forem dialogu mezi dvéma rozdilnymi kulturami,
umoznuje za spravnych podminek efektivni komunikaéni vyménu mezi mluvéimi z riz-
nych zemi. Diky procesim globalizace, rozvijejicimu se multikulturalismu, migraci a za-
rovei 1 diky rozmachu internetu 1 vSech ostatnich médii, jeZ zkracuji vzdalenosti mezi lid-
mi, prochazi tento mezikulturni dialog celosvétové vyznamnou expanzi. I v Ceské republi-
ce nabyva téma interkulturni komunikace na vyznamu, byt je tento rast zatim jesté¢ velmi
pozvolny. Nutno dodat, Ze zminéna problematika interkulturni komunikace by si v Ceské
republice zaslouzila mnohem vice pozornosti, nebot” jednani s ,,cizinci® jsme kaZzdodenni-
mi svédky ¢i pfimo ucastniky a mezi lidmi, ktefi nemluvi stejnym jazykem a nesdili stej-
nou kulturu, mohou v oblasti interkulturni komunikace vyvstavat mnohd nedorozumeéni.
Velmi dobré pfiprava na vyjednavani na mezinarodni urovni je tudiZ zasadni a je nezbytné
tento balik znalosti, dovednosti a kompetenci v ramci interkulturni komunikace neustale

rozSifovat a nastudovany um trénovat.

Diplomova préace se bude zabyvat problematikou vlivu interkulturnich faktord v obchod-
nim jednani mezi Cechy a Italy. Ustfednim tématem diplomové prace bude otizka, zda a

jaké kulturni rozdily jsou mezi Ceskou republikou a Italii a jak se tyto skute¢nosti projevuji
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ve vzajemné komunikaci a spolupraci. Cilem diplomové prace bude zodpovézeni stanove-
nych vyzkumnych otazek, které jsou vyusténim teoretické Casti opirajici se o reSersi a stu-

dium odbornych materiald.

V analytické Casti bude realizovan primarni vyzkum kvalitativni metodou polostrukturova-
nych rozhovort. Na zdkladé vysledk setfeni budou formulovany zavéry a doporuceni pro
efektivni Cesko-italskou komunikaci. V projektové casti se pak zrodi navrh vzdelavaci ak-
tivity vedouci ke zlepSovani Cesko-italského vyjednavani, vcetné praktického manualu,
ktery odleh¢enym zplisobem nastini, o ¢em se bude v ramci vzdélavaciho projektu pojed-

navat.

Velkou motivaci pro otevieni tohoto tématu byl ze strany autorky jeji intenzivni vztah ke
vSemu italskému, vasen pro italsky jazyk a predevSim cetné zkuSenosti z oblasti ¢esko-
italské komunikace vychazejici z témét jedenactileté permanenci mezi Rimem, Perugiou a

Sardinii.



UTB ve Zliné, Fakulta multimedialnich komunikaci

13

I. TEORETICKA CAST
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1 DEFINICE POJMU KULTURA

Kultura je jednim ze zakladnich pojmi interkulturni psychologie, ale zabyvaji se ji u dalsi
veédni obory, pocinaje kulturni antropologii, pfes etnografii, sociologii, politologii az po
socialni psychologii atp. Literatura uvadi velké mnozstvi definic kultury, jez se daji shr-
nout a zobecnit tak, Ze se jedna o zpltisob mysleni, citéni a chovéni, ktery socidlnim skupi-

nam umoznuje adaptovat se na vn¢jsi podminky.

Geert Hofstede (2010, s. 12) popisuje kulturu jako software mysli, tedy jako kolektivni
naprogramovani lidské mysli, které odliSuje ¢leny skupiny nebo kategorie lidi od ostatnich,
pricemz takové naprogramovani neznamena, ze 1idé jsou jako pocitate a nemohou se po-
tencialné odchylit od naucenych modeld, nebo reagovat novym a necekanym zpiisobem.
Na otdzku, proc je kultura tak dilezita, odpovida, ze kazdy ¢lovék je jedinecnou osobnosti
s vlastni minulosti a vlastnimi z4jmy. Kazdy ¢lovek dle Hofstedeho (©) pouziva jazyk,
empatii a spolupracuje s kolektivem, zdroven s ostatnimi rad zapoli a pfes svou lidskou
povahu definuje ¢lovéka jako ,,skupinové zvife“. Kultura je dle Hofstedeho (2010, s. 24)
nepsanym pravidlem jak byt dobrym clenem skupiny a odkazuje nejen na zpracovani du-
Sevnich procesi, ale téz na vSechny jednoduché a bézné Cinnosti kazdodenniho Zivota,
napf. na pozdraveni, stravovani, projevovani emoci, dodrzovani fyzické vzdalenosti mezi
lidmi, zpisob milovani, osobni hygienu a dalsi. Skutec¢nost, Ze definovat pojem kultura
neni vibec jednoduché, potvrzuji i Cendk a Smolik s Vykoukalovou (2016, s. 29), kteii
kulturu vnimaji jako urcity proces a predevsim spolecensky jev. Kultura neni vrozena, mu-

si se vlivem instituciondlnich ¢initel naudit.

Ptes zminénou existenci mnozstvi definic pojmu kultura 1ze uvést n¢kolik spole¢nych jme-
novatelti kazdé z téchto definic, shrnuje ve své bakalafské praci Sevéikova (2015, s. 8).
Patii mezi n¢ hodnoty, socidlni normy, sdileni se skupinou, Cas, jazyk, nonverbalni komu-
nikace, nabozenstvi, pravo, moralku, zvyky, uméni, jidlo, hudba a dalsi. Sdileni se skupi-
nou probiha v souladu se socializaci, coz je nikdy nekoncici proces, ktery umoznuje jed-
notlivelim zaclenéni do spole¢nosti. Vysekalova (2006, s. 93) zminuje, Ze socidlni podmi-
nény systém hodnot byva vytvaien v pribéhu socializace, vychovy, vzdélavani, ziskavani
zkuSenosti a téz kultivace lidské osobnosti. ,,Vplyvom vychovy a vzdeldvania sa osobnost
socializuje, tj. osvojuje si normy, hodnoty, vedomosti, postoje, zvyky, spolecenské pravi-
dla. Osobnost’ si osvojuje aj rdzne socialne roly, ktorych repertodr sa s pribudajucim ve-

kom rozsituje. (Sramova, 2007, s. 44)


http://www.bkb.cz/
http://www.bkb.cz/
http://www.bkb.cz/
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Existuje celd fada riznych kultur, napt. narodni, regionélni, ndbozenska, genera¢ni, zenska
¢1 muzska, podnikova a téZ kultura socidlnich tfid. Kazda skupina mé svou vlastni kulturu,
pod kulturu spadaji ,,charakteristické rysy jejich spoleCenského Zivota, kolektivni zplisoby
zivota a mysleni, formy a styly organizace Casu a prostoru, coz zahrnuje jazyk, ndbozen-
stvi, rodinné struktury, zpiisoby stavby domi, nastroje, zptisoby stravovani a oblékani.*

(Cenék, Smolik, Vykoukalova, 2016, s. 29)

1.1 KULTURNI SYSTEMY

Jednotlivé kultury tvoti tzv. kulturni systémy, které existuji vedle sebe a navzajem se pro-
stupuji. Tyto systémy se ovliviiuji v zavislosti na determinantech, jako je naptiklad histo-
ricky vyvoj, jazyk a dali. ,,Clovék realizuje sviij Zivot prostiednictvim feSeni spoleten-
skych situaci v mikro- i makro- souvislostech, jako jednotu malé i velké historie. Proto
muze ovliviiovat nejenom vztah ke kultufe, ve které vyristal, ale mize ovliviiovat také
vztah ke kulturdm jinych etnik, narodu a posléze i celého svéta. Vychazime-li z toho, ze
kazdé etnikum je zaroven specifickou kulturou, pak je na svété celkem 5 000 kultur.* (Bal-

vin, 2012, s. 22)

cv v

na situace je 1 s jazyky, kdy ptibuzné jazyky vytvéieji jazykové rodiny, naptiklad jazyky
slovanské, germanské apod. Jak bylo zminéno, u kultur je to obdobné,* napt. kultura Ce-
chii ma jisté rysy podobngjsi s kulturou Némct nez napt. s kulturou Francouzi nebo Bri-

t6*. (Balvin, 2012, s. 22-23)

Péce o zachovani a rozvoj kultury, a to jak kultury vlastni, tak kultury svétove, se dle Bal-
vina (2012, s. 20) nazyva kulturni vychovou a vzdelavanim - tedy kulturni edukaci. Kul-

turni edukace je jediny termin souhrnné pouZzivany zaroven pro vychovu i pro vzdélavani.

1.2 ZAKLADNI KULTURNI DIMENZE

O kulture se da fict, ze je zakladnim stavebnim kamenem rozdilnosti ve vnimani svéta roz-
liénych systémt, skupin ¢i narodl. Piedni holandsky védec zabyvajici se rozdily mezi riz-
nymi narodnimi a organiza¢nimi kulturami Geert Hofstede (2010, s. 279) vymezil na za-

kladé¢ svého vyzkumu 5 zakladnich dimenzi kultury:
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e Kolektivismus a individualismus

Dimenze individualismu ¢i kolektivismu vyjadfuje miru, kterou ¢lenové ruznych kultur
jednaji sami za sebe jako nezavisli jednotlivci ¢i jako ¢lenové socidlnich skupin. V kolekti-
vistickych kulturach lidé jednaji v zajmu skupiny, smyslem je neposkodit skupinu, dulezita

vvvvvv

osobni svoboda.

e Vzdalenost moci

M¢éii miru nerovnosti a vztah k autoritam, ktera je v dané spolecnosti praktikovana. Spo-
le¢nosti s velkou vzdalenosti moci povazuji nerovnost v moci za pfirozenou, takova spo-
le¢nost piijima za samoziejmé rozdily v privilegiich, ve spole¢nosti panuje velky respekt
vuci vySe postavenym a hranice mezi socidlnimi vrstvami jsou pevné dané a nepropustné.
Naopak ve spole¢nostech s malou vzdalenost moci hraje hlavni roli rovnost s dirazem na

nezavislost. Nerovnost byva vnimana jako nespravedliva.

e Vyznavani maskulinnich ¢i femininnich hodnot spole¢nosti

Maskulinni kultury vyzdvihuji hrdinské vykony, dulezita je pro né chrabrost, bojovnost
a materialni stranka véci. Divky byvaji vedeny k jemnosti a citlivosti, zatimco u hochti se
oc¢ekavaji ambice a priibojnost. Femininni kultury jsou humanisticky zaméteny, orientuji se
na vztahy mezi lidmi, zivotni prostfedi, kvalitni zivot. Vychova divek a chlapct se lisi,
divky maji byt jemné a citlivé, zatimco chlapci pribojni a ambiciézni. Femininni kultury

jsou jemnéjsi a citlivéjsi a vyznacuji se vyjednavanim a kompromisy.

e Dlouhodoba versus kratkodoba orientace

Kultury s dlouhodobou orientaci jsou zaméteny na budoucnost, Setrnost a vysledek je oce-
kavan na zakladé vytrvalosti. Kultury s kratkodobou orientaci pestuji ctnosti vztahujici se k

minulosti a soucasnosti, k tradicim a rozliénym spole¢enskym zavazktm.

e Vyhybani se nejistoté

Dimenze vyhybani se nejistote se v kultuie vztahuje k mife ohrozeni nejistotou, nezndmym

a nebezpecnym. Tyto pocity jsou ve spolecnosti prendseny jako kulturni dédictvi. V kultu-


https://cs.wikipedia.org/wiki/Soci%C3%A1ln%C3%AD_skupina
https://cs.wikipedia.org/wiki/Harmonie
https://cs.wikipedia.org/wiki/%C5%BDivotn%C3%AD_prost%C5%99ed%C3%AD
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rach s vysokou mirou vyhybani se nejistoté se lidé vyznacuji aktivitou, emocionalitou, za-
neprazdnénim, zatimco kultury s malou mirou vyhybani se nejistoté lidé vypadaji klidné,

netecné, az lin€. K nejistoté se stavi apaticky a zda se, ze je nic nevyvede z rovnovahy.

Pojeti Hofstedeho patii k nejuzndvangjsim, existuji ale i jiné pfistupy. Ve svété obchodu je
dle Hofstedeho (2007, s. 35) uznévana klasifikace holandského obchodniho poradce Fron-
se Trompenaarse, jenz Sel v analyze do vétsi hloubky a vymezil sedm zékladnich dimenzi
kultury, z nichz mnohé jsou si blizké s dimenzemi Geerta Hofstedeho. ,,Definoval teorii,
podle kter¢ je to, co odliSuje hodnoty, zpiisob uvazovani a chovani ptislusnikt jednotlivych
narodnich kultur ovlivnéno pfedev§im problémem jejich: vztahu k jinym lidem, vztahu k

prirod¢ a vztahu k ¢asu.“ (Forejtarova, 2006, s. 27)
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2 VYMEZENI TERMINU KOMUNIKACE

Vyznam slova komunikace znamena néco spolecn¢ sdilet, predat, podilet se, ale téz Svaté
pfijimani (communio, la prima communione), tedy posilena komunikace mezi ¢lovékem a
bozstvem. Komunikace se zaklada na vysilani a pfijimani sdéleni, pficemz ,,slovniky dnes
sice definuji komunikaci naptiklad jako "proudéni informaci z jednoho bodu (ze zdroje)
k druhému bodu (k piijemci)" ¢i jako "pienos nebo vytvareni znalosti", ale communicatio
znamenalo ptivodné "vespolné Ucastnéni" a communicare "¢init néco spole¢nym, spolecné

néco sdilet".” (Vybiral, 2000, s. 17)

Pavelka vnima lidské dorozumivani tak, ze “i kdyz jeho nejstarsi formy jako gestikulace,
mimika a neartikulované zvuky ¢lovek sdili s jinymi, evoluéné blizkymi ptirodnimi druhy,
je uméle vytvotfeny proces anebo — lépe fe€eno - komplex uméle vytvofenych procesi,
které jsou zalozeny na lidskych vynalezech - médiich: na mluveném slove, obrazu, pismu,
tisténém textu, telefonu, rozhlasu, filmu, televizi, pocitacovych sitich a s nimi spjatych
komunikacnich kodech, a které umoziuji vznik a promény spolecenskych produkénich,
distribu¢nich 1 konzumacnich systému ¢ili fungovani zékladni existencéni baze lidskych

komunit.“ (Pavelka, 2004, s. 201)

Lidskou komunikaci vnima Vybiral (2000, s. 18) jako pozoruhodnou, nebot’ se clovek spo-
lupodili na jejim vytvateni a ovliviiuje ji, pfispiva k ni a zaroven je jeji soucasti a je ji

ovliviiovan.

SCHOPNOST
KOMUNIKOVAT

davat zpétny signal

jadfovat jasné
znat potreby - :

. viimat si
umét naslouchat e
neverbalnich signala

opakovat, shrnovat

Graf 1 — Schopnost komunikovat (Zdroj: vlastni zpracovani)



UTB ve Zliné, Fakulta multimedialnich komunikaci 19

2.1 ZAKLADNI PRVKY KOMUNIKACE

Komunikator — odesilatel, aneb osoba, ktera mluvi,

komunikant - osoba, ktera nasloucha,

komuniké - obsah sdélovaného, tedy to, co fikame,

komunikac¢ni kanal — mtze byt rizn¢ velky a dlouhy,

komunika¢ni Sum - ruch z vnéjsiho prostiedi, porucha feci a sluchu, nepozornost,

zpétnd vazba - slouzi ke kontrole pochopeni komuniké.

2.2 KONTEXT KOMUNIKACE

Komunikace existuje v kontextu, ktery zdsadnim zptisobem ovliviiuje vyznam veskerych

verbalnich nebo neverbalnich sdéleni. DeVito (2001, s. 21) uvadi jako typicky ptiklad kon-

textu komunikace mrknuti okem na n¢koho atraktivniho versus mrknuti okem naznacujici

podvod nebo lez. Kontext spoluptisobi pii vSem, co se fikd, a na to, jak se to fika.

Kontext komunikace mé 4 hlediska, které se mezi sebou vzajemné ovliviiuji:

Fyzicky kontext — hmotné nebo konkrétni prosttedi, mistnost, park, obecenstvo atd.
(Na pohibu se nemluvi stejné hlasité jako na stadionu.)

Kulturni kontext — Zivotni styl, pfesvéd¢eni, uznavana stupnice hodnot, zplsob
chovani a komunikace. Pravidla, kter4 urcuji, co je dobré a co Spatné v jedné urcité
skuping.

Socialné-psychologicky kontext souvisi s tim, jaké maji €astnici komunikace po-
staveni, a tyka se rovnéZ vztahi mezi nimi. (U slavnostni vecefe s §¢fem hovotfime
jinak, neZ u vecete bez Séfa.)

Casovy kontext — pozice uréitého sdéleni &i signalu v dané posloupnosti udélosti.
(Po zjisténi umrti piitele hovotfime jinak neZ po zjiSténi, Ze jsme vyhrali v loterii.

De Vito, (2001, s. 22)
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2.3 EMOCIONALNI STRANKA KOMUNIKACE

Kazdy ucastnik komunikace ma emocionalni potfeby a touzi po vyjadienych emocich.
Emocionalné pozitivni komunikace tyto potfeby napliuje. Pozitivni emocionalita je emo-
cionalitou radosti, sympatii a nadklonnosti. Gavora (2007, s. 116-120) dale rozdéluje emo-

cionalni prvky podporujici komunikaci nasledovné:
Empatie

Empatie je pfesnym opakem egoismu, zahledéni do sebe a vidéni svéta jen svym thlem
pohledu. Kdo je empaticky, ma schopnost ,,zit v kizi* druhého ¢lovéka. Komunikator by si
mél klast otazku, jak se partner v komunikaci v konkrétni situaci citi, co proziva a mél by
bez piestani Cist i ndznaky nonverbalnich projevi, jako napt. vyraz tvare, gestikulaci, po-
stoj, rychlost feci, pauzy, zabarveni hlasu atp. Vzivani se do pocitl partnera v komunikaci

je projevem a predpokladem vzajemného pozitivniho vztahu.
Akceptace

Akceptace znamena pfijeti, plné uznavané a respektovani partnera jako osobnosti v ramci

korektniho, taktniho a nepodeziivavého vztahu. Je zdkladem vytvateni divérného vztahu.
Entuziasmus

Entuziasmus znamena projeveni nadSeni pro véc. Takové zapaleni je nakaZzlivé a stimuluje

a motivuje 1 komunika¢niho partnera.
Aktivni naslouchani

Rovnéz aktivni naslouchani je dileZitou slozkou dialogu. Pomoci pozorného naslouchani
zjisStujeme, co si druhy mysli a co citi. Naslouchani je aktivni ¢innost, ktera vyzaduje not-
nou davku pozornosti, ptijem, porozuméni a vyhodnocovani informaci. Uméni naslouchat
je potieba trénovat. Naslouchani se sklada ze dvou recepcnich ¢innosti - z poslouchani, coz
je fyziologicka zélezitost, pii niz ¢lovek slysi zvuky, kterym vSak nemusi rozumét a z na-
slouchani, které spad4a mezi zalezitosti psychologické, kdy pfijemce vénuje sdéleni pozor-

Jo 4

nost, hodnoti pfijimané informace, vytvaii si nazor a respektuje partnera.
Humor

Humor by mél byt kofenim komunikace. Odlehcuje situaci, snizuje napéti a stres, odbou-

rava konflikty a podporuje pratelské vztahy.
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2.4 FUNKCE KOMUNIKACE

Probihajici komunikace mé zpravidla jednu hlavni funkci, ktera byva komunikaci splnova-

na. Neni vyjimkou, ze se komunikacni funkce jistym zptisobem piekryvaji.

Pro lepsi pochopeni 1ze vyuzit uceleného rozdéleni funkci dle Mikulastika (2010, s. 21-22):

e Funkce informativni - nejvyznamnéjsi funkce. Informuje, predava fakta a data.

e Funkce instruktivni - informuje a jako bonus vysvétluje vyznamy, postupy, posky-
tuje navody.

e Funkce ptfesvédCovaci - ukolem je pisobit na lidi za t¢elem docilit zmény jejich
postoji, hodnoceni ¢i zptisobti konani. Dale se dé€li na racionalni, emociondlni a
motivacni.

e Funkce posilujici a motivujici — posiluje sebevédomi, zvySuje vnimani vlastni po-
ttebnosti, posiluje vztahu k né¢emu.

e Funkce zabavna - za ukol ma bavit, vytvaret pocit pohody a spokojenosti.

e Funkce vzdélavaci a vychovna — predava informace skrze instituce.

e Funkce socializacni a spoleCensky integrujici — pomaha vytvaret mezilidské vztahy,
sblizuje, posiluje pocit soundlezitosti a zavislosti ¢lovéka na ¢loveéku, pticemz riz-
né spolecenské vrstvy maji riizny zptsob komunikace.

e Souvztaznost - informace jsou v souvislostech, diky nimz jsou Iépe pochopitelné.

e Funkce osobni identity - pom&ha ndm ujasnit si véci o sobé samém.

e Poznavaci funkce - souvisi s funkci informativni z pozice komunikanta.

e Funkce svéfovaci — pomaha lidem zbavit se vnitiniho napéti pomoci sdileni pociti.

e Funkce Unikova - slouzi k odreagovani.

2.5 ROZDELENI KOMUNIKACE

Komunikace se rozdéluje dle riznych kritérii, naptiklad pokud jsou komunikujici v bez-

prostfednim kontaktu, jednd se o komunikaci pfimou, neboli interpersonalni.

V ptipadé komunikace s pouzitim technicko-organizac¢nich prosttedki, je dle Musila

(2008, s. 4) te¢ o komunikaci zprostfedkované. Déle se miize komunikace d¢lit na komu-
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nikaci spontanni, jez vyvstava z pfirozené potfeby lidi mezi sebou socializovat nebo na

komunikaci cilenou, jez byva organizovana a fizena.

Komunikaci Ize d¢€lit téZ na verbalni ¢i nonverbalni. Lidé spolu komunikuji slovy (verbal-
n¢), mimoslovné (neverbalng) a €iny, tedy svou aktivitou, jedndnim a chovanim. To nejda-
ptiklad uvadi situaci, kdy protistrana reaguje na nas pozadavek tak, ze nevidi, neslysi. Kfi-

vohlavy (1988, s. 17)

2.5.1 Neverbalni komunikace, aneb ,,ie¢ téla“

Neverbalni komunikace znamené zptisob lidského chovéani a zptisoby jeho ptsobeni na
ostatni béhem jejich bezprostfedniho styku a zaroven prostfednictvim tohoto styku nebo

pouhou ptitomnosti pobliz dalsich lidi.

Zatimco pii verbalni komunikaci si je ¢loveék obvykle védom toho, co tika, pti neverbalni
komunikaci to tak vzdy byt nemusi, pficemz ani piijemce vétSinou védomé nonverbalni
projevy komunika¢niho partnera neanalyzuje a pouze tyto projevy sleduje jen mimovolng.
Paradoxni je, ze pfesto byva Uc¢inek nonverbalniho plisobeni ¢asto silnéj$i nez vyjadieni

verbalni. (Gavora, 2007, s. 124)

Komunikujici mezi sebou nehovoii jen slovy, ale pouzivaji i mnozstvi jinych projevi,
napt. pohledy. O¢i funguji jako velmi vykonny komunikacni prostfedek a lze jim vyjadfit
tolik komunikatu, ktery by se slovy vyjadiil za desetindsobek ¢asu. Totéz v ramci never-
balni komunikace plati i pro mimiku a oblic¢ejové vyrazy, gestikulaci, pohyby téla a postoji
a vzdalenosti, télesny kontakt, tony hlasu, ale 1 obleceni a dalsi aspekty. ,,Co* a ,,jak* si

mezi sebou sdélujeme, je stejné dulezité. (Kiivohlavy, 1988, str. 9 a 32)
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Tabulka 1 — Proxemické zony

Zdroj viemU hmatovych a ¢ichovych - objimani,
utécha, ochrana, lékar. Vstup umoznén i pfibuznym a
blizkym pratelim. Naruseni cizimi vyvolava vzruseni,
uzkost, hnév, podrazdénost, strach.

Intimni Ocm-45cm

Vstup umoznén prateliim, obchodnim partnerdm,
Osobni 45cm-120cm kolegtim, sousedlm, ktefijsou v dobrych, ne vsak v
davérnych vztazich.

Formalni kontakt s cizimi lidmi a neosobni jednaniv

Spolecenska 120cm-360cm . » ; .
interiéru, schize, diskuze atp.

Verejna 360 cm - 760 cm (i vice) [Verejné projevy, herec na jevisti, prednasejici atd.

(Zdroj: vlastni zpracovani)

Co si sdélujeme:

»Sdelujeme si emoce - pocity, nalady, afekty.

sdélujeme si zdjem o sblizeni — navazani intimnéjsiho styku,
snazime se vytvofit u druhého dojem o tom, ,,kdo jsem ja*,
snazime se zam&rn¢ ovlivnit postoj partnera,

fidime tak chod vzajemného styku. (Ktivohlavy, 1988, str. 33)

Jak si to sdélujeme:

vzdalenosti — proxemikou,
postojem — posturologii,
pohybem — kinezikou,

gesty — gestikou,

dotekem — haptikou,
vyrazem oblic¢eje — mimikou,
pohledy — o¢nim kontaktem,

,,tonem* reci,

upravou zevnéjSku — vzhledem. (Ktivohlavy, 1988, str. 33)
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Obrazek — Mimika (Zdroj: managersrl.com/news.php?id news=275)

Neverbalni komunikace se d€li na dvé velké skupiny. Prvni tvoti paralingvistické prostied-
ky, do niZ patii slovni vyjadfovani a vSe s ni souvisejici, napt. hlasitost feci, rychlost feci,
pauzy, slovni diraz ¢i barva hlasu. Druhou skupinu tvoii extralingvistické prostfedky, coz
jsou mimoslovni prostfedky komunikace. Tyto se nevyjadiuji zvukem, nybrz télem. Patii
mezi né¢ gesta, mimika, pohled, dotyk, poloha a drzeni téla, vzdalenost mezi komunikuji-

cimi a taky vzhled ¢lovéka. (Gavora, 2007, s. 124)

2.5.2 Verbalni komunikace

Jak tika Kftivohlavy, ,,Mluvime spolu slovy. Je na tom kus pravdy — neni to vSak pravda
cela. Pravdou je, ze se mluvit u¢ime odmalic¢ka a Ze tiileté dit€ fekne za den pfes 20 000
slov (hol¢icka az 30 000 slov!). A pfece to nejsou slova, co je zdkladem feci, ale véty. Je to

teprve sefazeni slov ve vétu, co dava slovu jeho Uplnéjsi a presnéjsi vyznam. Slovo vytrze-

né z vétné souvislosti nds mize snadno zavést na scesti.“ (Kfivohlavy, 1988, s. 18)

Verbalni komunikace znamena vyjadfovani pomoci slov prostiednictvim ptislusného jazy-
ka. Do verbalni komunikace spadd komunikace Ustni i pisemnd, ale rovnéz piima ¢i zpro-
sttedkovana, zZiva ¢i reprodukovana. ,,Slovni komunikaci rozumime vybér, kombinovani a
produkci jazykovych znaki (psani projevu, rozmysleni feci, artikulaci, feCovou strategii a
"diplomacii", volbu stylu), proces vzajemného sdélovani, percepci (vnimani) a recepci (pii-

jem).“ (Vybiral, 2000, s. 106)
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DeVito upozoriiuje, Zze ani v piipad¢, ze mluvéi a poslucha¢ spolu hovoii stejnym
jazykem, neni automaticky déno, Zze u toho budou pouzivat stejné vyznamy, styly,
vyslovnost 1 artikulaci. Jeste¢ vétsi rozdily a vyznamové odliSnosti se budou projevovat
mezi mluvéim a posluchacem, ktefi hovoii rozdilnymi rodnymi jazyky a naucili se
n¢jakému spoleénému jazyku. Duvodem je fakt, Ze pireklady nikdy nemohou byt
stoprocentn¢ presné. (2001, s. 92) Totéz potvrzuje i Pracha (2010, s. 23), ktery tika, ze
»Jazyk je determinantou lidského védomi, chovani a prozivani. Pokud spolu komunikuji
piislusnici odlisSnych kultur, nemohou nikdy dosédhnout absolutniho porozuméni, nebot’

vnimaji a chdpou véci okolniho svéta skrze své jazyky, tedy vice ¢i méné odlisSné.
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3 INTERKULTURNI KOMUNIKACE

Interkulturni komunikace ma dlouhou, doslova historickou tradici, nebot’ uZ starovéci Re-
kové si byli velmi dobie védomi svou jazykovou a kulturni odliSnosti od ostatnich etnik. K
obyvatelim jinych zemi, s nimiz se setkéavali, ptistupovali jako k ,,barbarim*, nebot’ hovo-
fili cizimi, neznamymi, pro né nesrozumitelnymi a snad i komicky zné&jicimi jazyky. Cizi
jazyky jimi byly pfirovnavany ke zvukiim rozli¢nych zvirat. Podobnych negativnich jevii a

predsudkt ve styku s ,,cizinci je v historii popsano podstatné vice.” (Pricha, 2010, s. 15)

»HInterkulturni komunikace je termin oznacujici procesy interakce a sdélovani probihajici v
nejriznéjsich typech situaci, pfi nichz jsou komunikujicimi partnery ptislusnici jazykove
a/nebo kulturné odliSnych etnik, ndrodu, rasovych ¢i ndbozenskych spolecenstvi. Tato ko-
munikace je determinovana specificnostmi jazykt, kultur, mentalit a hodnotovych systémii

komunikujicich partnerti.” (Priicha, 2010, s. 16)

Mezikulturni komunikace vyzaduje od vSech zucastnénych ptedpoklady, jejichz rozvijeni
by mélo byt samoziejmé v ramci odborné piipravy. Vedle této odborné ptipravy (jazyk,
déjiny) je pro mezikulturni komunikaci dulezité rozvijeni mentalnich kompetenci, (flexibi-
lita, ptizptisobivost, schopnost empatie), ale i urcitych kognitivnich kompetenci - realizace
etick¢é metody, schopnost kritického a srovnavaciho mysleni, s nimiz, jak Lehmanova
(©1999) uvadi, souvisi schopnost poznat jednotlivé ¢asti kultur a chapat jejich vztahy vici

sobé 1 vuci celku.

Interkulturni komunikace ma jeden ze ti'i vyznami:

o Interkulturni komunikace jako PROCES verbalniho a neverbalniho sdélovéani
probihajici v riznych socidlnich situacich.

e Interkulturni komunikace jako VEDECKA TEORIE A VYZKUM zabyvajici se
realnymi procesy interkulturniho komunikovani.

e Interkulturni komunikace jako EDUKACNI A PODPURNE AKTIVITY zaméfe-
né na praxi a vychdzejici (idedlni) z poznatkil pfisluSné védecké teorie a vyzku-

mu).* (Pricha, s. 13, 2010)
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3.1 INTERKULTURNI KOMUNIKACNI KOMPETENCE

Komunikace je obor velmi komplexni a komplikovany. Pro jeho uspésné zvladnuti v praxi
je nezbytné zvladnout mnoho zésad komunikacnich dovednosti, a to zcela nezavisle na
typu komunikace. V poslednich 30 letech probihé o definici interkulturni kompetence mezi
odbornou vetejnosti velmi ziva debata. Vysledkem této debaty je mnoho definic. Pojem
zahrnuje podle riznych autorti rizné schopnosti a dovednosti. ,,Odborniky nejvice podpo-
rovana definice vymezuje interkulturni kompetenci jako "chovani se a komunikace vhodné
a efektivni v interkulturnich situacich" (Hubend, ©2014) ,,Zakladem interkulturni kompe-
tence je jazykova vybavenost jednotlivce a respektovani kulturnich specifi¢nosti partnert*

(Prtcha, 2010, s. 46).

Maleckova (©2009) uvadi, ze osoba, ktera ma dokonale zvladnuté uméni komunikace,
byva Casto i vybornym tymovym hra¢em a ma i predispozice k viid¢imu postaveni. Efek-
tivnéji zvlada feSeni problémd, a to vCetné fizeni riznych projekti i sebe sama. Takova
osoba by méla byt sebevédoma, trpeliva, méla by umét argumentovat a objektivné pohlizet
na situaci i z druhé stany. Méla by mit vysoko nastavené cile a tah na branu. Kompetence

spociva i v technické vybavenosti, rychlosti a ve vybirani kodu.

3.2 BARIERY V INTERKULTURNi KOMUNIKACI

Pro uspésnou a efektivni komunikaci je potfeba dodrzovat mnohé zasady. Sdéleni by méla
byt vysilana tak, aby byla protistranou bezezbytku pochopena. Utastnici komunikace by
meli byt zpusobili sd€leni spravné kodovat a dekddovat a néasledné ziskat nebo predat
zpétnou vazbu. V interkulturni komunikaci se lze dle Prichy (2010, s. 63) setkat
s riznymi typy bariér, jeZ mohou srozumitelnost a pochopeni komplikovat a zté¢Zovat. Jed-
notlivé typy bariér plsobi rozli¢nou intenzitou, jez zavisi jednak na odlisnosti kultur part-
nerti komunikace, kdy s vétSimi kulturnimi odliSnostmi vzriistd 1 pravdépodobnost komu-
nikacnich bariér a na stranu druhou téZ na jazycich, které jsou interkulturni komunikaci

pouzivany.
Mnohé komunikacni bariéry vznikaji na zakladé rozli€nych pficin zakotvenych ve speci-
ficnostech kultur a jazyki. Patii mezi né€ predsudky, stereotypy a etnofaulismy.

»Predsudek je fixovany, pfedem zformovany postoj k né¢jakému objektu, projevujici se bez

ohledu na individualitu nebo povahu tohoto objektu. Clovék, ktery ma predsudky, nezva-
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Zuje pii posuzovani druhych zadna alternativni vysvétleni. Vysledek jeho interpersonalniho
hodnoceni druhého je doptedu uréen néjakou libovolnou vlastnosti druhého.* Predsudky

mohou byt negativni a pozitivni. (Hayes, 2003, s. 121)

Priicha tiké, Ze stereotypy spocivaji v minéni o nééem nebo o n¢kom, které spociva v Sab-
lonovitém zplisobu vnimani a posuzovani toho, k ¢emu se vztahuji. Toto minéni nesouvisi

s ptimou zkuSenosti individua, ale jsou pfedavany a udrzuji se tradici. (2010, s. 67)

,Etnofaulismy se vyskytuji ve vSech svétovych jazycich, Priicha je definuje jako ,,neofici-
alni oznaceni pouzivani piislusnikli jednoho etnického ¢i narodniho spolecenstvi pro po-
jmenovani ptislusniki jinych etnik, narodi zemi.“ (Pricha, 2010, s. 64) Etnofaulismy mo-
hou mit podtext humorny, ale i lehce zesmé&snujici, napt. ,,Ivani® - hovotic o Rusech,
., Frantici — hovofic o Francouzich, ,,i¢ka* — hovotic o Italech, “rakosnici“ — hovofic o

Vietnamcich nebo dokonce ,,¢erné huby* — hovotic o0 Romech.

3.3 KULTURNI SOK A JEHO FAZE

Kulturni Sok je samoziejma a ptirozena reakce pri setkani s cizi kulturou. V zasad¢ se jed-
na o projev lidské psychiky pii procesu adaptace na synchronizaci s cizi kulturou, pficemz
okolnosti tykajici této adaptace vyvolavaji stres, v jehoz disledku ptichazeji psychické i

somatické potize. (Lehmanova, ©1999)

Kulturni $ok neni dle Cerné (©2003) v encyklopedickém slovniku viibec zminény. ,,Kul-
turni Sok totiZ neni jednorazovy, rychly zvrat a také neni vZdy negativni. Jde o proces, kte-
ry trva tydny a nékdy 1 mésice. Délka tohoto procesu zavisi na naSich schopnostech ptizp-

AN

sobit se zmeénam, které nas v cizim prosttedi cekaji.
Kulturnimu Soku se nevyhne Zadny zkuSeny cestovatel, potka pti cestovani uplné kazdého
a pokazdé ma stejny pribéh, jen se u kazdého projevi rtizné rychle. U né€koho se projevi

okam?zité po pfijezdu do cizi zemé, u jiného tfeba az za dva mésice.
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Neékteré zdroje uvadeji, ze prubéh kulturniho Soku ma tfi faze. Napt. Brezina a Brezinova

(©2001):

Prvni faze navazuje na cestovni pfipravy, té¢Seni a ocekavani, euforie a fascinace cizi kul-
turou. ,,Po piijezdu do vysnéné exotické zem¢ vam ve srovnani s vasim domacim svétem
bude vSe ptipadat nové, fantasticky barevné, zajimavé, vonavé a skvélé. Domorodci se
vam budou zdat mnohem oteviengjsi, pratelstéjsi a srdecnéjsi nez vSichni ti studeni a nudni

lidé, kteti vas obklopuji doma.*

Druha faze znamena vysttizlivéni, frustraci a depresi. To, co cestovatel vnima v prvni fazi
nadsSen¢, se v druhé fazi obrati. VSude uvidi Spinu, vSichni domorodci budou hloupi, za-
ludni a zli. Jidlo nebude dobré a pocasi bude obté¢zujici stejné jako hmyz. Slabsi povahy to

v tento fazi vzdavaji a vraci se domd.

Treti faze znamena odeznéni kulturniho Soku. V tento moment zacina cestovatel vidét svét

takovy, jaky realné je.

Jiné zdroje uvadi fazi pét. Tyto se skladaji z libanek, frustrace neboli kulturniho Soku, ob-

ratu a ptizpsobeni, reverzniho kulturniho Soku a pfizptsobeni. (Kucera, © 2002)
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Graf 2 — Faze adaptacniho procesu (Zdroj: viastni zpracovani)
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3.4 VYJEDNAVANI

Vyjednavani je velmi uzce svazano s lidskou komunikaci a je soucasti kazdodenniho zivo-
ta ¢loveka. At si to Clovek uvédomuje ¢i neuvédomuje, je dnes a denné svédkem ¢i pii-
mym ucastnikem vyjednévani. ,,Vyjednavani je proces, kde se dvé strany s odliSnymi po-
ttebami snazi dohodnout na jednom feseni (kompromisu). Vyjednévani se vyskytuje v si-
tuacich, kde se jeden druhého snazi presvédcit, ovlivnit, zmanipulovat, pii obchodnich
jednanich atd. Je to proces, kde si strany vyménuji informace a kde dochazi

k rozhodovani.” (Patrman, ©)

Osoba, ktera se vyjednavanim zaobira profesné, byva nazyvana vyjednavacem nebo nego-
ciatorem. Disciplina vyjednani je disciplinou velmi komplexni a komplikovanou. O to je
komplikovanéjsi, pokud musi vyjednavac¢ pii vyjednavani pirekonavat piekazky, napt. ve
formé jiné kultury. Lehmanova (©1999) tiké, ze soucasti mezikulturni komunikace by meé-
lo byt hlavné faktické (znalosti d&jin ¢i hodnot), ale i emocionalni pochopeni kultury (po-

chopeni, Ze vlastni zpiisob jedndni je ovlivilovano kulturou).

Pochopeni vlastni kultury by mélo byt doprovdzeno pochopenim odlisnosti jiné kultury a
naslednym srovnanim obou kultur s hledanim a nalezenim identickych 1 odlisnych bodi
v uvazovani a feSeni situaci u ptislusniki jednotlivych kultur. Vysledkem by mélo byt jisté
pfekonani etnocentrismu a pfijeti kulturniho Soku, coz je situace, kdy dojde setkani tvafi
v tvaf s nezvyklou zaleZitosti, kterd je soucasti jiné kultury. Toto setkadni - Sok - s sebou
pfinasi frustraci z jiné mentality, jazyka, jiného pfistupu, rozdilnych zvyki, z neintegrace

do kolektivu.

3.4.1 Zakladni prvky vyjednavani

Vyjednéavani na jakékoli Grovni, s jakymkoli obsahem a poctem tcastnikli je vzdy postave-

no na tiech zékladnich prvcich, kterymi jsou:

e Informace, které jsou jaddrem déni. Je nutné ujasnit si postoj, definovat cil a zptisob
vyjednavani, zjistit informace o partnerech v jednani. Cim vic informaci je k dispo-
zici, tim lepsi je rozhodovani u ptipadného vyjednéavani.

e Cas, tedy kolik Gasu je pro vyjednavani k dispozici, jaké jsem terminy a dileZité je

1 hospodateni s Casem protistrany.


http://www.janpatrman.cz/presvedcovani/
http://www.janpatrman.cz/obchodni-dovednosti/
http://www.janpatrman.cz/obchodni-dovednosti/
http://www.bkb.cz/
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e Moc, tedy rizné formy moci, napi. predpokladand ¢i imaginarni autorita, moc in-
vestice — piimet protistranu investovat svij Cas, energii, prostiedky atp. (Peterkova,

©2004)

3.4.2 Styly ve vyjednavani

Vyjednavani je spojeno s dosahovanim dohody, coby spole¢ného zdjmu mezi ucastniky

vyjednavani. K dosazeni dohody Ize dojit pomoci tfi rozdilnych styli ve vyjednavani.

1. Tvrdé pozi¢ni vyjednavani

Tvrdé pozi¢ni vyjednavani je vyjednévani, které se soustifedi pouze na vyhru. Dle Millero-
vé (©2016) se vyznacuje opravdu tvrdym pfistupem, neustupnosti, trvanim na své pozici,
vyuzivanim natlakovych metod. Dozaduje se jednostrannych vyhod a feSeni vyhodné jen
pro jednu stranu. Vysledkem je, Ze bud’ jeden z vyjednévajicich podlehne a ustoupi, nebo
ob¢ strany trvaji na svém postoji a vyjedndvani neni zakonceno Uspé&$nou dohodou. Opo-
nent, ktery ustoupi, byva casto nespokojeny, ze neuzaviel vyhodnou dohodu, coz je nega-

tivni pro budouci spolupréci.

2. Mékké pozicni vyjednavani
M¢kkeé pozicni vyjednéavani se soustiedi na dosazeni dohody. Typicky je podle Millerové
(©2016) tzv. mekky ptistup, tedy snaha a usili zachovat dobré vztahy (pratelské, kolegialni

¢i obchodni), vyvarovavani se konfliktim, jednostranné ustupky smeéfujicich k dohodg,

netrvani na vlastni pravdé a vili za kazdou cenu, ustoupeni natlaku.

3. Principialni vyjednavani
Principialni vyjedndvani mé za cil dobré feSeni. Oddéleny pfistup je pro n¢j typicky, tedy
tvrdé na problém, mékce na lidi. Na problém se diva z obou stran, hleda konstruktivni fe-
Seni, snazi se o dosazeni konsensu, pouziva vécnych argumentli a vyznacuje se schopnosti

ustoupit presvédCivym argumentiim. Hlavnim cilem byva konstruktivni feSeni problému.

(Millerova, ©2016)
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Tabulka 2 — Styly vyjedndvani

ZAKLADNI STYLY VYJEDNAVANI

Mékké

Pozi¢ni vyjednavani
Kterou hru byste méli hrat?

Tvrdé

Zménte hru - vyjednavani zamérte na
podstatné stranky zalezZitosti

Principialni

vyjednavani

Ucastnici jsou pratelé.

vyjednavani

Ugastnici jsou protivnici.

vyjednavani

Ugastnici Fesi problém.

Cilem je dohoda.

Cilem je vitézstvi.

Cilem je rozumny, pratelsky a efektivné
dosazeny vysledek.

Ucastnici délaji Gstupky,
kutivuji vzajemny vztah.

Ucastnici pozaduiji
ustupky jako podminku
zachovani vztahu.

Oddéluji lidi od problému.

Jsou mékkci, pokud jde
o problém i o lidi.

Jsou tvrdi, pokud jde o
problém i o lidi.

Jsou mékci, pokud jde o lidi, jsou tvrdi,
pokud jde o problém.

Davéruji ostatnim.

Ned(véruji ostatnim.

Postupuji bez ohledu na ddvéru.

Snadno méni své pozice.

Trvaji na svyc pozicich.

Zaméruji se na zajmy, nikoliv na pozice.

Cini nabidky.

VyhroZuiji.

Vuzivaji zajma.

Neodkryvaji svou spodni
hranici.

Matou, pokud jde o
spodni hranici.

Vyhybaji se stanoveni spodni hranice.

Akceptuji jednostranné
Ustupky, umoznuji
dohodu.

VyZaduji jednostranny
prospéch jako cenu za
uzavieni dohody.

Hledaji vzajemné vyhodné varianty.

Hledaji jedno feseni,
které bude druha strana
akceptovat.

Hledaji jedno teseni,
které oni sami budou
akceptovat.

Rozpracovavaji vice variant, z nichz je
mozné si vybrat, pak se rozhoduiji.

Trvaji na dohodé.

Setrvavaji na své pozici.

Trvaji na vyuzivani objektivnich kritérii.

Snaizi se vyhnout stietu
vili.

Pokouseji se vyhrat stret
vali.

Snazi se dosahnout vysledku, ktery
bude vychazet ze standard(i nezavislych
na pranich zdcastnénych stran.

Ustupuji natlaku.

Pouzivaji natlak.

Jsou jim otevreni, ustupuji problému,
nikoliv natlaku.

(Zdroj: Fisher, vlastni zpracovani)
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3.4.3 Faze vyjednavani

Vyjednavani se déli na tfi faze: pripravnou, ivodni, hlavni a zavére¢nou.

vvvvv ro~r

e Priprava je nejdalezitéjsi ¢asti celého vyjednavani. Slouzi k ptipravé veskerych
dostupnych informaci k tématu, k zjisténi informaci o partnerovi v komunikaci,
k pohledu na situaci i z druhé strany, k urceni cile ¢i k definovani strategie.

e Do uvodni faze spada sezndmeni se s partnerem, s tématem a pochopeni pozice
druh¢ strany. Ziskani zakladnich informaci a pfiprava veskerych moznych feseni.
Nezanedbatelnou roli hraje v této fazi i obleceni, osobnost a chovani.

e 'V hlavni fazi vstupuji ve hru zasady. ,,Resi se hlavni téma, davej a piijimej argu-
menty, poskytuj vyhody obéma stranam, aktivné naslouchej, vyhybej se rychlym
rozhodnutim.* (FormSoft s.r.o0., ©)

o Zavérecna faze je nejméné stresujici etapa vyjednavéni, a to pro obé zucastnéné
stany. V zavéreCné fazi se definuji detaily realizace dohody. V piipadé dosazené

dohody se jednd o podpisu smlouvy atd.

3.4.4 Zakladni vyjednavaci strategie

P4

Ptredpoklad uspésného vyjednavani je: ,,mifit vysoko a snazit se dosahnout stanovenych
cilt, byt sdm sebou, hledat nové moznosti a Gstupky. Priibézné délat shrnuti dilezitych
bodi a potvrzovat si vzajemné porozumeéni. Vést své vyjednavani v pozitivnim duchu s

vyuZzitim humoru, uvadi FormSoft s.r.o. (©) na portale Chovani.eu.

Zakladni vyjednavaci strategie:

e Strategie ,,win - win" cesta ke kompromistim, nikdo neprohraje a obé strany vy-
hréavaji.

e Strategie ,lose - lose'" vyjednavani byva neuspésné a dohody nebyva dosazeno,

e Strategie ,,win - lose" jedna odchézi z vyjednévani jako vitéz a druhd strana od-

chézi jako ztratna.


http://www.formsoft.cz/
http://www.formsoft.cz/
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3.4.5

Doporuceni pro zlepSeni komunikacnich dovednosti

V ramci efektivniho vyjednavani se doporucuje postupovat podle piedem stanovené strate-

gie vyjednavani. Je nutné shromazdit vesSkeré dostupné informace o produktu a spole¢nos-

ti partnera a obrnit se pochopenim a trpélivosti.

Nedilnou soucésti tspésného vyjednavani je uméni efektivné naslouchat. Efektivni naslou-

chani otevira dvefe k druhému Clovéku, at’ je to zakaznik, kolega Ci partner. Naslouchani

je jednou ze zékladnich soucasti vidcovstvi a je ji potieba dle IVITERA a.s. (©2007)

dobie nastudovat a postupovat podle urcitych zasad spravného naslouchani:

Davat pozor - dat druhé stran¢ prostor k pfemysleni a vyjadieni se. Vénovat po-
zornost své mysli, feci téla i druhé strané. Byt pfitomni, soustfedit se na dany oka-
mzik a jednat s respektem.

Zdrzet se soudi — mit otevienou mysl, pochopit druhou stranu, pfijimat nové mys-
lenky, perspektivy, moznosti. I ptes jiny ndzor nesoudit a zdrzet se kritiky.
Reflektovat vyiéené - odrazet informace a emoce druhé strany opakovanim klic¢o-
vych informaci. Neni nutno souhlasit ¢i nesouhlasit, staci vyjadiit pfijeti informaci.
Vyjasnovat nepochopené - pokladat otizky s otevienym koncem ohledné véci,
kterym nebylo porozuméno, aby mohla druha strana pfedlozit vysvétleni.
Sumarizovat fakta — shrnout klicova témata hovoru a potvrdit si spravné pocho-
peni postoje druhého. Vyjasni se kompetence a dalsi kroky.

Sdilet informace — pochopit druhé a byt pochopeni. Na zakladé pochopeni per-

spektivy druhé strany, pfedstavit vlastni napady a postoje.

Stejné tak oblibenost u ostatnich mlize vyznamnym zpisobem zlepSovat vysledky vyjed-

navani. Carnegie v knize Jak ziskavat ptatele a piisobit na lidi uvadi Sest zptisobii, jak se

stat oblibenym. (1993, s. 73-126)

l.

A T

Opravdové se zajimat o druhé.

Usmivat se.

Zapamatovat si, Ze kazdému zni vlastni jméno pfijemné a je pro n¢j nejcenné;jsi.
Naslouchat a povzbuzovat druhé k hovoteni o sobé.

Mluvit o tom, co zajima druhé.

Uptimné dat druhému najevo, Ze si uvédomujete jeho osobni dilezitost.


https://www.ivitera.com/
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3.4.6 Vyjednavaci taktiky ke znejisténi protistrany

Jen ti vyjednavaci, ktefi jsou schopni védome¢ uzivat spravné zvolené vyjednéavaci techniky
a strategie se v praxi stavaji uspeSnymi vyjednavaci s icinnou piesvédcovaci schopnosti.
Jen uspesny vyjednavac si uvédomuje faze vyjednavani a dokaze predvidat, jaka faze bude

nasledovat.

Vyuziti nize uvedenych taktik miize prinést uspech pfi vyjednavani:

e Predstirani hlouposti: prokazanim vlastni nevédomosti se partner ve vyjednavani
pfiméje k ,,chytrosti®, hovornosti a vysvétleni situace. Mnohé nechténé je tak pro-
zrazeno.

o Casovy natlak: fiktivni naléhavost terminu uzavieni dohody, pfi¢emz cilem je do-
stat protivnika do stresu a ptimét jej udélat zbrklé a ¢asto chybné rozhodnuti.

e Pocetni prevaha: jeden zastupce jedné strany versus cely tym protistrany.

e Dovolani se konkurence: fiktivni vyhodna nabidka od konkurence.

e Piedstirani nezdjmu: fiktivni nezajem za ucelem donutit protistranu k ustupku.

(FormSoft s.r.0.,0)

3.4.7 Mezinarodni vyjednavani

Mezinarodni vyjednédvani je kazdodenni ¢innosti profesionalli v mezinarodnim obchodég. V
ramci efektivniho vyjednavani na mezindrodni Grovni je nezbytné pochopit a piijmout fakt,
Ze rizné kultury mohou vyznavat rizné hodnoty a diky tomu mohou pfistupovat k vyjed-
navani z riznych pozic a upiednostiiovat rozdilné metody ¢i mechanismy vyjednavani,
mohou mit napt. jiny pfistup k ¢asu, rozdilny respekt ke stanovenym termintim, jiny styl
jednani atp. Pravé proto hraje rozdilné pouzivani verbalnich a neverbalnich slozek komu-
nikace na interkulturni Grovni daleko vyznamnéjsi roli nez pfi vyjednavani na urovni na-
rodni. Vyborna znalost i drobnych nuanci neverbalni komunikace partnera v interkulturni

komunikaci je tudiZ velkym benefitem.

Neznalosti ¢i nepochopenim téchto faktori mize dochdzet k vzdjemnému nedorozuméni, a
toto miiZze velmi negativné ovlivnit vysledek jednani. Ditkladna pfiprava na mezinarodni-

interkulturni vyjednéavani je tudiz zékladem.


http://www.formsoft.cz/
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4 DOLCE VITA, ANEB JAK SE ZI1JE V ITALII

Italie - Italska republika - se rozklada na Apeninském poloostrové na jihu Evropy. K Italii
patii i ostrovy Sicilie a Sardinie. Hrani¢i s Francii, Svycarskem, Rakouskem a Slovinskem.
Italie je turisticky atraktivni destinaci diky Jaderskému, Jonskému, Tyrhénskému a mofi,
které omyvaji poloostrov ze vsech stran. Itdlie je zakladajicim clenem skupiny G7 sedmi
nejbohatSich a nejrozvinutéjsich stati svéta. Ma cca 60,6 milionti obyvatel. Rozloha Italie

je 301 338 km2.

vvvvv

Je zemi urcujici moédni styly a jeji ndvrhafi jsou sveétové uzndvanymi autory nejlep-
Sich mddnich kolekci. Sou€asné je vSak také do stejné miry sttedomoiskou zemi se v§im,
co k tomu patii. Zivot ve méstech a vesnicich po celé zemi se obvykle zastavi uprostied
dne kvuli siesté a je velmi siln¢ orientovan na rodinu a spjat s tradicemi a obfady katolické
cirkve. Cirkev navzdory silicimu skepticismu v fadach italské mladeze dosud dominuje

zivotiim obyvatel.“ (Ml¢och, ©2016)

Existuje zasadni rozdil mezi Italii severni a jizni, co se bohatstvi tyce, pficemz bohatsi se-
ver se od chudsiho jihu pomysiné oddéluje jizné od hlavniho mésta Rima. Rozdily se odré-
zeji nejen na ekonomické urovni, ale 1 v kulturnich projevech obyvatelstva. (Svétlik, 2003,

5. 228)

4.1 CHARAKTERISTIKA OBYVATEL ITALIE

Itala kazdy, a to kdekoli na svéte, bezpecné pozna. Vzdy a vSude ho prozradi jeho nejvy-
raznéjsi charakteristika: Ital hovoii rukama. Pro Italy je zcela nemoZzné oddélovat slova od
gest, Soukupova (©2016) uvadi, Ze kolem sebe rozmachuji 1 v situaci, kdy popisuji recept

na tiramisu. V nékterych momentech jsou slova zcela nahrazovana gesty.

,»Obyvatel¢é Italie jsou nevyzpytatelni, malokdy lhostejni a v tyZ den se miizete jako turisté
setkat s pohrdanim ostatnim svétem a o hodinu pozdé&ji zazit vielou pohostinnost. Pokud
bychom méli jmenovat jednu vlastnost spolecnou vSem Italiim, je to snaha zit naplno, ktera
se projevuje ve stovkach mistnich slavnosti probihajicich po celé zemi, v dilezitosti, kte-

rou piikladaji dobrému jidlu, v posedlosti vlastni vizazi a oblékanim.“ (Mlcoch, ©2016)


https://cs.wikipedia.org/wiki/Apeninsk%C3%BD_poloostrov
https://cs.wikipedia.org/wiki/Francie
https://cs.wikipedia.org/wiki/%C5%A0v%C3%BDcarsko
https://cs.wikipedia.org/wiki/Rakousko
https://cs.wikipedia.org/wiki/Slovinsko
https://cs.wikipedia.org/wiki/Jadersk%C3%A9_mo%C5%99e
https://cs.wikipedia.org/wiki/J%C3%B3nsk%C3%A9_mo%C5%99e
https://cs.wikipedia.org/wiki/J%C3%B3nsk%C3%A9_mo%C5%99e
https://cs.wikipedia.org/wiki/Ligursk%C3%A9_mo%C5%99e
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,Riké se, ze Italové jsou extrovertni egocentristé, ze viech romanskych narodii nejtempe-
ramentnéjsi. Emotivni projevy a dramatickd gesta jsou bézna. Nelze je vSak brat zcela vaz-
n¢. Italové si potrpi na ceremonialy a parady (jak cirkevni, tak i statni). Italové maji radi
vtip, ten se vSak nedoporucuje uplatiovat v pracovnim a obchodnim styku), ¢asto maji

dobrou naladu, radi si uzivaji zivota.” (Svétlik, 2003, s. 229)

V Italii se dle Soukupové (©2016) velmi zietelné vykresluji zemépisné rozdily, které se
zrcadli do povah obyvatel. Na severu Italie jsou lidé velmi podobni obyvatelim Ceské re-
publiky, a proto si tam ¢esky navstévnik mize ptipadat jako doma. Lidé jsou tam vyrovna-
ni, klidni a pracoviti a dodrzuji terminy. Naopak cestujici na italsky jih by se méli ptipravit
na kulturni Sok. Zajimava muize byt uz domluva schiizky se Sicilanem, ktery déli ¢as na

rano, odpoledne a vecer.

4.2 ITALSKY JAZYK

ItalStina patii do skupiny roménskych jazykii indoevropské jazykové rodiny a je jazykem

nejpodobnéjsi lating, a to jak z fonetického, tak i1 lexikélniho hlediska.

Co se jazyka tyce, je Italie zemi témét homogenni, 1 kdyZ se mistni dialekty od sebe velmi
zasadné odlisuji. Italové se podle Svétlika (2003, s. 229) nevyznacuji dobrou znalosti ci-
zich jazyki, jen star$i generace se domluvi lamanou Francouzstinou. V poslednich letech
se situace pomalu zlepSuje, nebot’ nejmladsi generace si ve Skolach ¢im dal vice osvojuje
anglictinu. I pfesto je neoblibengjSim jazykem pro komunikaci na Apeninském poloostrové

stale rodna italStina.

4.3 ITALSKA KULTURA A KAMPANILISMUS

V ramci utvareni italské kultury hrélo zasadni roli dédictvi pochazejici z jedné nejstarSich a
nejimpozantnéjsich civilizaci v historii lidstva a fakt, Ze Italie je mladym a kulturné rozdé-
lenym statem. Ke sjednoceni Italie, do t¢ doby rozdélené na mnozstvi méstskych stati a
regionti (val¢icich mezi sebou), doslo teprve v roce 1860. Svétlik (2003, s. 229) dale vy-
svétluje, ze na tomto zaklad¢ je postaven tzv. kampanilismus — italsky campanilismo,
coz v prekladu znamena ptehnané tihnuti k rodnému méstu (mistu), kdy mistni hodnoty,

zvyky ¢i tradice, vcetné historické rivality mezi blizkymi mésty, pfed¢i vztah k vlastnimu
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narodu. Italové jsou na vlastni region hrdi a povazuji se vice za obyvatele svého regionu
nez za obcana statu Italie. Kulturni standardy Itald neni proto viibec snadné definovat, jeli-

koz chovani a jednani obyvatel riznych regionti jsou velmi rozdilné.

4.3.1 Zpisob oslovovani v Italii z historického hlediska

V Italii je mezi lidmi zcela bézné a rozsitené tykani. Tento zpiisob komunikace v Itélii ve-
fejnost neskandalizuje, nevnimaji v ni ndznak neucty, je jednoduse nedilnou soucasti ital-
ské kultury. ,,Etiketa je v Italii zaloZena na tolerantni konvencnosti, pfi nizZ ohleduplnost je
spole¢nosti prim, v Italii tomu jiz davno takto neni. Italsky sémiolog, estetik, filosof, spi-
sovatel a profesor na katedfe sémiotiky Umberto Eco na tykani pohlizel se skepsi a oba-
vami: ,,Da Dante a Manzoni, per secoli abbiamo usato il "Lei" e il "Voi". Oggi non piu:
una finta familiarita che rischia di trasformarsi in insulto,” v ptekladu: ,,Od Danteho po
Manzoniho jsme po staleti pouzivali vykdni ONA a VY formou. Dnes uz tomu taky neni.
Soucasna faleSna familidrnost je az na hranici urdzky.* (Eco, ©2015). Eco zminuje, ze Ital-
Stina v minulosti pouZzivala rizné zplsoby oslovovani pies Ty, Ona (v plurdle Oni) az po
Vy. V antickém Rimé se pouzivalo v komunikaci pouze tykani, pozdgji se objevilo vykani
pomoci zdjmena Vos, které ptretrvalo po cely sttedovek, napt., v Danteho Divina Comme-
dia. Lei forma vznikla v obdobi renesance pod Spanélskym vlivem. Z jazykového hlediska

ma Ital§tina vykani velmi propracované, avSak vetejnosti je velmi opomijené.

Obrazek 1 — Rim (Zdroj: Paul Kadlcak)


https://cs.wikipedia.org/wiki/It%C3%A1lie
https://cs.wikipedia.org/wiki/S%C3%A9miotika
https://cs.wikipedia.org/wiki/Estetika
https://cs.wikipedia.org/wiki/Filosof
https://cs.wikipedia.org/wiki/Profesor
https://cs.wikipedia.org/wiki/S%C3%A9miotika
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Tartaglione ve vyukovém videu fimské Skoly italStiny vysvétluje, Ze nic z feCeného neni
ni¢im podminéno a vlastné vSe je tolerovano. Vzdyt’ pfeci i tomu nejvys§imu — Bohu — je

dovoleno tykat. (Tartaglione, ©2014)

4.4 TIPY A DOPORUCENI PRO USPESNOU KOMUNIKACI S
ITALY

O Italech se vi, ze jsou coby partneti v komunikaci ¢i ve vyjednavani velmi komplexni a
vyjednavani s nimi byva slozitou disciplinou. Svétlik (2003, s. 229) nabizi n¢kolik praktic-

kych rad, jejichz dodrzovani miize tuto komunikaci zdsadné usnadnit:

e Pfi domlouvani schizky je telefon doporucovén, avSak z divodu formalizace se
doporucuje napsat ufedni dopis bezchybnou ital§tinou v ¢asovém piedstihu a jesté
si termin tyden a nasledné den pred jednanim telefonicky potvrdit a ovéfit.

e Pii pfedstavovani je vhodné predat si vizitky se vSemi ziskanymi tituly v italSting,

e Pii oslovovani je nutno pouZzivat vSechny tituly a funkce bez osloveni pane (napf.
Direttore, Presidente, Dottore). Osloveni pane se pouziva, pii oslovovani bez titulu
ve spojeni s piijmenim, napt. signore Macaluso.

e Mit na paméti, Ze Italové si v oblékani potrpi na styl a eleganci, proto oble¢eni mu-
si byt na jednani bezvadné a dokonalé. Pro Italy je Casto dillezitéjsi, jak vypadaji,
nez jaky problém se fesi.

e [ dalsi faktory, napt. vzdélani, inteligentni projev, vystupovani a dobré mravy maji
v Italii velkou vahu.

e Italové jsou velmi kontaktni, radi se vzajemné dotykaji, objimaji, poplacavaji.

e Piipravit se na to, Ze Italové jsou otevieni a srde¢ni, ale zaroven siln¢ emotivni.
Jednani proto miiZze byt hlu¢né a rozvleklé a kazdy z partnerti se bude chtit prosadit.

e 'V Itdlii se fika, Ze slova nic nestoji a Italové jich pouzivaji opravdu hodné. Velmi
Casto vyuziji kazdého nadechu druhé strany, aby se ujali slova.

e Je nutné byt pfipraven na sice pratelské, avSak tvrdé jednani, nebot” Italové maji ra-
di boj, ktery je pro né€ projevem vysokého indexu maskulinity.

e [talové si potrpi na komplimenty! Je dobré jimi jednani prokladat.
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e Piedevsim na jihu Itélie se klade velky diraz na vytvofeni osobnich vztaht.

e Pozvani na pracovni obéd ¢i veceti znamena pokrok v jednani nebo ve vztazich.
o Italové preferuji kratkodobé zisky, k dlouhodobym plantim byvaji skepticti.

e Vhodna témata ke konverzaci: italska kultura, historie, sport, rodina, krasy Italie.

e Nevhodna témata: cirkev, politika, obé svétové valky.
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5 CESKA REPUBLIKA

Ceska republika (Cesko, CR) je stat leZici ve stiedni Evropé. Na vychodé hrani¢i se Slo-
venskem, na jihu s Rakouskem, ne zapad¢ s Némeckem a severni hranici si déli s Polskem.
Ceska republika byvéa oznadovana jako ,,srdce” Evropy pravé diky své poloze ve vnitroze-

mi. Ceska republika mé je 10 580 543 obyvatel. Rozloha CR je 78 865 km2.

5.1 CESKA KUTURA A JAZYK

Vyvoj ¢eské kultury Sel dlouhodobé ruku v ruce se sousedni kulturou némeckou ¢i rakous-
kou, pfesto, Ze ani jazykova a ani etnicka pfibuznost mezi nimi neexistuje. ,,Ceska kultura
ma jazykovy zdklad slovansky a podobnost spiSe nez kultute némecké ptislusi kulturdm
slovanskym: kultufe slovenské, polské, ruské ¢i srbské. Tato podobnost je vSak zavisla i na
historickém vyvoji a uréitych uskupenich, ktera se vytvarela v prab¢hu celé¢ dosavadni his-
torie. AvSak vrtochy historie jsou takové, Ze kultury rGznych narodnosti jsou po urcitou
dobu pospolu, po dalsi dobu se vyvijeji oddélené. A zde etnickd ani jazykova ptibuznost

nepomaha.” (Balvin, 2012, s. 23)

5.2 OSLOVOVANI V ZEMiICH CESKYCH

Oslovenim se - podobn¢ jako u dalSich zplGsobli komunikace - vyjadiuje vztah
k oslovovanému. Ve zpusobu osloveni se odrazi mnoho faktord, mezi néz patii ucta, takt,
ale 1 vychova, tradice atp. Na komunikaci v marketingovych komunikacich by se mélo
pohliZet predevsim s ohledem na pfijemce sdéleni, tedy na toho, koho mé oslovit. Vzhle-
dem k tomu, Ze osloveni je povazovano za zah4jeni komunikace, spravna volba jeho zpi-

sobu a nac¢asovani je proto zcela zasadni.

5.2.1 Oslovovani v Ceské republice z historického hlediska
V obdobi Rakousko-Uherska se dbalo na obfadnost, tudiZ vykani se v ¢eskych zemich za-
kofenilo v této dob&. Na pocatku 20. stoleti ,,bylo b&Zné i onikéni, napt. ,,Sla do jidelny a

donesla nadobi.”, daval pan sluZce najevo svou nadfazenost a spolecenskou piednost. (Ku-
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kol, 2011, s. 25) Drive si dle Kukola vykali i ¢lenové jedné rodiny, predev§im déti vyjad-

fovali vykanim povinny respekt rodi¢lim, coz uz v soucasnosti nebyva zvykem.

,»Tykéni je starsi zptisob osloveni; prvni ojedin€lé doklady vykani jako zdGraznéni uctivé-
ho osloveni nachazime v ¢estin¢ zhruba v ptli 15. stoleti. Postupné se pak vykani prosazo-
valo jako gramaticka kategorie zdlraziujici zdvofilost a uctu; k ni se postupné (ziejmeé pod
vlivem némeckého jazyka) pfifadilo také onikani a onkani, které zcela zaniklo v prib¢hu

prvni poloviny 20. stoleti.” (Pytlikova, ©2014)

5.2.2 Nastrahy tykani

Kazdy ¢loveék se uz v zivoté setkal s propagac¢nim letdckem, reklamou ¢i jinou formou ko-
munikace, v niz bylo bez ohledu na spolecenskou etiketu potencidlnim zdkaznikim tykano.
»Lajkni piispévek! ,,Sdilej soutéz!* atp., coZ pracovnici v marketingu vnimaji na zakladé¢
znalosti vlastni cilové skupiny jako samoziejmy novodoby nastroj marketingové komuni-
kace. Je pomérné tézce predstavitelné vykani détem Skolkou povinnym teba v reklamé na
hracky a podobné by to bylo pfi cileni na teenagery. Vyzva ,,Sle¢no Novakova, ptijd’te si
zatancit do nas$i p€kné diskotéky!" neni vyzvou, na niZ dnes$ni mladi slysi a pozitivné rea-
guji. Podobné absurdni by bylo vykani v mnoha dalSich situacich, naptiklad pii prodeji
doplnkt stravy mezi ,,svalovci® v posilovne® ,,Pane Novaku, kupte si tento dopln€k stravy
a pak budete mit opravdu velké svaly!*“ Ve zminénych situacich je tykani naprosto namiste,
stejné jako pouzivani slangovych vyrazli, emotikonti apod. Na druhou stranu existuji pii-
pady komunikaci, kde je tykani vyloZen¢ nepatfi¢né. TéZko si lze ptedstavit vérohodnou a
seriozni komunikaci ze strany advokatni kancelatre typu: ,,Zavolej nam, objednej se a my

té budeme zastupovat u soudu!*.

Tykéani v komunikaci na ¢eské piidé se pomalu rozsifuje a miiZze na né byt nahliZeno rozpo-
rupln€. Napf. jednatelé marketi, jako je Lidl a Kaufland dokonce ,,nafidili devatenacti tisi-
cim zaméstnancill, Ze si mezi sebou maji zacit tykat. Bez ohledu na jejich funkci, vék a
pohlavi, bez ohledu na to, zda chtéji. Tedy, oni jim to nenafidili, to by bylo malo friendly a
moc fiihrer. (KaSparek, ©2016) Piedstavenstva firmy vzkazala zaméstnanciim, Ze tykéani
rozhodné neni povinné, je zcela dobrovolné, vyjadiuje jen tctu ke koleglim a byli by moc
radi, kdyby je zaméstnanci nasledovali. Toto rigidni rozhodnuti mé ptisobit friendly, avSak
opravdu se bude padesatileta vedouci provozu citit dobte, kdyz ji bude tykat osmnactilety

brigadnik?


http://zpravy.aktualne.cz/ekonomika/ahoj-sefe-v-kauflandu-a-lidlu-si-tykejte-pozaduje-po-zamestn/r~b122459e2bf811e6851c002590604f2e/
http://zpravy.aktualne.cz/ekonomika/ahoj-sefe-v-kauflandu-a-lidlu-si-tykejte-pozaduje-po-zamestn/r~b122459e2bf811e6851c002590604f2e/
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5.3 ROZDELENi STUPNU DUVERNOSTI PODLE LADISLAVA
SPACKA:

e  Nejformaln€jsi formou osloveni je vykani a oslovovani pfijmenim (Pane Smutny,
mohl byste na minutku?). Tato forma se pouziva v oficialnich rozhovorech, na pra-
covistich, na akademické ptidé apod.

e Piechodem k divérnéjsimu rozhovoru lze povazovat vykani a oslovovani kiestnim
jménem (Petie, mohl byste na minutku?). Takové oslovovani je rozSifené zejména
mezi kolegy na pracovistich.

e Nejosobngjsi formou osloveni je tykani (Petfe, mohl bys na minutku?), které se po-
uziva v rodinném kruhu, ve Skole mezi spoluzaky, mezi blizkymi ptateli, ale ma-
Zzeme se s timto typem osloveni setkat i na pracovistich, pokud tak vedouci stanovi.
K tykani potfebujeme souhlas obou zic¢astnénych stran a navrhuje jej spolecensky

vyznamngjsi osoba.* (Spacek, 2008, s. 39)

5.4 JAK OSLOVOVOVAT V CESKE REPUBICE?

eV Ceské republice neni ve formalni a ani v civilni komunikaci tykani b&zné. Je pro-
to nutna jista opatrnost. Tykani nabizi Zena muZi, stars$i osoba osobé mladsi, osoba
vyse spolecensky postavend osob¢ nize spolecensky postavené Smejkal, Schelova
Bachrachova. (2011, s. 75-78)

e Vykani je vyrazem tcty, ale taky odstupu, na némz mnozi Cesi baziruji. Neni proto
vyjimkou, Ze nabidnuté tykani byva odmitnuto. Na takovou situaci by mél byt cizi-
nec pfipraven a brat ji s pochopenim a humorem.

e Ve formalni komunikaci se doporucuje pouzivat akademicky titul pfed jménem.

e Nabidnuté tykani ze strany nadiizeného je nep¥ipustné odmitnout. Spacek (©2011)

e Vobchodni komunikaci je zakaznik vzdy nadfazeny, tykédni navrhuje on.
V ptipadé, Ze je zakaznikem Zena nebo star$i ¢lovek, na misté je opatrnost a notna
davka intuice.

e Pii oslovovani nezndmé osoby lze pouzit neutrdlni osloveni: pane/pani; sle¢no;
mlada pani; kolego/kolegyné aj.

e Jediné spravné osloveni je 5. padem (pane Novaku). Osloveni prvnim pddem ma

vulgarni ptidech (pane Novak).
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5.5 SROVNANI CR A ITALIE V ZAVISLOSTI NA KULTURNICH
DIMENZICH PODLE HOFSTEDEHO

Rozdily mezi riznymi narodnimi narodnimi kulturami aplikované na 5 zakladnich dimen-

zi kultury Geerta Hofstedeho:

Vzdalenost moci (2007, s. 43)

e CR se umist'uje se skore 57. na 45.-46. mistd ze 74 zemi.

o [talie je se skore 50 na 51. miste.

V Itélii je nepatrné mensi vzdalenost moci, tudiZ v CR je uptfednostiiovana autokracie.

Kolektivismus a individualismus (2007, s. 68)

e CR se umist'uje se skore 58 na 26. misté.

o [talie je se skore 76 fadi na 9. pozici.

Cesi inklinuji ke kolektivismu a Italové se kloni k individualismu.

Maskulinni versus ¢i femininni hodnoty (2007, s. 98)

e CR je se skore 57 na 25.-27. misté ze 74 zemi.

e Jtalie, se nachazi se skore 70 na 7. misté.

Italie je oproti CR vyrazné maskulinni.

Vyhybani se nejistoté (2007, s. 132)

e CR se umist'uje na 34. pozici se skore 74.

e [talie se umist'uje na 33. misté se skore 75.

Ptistup k nejistotdm je v obou zemich téméi identicky a pomérné vysoky, tudiz strach z

nejistoty podnécuje oba narody k tomu se ji vyhybat.
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Dlouhodoba orientace spole¢nosti (2007, s. 163)

e CR je na piedposledni - 38. pozici se skore 13 z celkového podtu 39 zemi.

e [talie se umist’uje na 22. mist¢ se skore 34.

CR je vyrazn¢ kratkodobé¢ orientovana a nachéazi se na predposlednim misté z hodno-

cenych zemi. Ani Italie v§ak neni orientovana dlouhodobé.

Kulturni dimenze dle Hofstedeho
76 75
70 74 “
Ceskarepublika
57 58 57 Italie
50
34
13
Vzdalenost moci Individualismus a  Maskulinita a Vyhybani se Dlouhodoba
kolektivismus femininita nejistoté orientace

Graf 3 — Hofstedeho kulturni dimenze (Zdroj: Hofstede 2007, vilastni zpracovani)

5.6 INDEX BLAHOBYTU A SPOKOJENOSTI V CR A ITALII

Index SEDA vyhodnocuje rust a stabilitu ekonomiky, trh prace, zdravotnictvi, infrastruktu-

ry, vefejné spravy, vzdélavani, zivotniho prostiedi, pfijmové rozdily atp. Vyhodnocuje i to,

jak staty dokazi prevést ekonomicky rist do Zivotni irovné svych obcantl.

Mezi prvnich 15 statd se podle Kucery (©2018) dostaly jen tfi mimoevropské staty: Singa-

pur, Australie a Novy Zéland. NejlepSim mistem pro Zivot je jiZ tfetim rokem Norsko, dru-

hé je Svycarsko a tieti Island. CR se v roce 2017 a 2018 umistila na 24. misté s Indexem

SEDA 71,1, ptfi¢emz ,,boduje hlavné v kritériich rovnosti (pfijmil a vzdélani), ekonomické

stabilité a v kvalité zdravotnictvi. Naopak hlife je na tom ohledné vyse vydelka (majetku) a

kvality Zivotniho prostfedi. Italie se ocitla se 69,1 body Indexu SEDA na misté 30.
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6 CIL, VYZKUMNE OTAZKY A METODY PRACE

Metodika prace definuje zplisob, jakym je prace vypracovana. Vymezuje postup a pouzité

metody pfi feSeni Casti teoretické, praktické 1 projektové.

6.1 CIL PRACE

Hlavnim cilem diplomové prace je na zakladé vysledki priméarniho vyzkumu zjistit, jak

kulturni rozdily mezi Ceskou republikou a Italii ovliviiuji spoleéna vyjednavani.

6.2 VYZKUMNE OTAZKY
Za ucelem splnéni cile prace byly stanoveny nasledujici vyzkumné otazky:
VOI: Jakym zptsobem probiha proces adaptace Cechil na italské obchodni prostiedi a

jakym zplsobem probihé proces adaptace Italii na ¢eské obchodni prostiedi?

VO02: Jaka je oboustranna uroven pfipravenosti na vyjednavani? Jsou komunikacni kompe-

tence vyjednavact na dostate¢né urovni?

VO3: Jaké komunikacni bariéry ve spojitosti s Italii vnimaji respondenti v rdmci majoritni

spole¢nosti Ceské repubiky? Jak lze tyto bariéry eliminovat?

6.3 VYZKUMNE METODY

Teoreticka ¢ast diplomové prace se opird o resersi a studium dostupnych odbornych mate-
ridlii. V praktické ¢asti bude realizovan marketingovy vyzkum prostfednictvim primarniho
vyzkumu kvalitativni metodou polostrukturovanych rozhovori. Projektova ¢ast bude vy-
chéazet z udaju zjisténych v praktické ¢asti a zdroven budou navrzeny vzdélavaci aktivity,

vedouci ke zlepSeni ¢esko-italského vyjednavani, véetné praktického manualu.
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6.3.1 Metody marketingového vyzkumu

Jako metoda sbéru dat budou uskutecnény moderované rozhovory podle Miovského (2006,
s. 155) formou polostrukturovaného rozhovoru, jezZ umozinuje provadét rozhovor s jednou
az maximaln¢ tfemi osobami zaroven. Diivodem je, ze pii vice respondentech by dochéaze-

lo ke skupinové dynamice a jiz by se nejednalo o rozhovor, nybrz o ohniskovou skupinu.

Ptiprava dotazovani zacne vytvofenim zavazného schématu, které definuje okruhy otazek
— tzv. jadro rozhovoru. Otazky bude mozné pokladat v libovolném potadi s pribéznymi

upravami, vysvetlovanim a zjistovanim spravnosti pochopeni ze strany respondentd.

Rozhovor se bude opirat o pfedem pfipraveny scénaf, avSak v pritbéhu rozhovoru mohou
vyvstat dal$i doplnujici dotazy, které budou kompletovat téma. Respondentim budou kla-
deny jasné, neutralni a oteviené dotazy tak, aby respondent nebyl ovlivnén a mél prostor

k vyjadieni vlastniho ndzoru svymi vlastnimi slovy.

S nonverbalnimi projevy se bude v pribéhu rozhovoru ze strany tazatele nakladat opatrné,
nebot’ mohou ovliviiovat odpovédi respondentti. U rozhovoru bude vyuzito nékolik pomu-
cek, napiiklad pocita¢ s internetovym pfipojenim a Skype ¢i Messengerem, zdznamovy
arch pro zapisovani poznamek a osnova, pii¢emz prabéh celého rozhovoru bude pro za-
znamenavan pomoci aplikace na mobilni telefon. Vysledky rozhovorti budou nasledné

preneseny do pisemné podoby a vyhodnoceny.

6.3.2 Vyuziti vysledki primarniho vyzkumu

Vysledné hodnoty primarniho vyzkumu umozni dosaZeni cile diplomové prace. Neméné
diilezity bude ptinos ve formé odpovédi na otazky, jak kulturni rozdily mezi CR a Italii
ovliviiyji spole¢na vyjednavani; jaké interkulturni bariéry jsou pro vyjednavani nejriziko-

v¢jsi; jak probihaji procesy adaptace na cizi obchodni prostredi a jaké je oboustrannd turo-

veil pfipravenosti na vyjednavani.

Na zaklad¢ zjisténych informaci bude v projektové €asti vytvoren navrh vyukového pro-
jektu ,,na miru“. Ambici projektu bude zvySovani kompetenci v ramci interkulturniho vy-
jednavani a zaroven snizovani negativnich dopadi odhalenych bariér na cesko-italskou

komunikaci. V idedlnim piipad¢€ poslouzi - u ucastnikl projektu - k jejich trvalé eliminaci.
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II. ANALYTICKA CAST
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7 PRIMARNI VYZKUM

Védecké poznavani poméha piiblizit, objasnit a interpretovat informace idedlné tak, aby
byly uzite¢né a srozumitelné nejen na akademické pade, ale aby byly piinosem vefejnosti i
v bézném Zzivot¢ a praxi.

Jelikoz sekundérni data jsou vyrazn¢ levnéjsi, bylo v rdmci analyzy situace nutné nejdiive
dikladn¢ prozkoumat dostupné sekundarni informace, tzv. od informace stolu. Byla pro-
vedena reserSe on-line zdrojt, byly uskutecnény cetné telefonaty do Italsko-Ceské obchod-
ni a prumyslové komory - CAMIC; Hospodaiské komory ¢i vzdélavacich asociaci. Hovory
prokézaly, Ze se tématu interkulturnich bariér a kompetenci v Cesko-italské obchodni ko-
munikaci doposud nikdo hloubkové nevénoval, tudiz relevantni sekundarni data nejsou

k dispozici. Na tomto zaklad¢ bylo pfistoupeno k piipravé primarniho vyzkumu.

7.1 PRIPRAVA VYZKUMU

Jizni narody, mezi néZ Italové patfi, byvaji Ceskou verejnosti 1 ceskymi obchodniky obecné
vnimany jako chaotické, divoké a nepifedvidatelné, zatimco italskd protistrana mize
v komunikaci vnimat zcela odlisné bariéry, napiiklad jistou odmétenost, chlad, tézkopad-

nost ¢i zkostnatélost. Marketingovy vyzkum pomuze tuto skute¢nost odhalit a definovat.

Dftive vSak, nez dojde k vlastnimu sbéru dat, je nezbytné diikladné provedeni jednotlivych
kroki v pfipravné fazi vyzkumu - vcetné peclivé pfipravy planu ukotvenym

v harmonogramu.

7.2 CASOVY HARMONOGRAM VYZKUMU

e Rijen 2018 — vymezeni tématu a specifikace zadani, vypracovani obsahu a volba
celkového pojeti diplomové prace.

e Listopad, prosinec 2018 - reSerSe a studium dostupné literatury, zpracovani teore-
tické pasaze.

e Leden 2019 — prakticka ¢ast diplomové prace, vypracovani scénaie individualnich
rozhovort.

e 31.leden 2019 - odevzdani podkladt.
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e Unor 2019 - reserse a studium dostupné literatury, dopliiovani informaci do teore-
tické casti, primarni vyzkum formou individualnich rozhovori s ceskymi respon-
denty a primarni vyzkum formou individuélnich rozhovort s italskymi responden-
ty.

e Bfezen 2019 - analyza ziskanych dat, vyhodnoceni, zaneseni vysledkti do diplomo-
vé prace, jejich popis a vysvétleni. Vypracovani praktické ¢asti diplomové prace.

e 10.4.2019 - tisk diplomové prace.

e 11.4.2019 - prace piipravena k odevzdani.

e 18.4.2019 - oficiadlni termin odevzdani diplomové prace.

7.3 VYBEROVY SOUBOR PRO PRIMARNI KVALITATIVNI
VYZKUM

Pro primarni kvalitativni vyzkum byla zvolena metoda individualnich polostrukturovanych
rozhovort, jejichz vyhoda tkvi v pfimém kontaktu mezi dotazovanym a tazatelem, umoz-
fyjici mj. hlubsi pochopeni ptic¢in chovani.

Bylo osloveno 10 obéanti Ceské republiky indiferentniho véku, kteif at’ uZ v soucasnosti ¢i
v dobach minulych nabyli zkuSenosti s italskou kulturou a mentalitou prostfednictvim
obchodnich jednani s italskou protistranou. Tato skupina na sob¢ nezévislych respondentt

vznikla na zaklad¢ znalosti ostravského obchodniho prostfedi a na zdkladé doporuceni.

Dalsi mnoZinu na sobé€ nezavislych respondentti indiferentniho véku tvofili naopak Italove,
kteti maji zkuSenosti s komunikaci a obchodovanim s ceskou stranou. VétSina z téchto
respondentl se rekrutovala na zékladé doporuceni, vétSina vSak zareagovala na vyzvu ve
Facebookovych skupindch, naptiklad ,,Italiani a Ostrava®, ptipadné ,,Cesi a Slovaci ve své-
t& ORIGINAL®, Nékteii z nich do Ceské republiky za obchodnim vyjednavanim dojizdi,
ostatni iji v Italii a zbytek ma trvaly pobyt v Ceské republice. Aby byl vysledek co nejre-
levantnéjsi, rozhovory byly provedeny u stejného poctu respondentd, tj. 10 respondentii

z Italie a 10 respondentti z Ceské republiky.

7.4 REALIZACE PRIMARNIHO VYZKUMU

Pted samotnym rozhovorem bylo potfeba ujasnit si a pfipravit spoustu nalezitosti. Jelikoz

kli¢em k tispéchu rozhovoru je diivéra mezi tazatelem a respondentem, bylo nutné zajistit,
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aby tato podminka byla bezezbytku naplnéna. S citem bylo vzdy stanoveno misto realizace
rozhovoru, pficemz diraz byl kladen na preference respondenta s ohledem na dostatek
soukromi a dalsi faktory, jako napt. moznost obCerstveni. Rovnéz piesny Cas realizace byla
domlouvéna s ohledem na respondenty, a to i v pfipadé rozhovort uskutecnénych telefo-
nicky ptes aplikaci Skype ¢i Messenger. DalSim bodem pfipravy bylo stanoveni, jakym
zpusobem bude respondentiim predstaven projekt diplomové prace. Aby se rozhovory
mohly uskutecnit, bylo potieba, aby s rozhovorem i jeho nahravanim respondenti souhlasili

a nahlas v radmci zvukové nahravky souhlas potvrdili.

V tivodni fazi rozhovoru probéhlo formalni pfedstaveni projektu, vysvétleni smyslu vy-
zkumu a cile diplomové prace a divod a motivace ucasti respondentd ve vyzkumu. Tato
pasaz poslouzila k uvolnéni atmosféry a byly proto zapifedeny nezavazné a neutralni hovo-
ry. Dotazovani nasledné pokra¢ovalo hlavnim rozhovorem dle pfedem pfipraveného scéna-
fe a jeho znéni bylo zaznamenano. Otazky rozhovoru byly kladeny ptfimo, konkrétné a
ucelné tak, aby byly pro respondenty srozumitelné a zvysila se tak informac¢ni hodnota
odpovédi. Odpovédi s vysokou vypovédni hodnotou prispély k naplnéni cile diplomové
préce, tedy zjisténi jak kulturni rozdily mezi Ceskou republikou a Italii ovliviuji spoleéna
vyjednéavani.

Po zodpovézeni hlavnich otazek pfiSla faze, kterd neforméaln€ sméfovala rozhovor k jeho
ukonceni. V prubéhu rozhovoru byli respondenti tazatelkou podporovani riznymi tipy a
technikami pro podporu pfirozenych reakci. Setkani bylo ukonc¢eno podékovanim, nabid-
nutim seznamendi s vysledky vyzkumu, rozlou¢enim a objasnénim toho, co bude nasledovat

a jak bude s daty naloZeno.

Nahravky byly z diivodu ochrany soukromi vyuZzity pouze pro tcel prepsani vysledk roz-
hovort a naslednou analyzu dat. Veskeré udaje, které by mohly slouZit k identifikaci re-
spondenta, byly nasledné smazany a nebyly nikde zvetejnény. V pisemné podobé byli re-
spondenti citovani pouze pod kiestnim jménem, o ¢emz bylo respondenti tazatelkou
v ramci rozhovoru ujiSténi. Ziskané informace byly zpracovany bezprostiedné po realizaci

rozhovoru.

7.5 ZPRACOVANI VYSLEDKU SETRENI

Zpracovani vysledkl bylo zapo€ato okamzité po ziskdni prvnich dat, tedy ihned po piepisu

prvniho rozhovoru. Tzv. tematickou analyzou dat, kterd nepracuje s Zadnymi existujicimi
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kategoriemi a klade si za cil témata odhalit. Tato kvalitativni deskriptivni metoda byla za-
lozena na dikladném opakovaném otevieném procitani odpovédi, pfi némz byly vyhleda-
vany typické, ale také vyjimecné postoje k problematice Cesko — italské komunikace. Pte-
psany text byl nasledné systematicky roztfidén do uryvkl v ramci kategorii tak, Ze postup-
né byla pokryta veskerd vytézena data. Z téchto uryvkl byly vygenerovany kody, které
reprezentovaly téma daného okruhu. S daty bylo naklddano tak, aby nebyla manipulovana,
a aby do uryvkd nebyly komponovany pouze predpoklady tazatelky. Jako kody byla zvo-
lena hesla, ktera vyjadiovala nejvyznamngj§i znak dané problematiky. U¢elem bylo kody
seskupit tak, aby z nich vyvstaly potencialni souvislosti. Nasledn¢ byly vyhledavany vzta-
hy mezi kategoriemi, jez byly pouzity jako zaklad pro popis a vytvorily tak argumentacni
linii vysledného zavéru. Pro zjednoduseni procesu tfidéni dat byl vyuzit tabulkovy soft-

ware Microsoft Office Excel 2007 (viz Ptiloha P IV)

7.6 CHARAKTERISTIKA SCENARE INDIVIDUALNICH
ROZHOVORU

V rozhovoru byly pouzity otdzky oteviené, nabizejici respondentim zcela volny prostor
k vyjadteni vlastnich nazord. Podle funkce spadaly poloZené otazky do kategorie otazek
vyzkumnych, tedy meritornich, jejichZ prostiednictvim byly ziskdny potiebna data a in-
formace vedouci k zodpovézeni vyzkumnych otdzek. Otazky byly sepsany do osnovy
v takovém potadi, které bylo mozno v pribéhu rozhovoru ménit na zaklad¢é vyvoje odpo-
védi (viz PRILOHA I). Byly vytvofeny okruhy otazek, které mély byt zodpovézeny. V
prvnim okruhu otazek byly tzv. zakladni otazky, které se tykaly ustfedniho tématu vedou-
ciho k zodpovézeni vyzkumnych otazek. Dopliujici ¢i vysvétlujici otazky tvofily druhy
okruh otdzek. Byly poloZeny ptfedevsim ve chvili, kdy respondent nepochopil spravné za-
dani, ptipadné potieboval upfesnéni ¢i lepsi nasmérovani a byt mohly piisobit jako tzv.
»podotazky*, jejich informacni hodnota byla pro zadavatelku identicka jako u otdzek hlav-

nich.
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7.7 ZPRACOVANI A VYHODNOCENI ZISKANYCH POZNATKU

Respondent €. 1: Carlo
Nérodnost: Italska
Bydlisté: Ceské republika

Nastavil velmi kritické zrcadlo ¢eské spole¢nosti. Zije v CR vice nez 22 let. Pfijel jako
turista v 1995, aniz by predem cokoliv o Ceské republice védél a totéz platilo i pro éeskou
mentalitu. Zaujala ho tehdejsi Ceska realita, misto, kde neni rozvinuty kapitalismus, kon-
zumismus, kde se ,,nejede ve znackach®, tedy idealnim misto pro vychovu déti. Bariéry
nachdzi ve vSem, uz jen tieba ve Spagetach, a to, ze Spagety jsou pro Italy zdsadnim prvnim
jidlem, zatimco pro Cechy jsou jen jako piiloha k hlavnimu chodu. Rozdily vidi ve stylu,
ve vinich, v osobni hygieng, v 1995 se lidé v CR umyvali velmi sporadicky a bylo to vel-
mi nepifjemné. Cesi nelpi na roding, Ipi na penézich. Vnima je jako narod zlod&jt a kdo
v CR nekrade, okrada vlastni rodinu. Rozdil mezi zlod&jem Cechem a zlod&jem Italem je
takovy, Ze Ital krade, jen kdyZ nema préci. Jelikoz nema vyplatu a nema jak uZzivit rodinu,
musi donést domii to, co ukrade. Naproti tomu Cech krade neustéle a s klidem okrada i
svého zaméstnavatele. Nekrade z nutnosti, nybrz z nemoci. Diikazem toho jsou i ochranky
v supermarketech. V Italii a nikde jinde ve svété jich tolik neni. Cechiim chybi kiestanska
vychova. V tom, coby zaméstnavatel, vidi extrémni bariéru. Vypotadal se s tim tak, Ze
nejdiive da diveru, pii prvnim selhdni diivéru odebira a se zaméstnancem se louci. Je pre-
svédcen, Ze na Ceské lidi nelze byt mekky a mirny, neb toho hned zneuziji, musi byt ptisny,
fiskalni a kontrolovat rozpisy atp. Mnoha Cechiéim se nechce pracovat a stoji s natazenou
dlani, vysavaji stat a nic mu nevraci. Pro Italy je Zivot barevny, Cesi Ziji Zivoty v $edé bar-
vé. I toto se odrazi uz v neverbalni komunikaci, o kterou jsou italské Zivoty obohaceny.
Cesi jsou chudi mentalné, nesméji se, nezdravi, nebavi se, nedivaji se na druhé, jsou chlad-
ni, odméfeni a u jidla nekomunikuji. Italové jsou komunikativni, srde¢ni, vaSnivi. Bariéry a
rozdily se eliminuji postupné samy diky nové generaci narozené od roku 2000 az 2002,
protoze sou¢asna mladeZ je velmi semknuta uz diky studiu, internetu atd. Prozatim se Cesi,
a to i lidé financné zaopatieni citi v Italii jako ,,chud’asi®, a to nejen, co se tyce pencz.
Chybi jim styl, kultura, Sarm, chybi jim byt ,,nékdo* a citit se dobte. Za kazdym narodem
jde jeho vlastni historie a neni jednoduché jednou pro vzdy odlepit tuto etiketu. Cesi nejsou
narodem bojovnikd, jsou zvykli byt pokofeni, ovladani a jsou s tim smifeni. Staci jim, kdyz

maji denné sva dvé piva... Jednou piijde doba, kdy i lidé v CR za¢nou otevirat své duse a
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obohati si nitra. Vykani nevyjadiuje tctu k druhému. Dva cizinci by se neméli brat, proto-
ze ve smiSeném manzelstvi se v nicem nesejdou. Napft. vztah k hodnotdm, k rodiné je jiny,
setkavani se, spolecné jidlo, vira v boha. Nicmén¢ ptes vSechny rozdilnosti jsme se narodili
nazi, jak fikd a nazi i zemieme. Je to jen otazka Casu, kdy se vSechny rozdily definitivné

smazou.

Respondent €. 2: Alessandro
Narodnost: Italska
Bydlisté: Ceska republika, Italie, SV}'/carsko, USA

Kultura zahrnuje vse - po¢inaje uménim, obchodem, podnikanim, jidlem, pohyby téla, zpt-
sobem konverzace, synergii mezi lidmi, turismem, architekturou atd. Tvrdi, Ze pochazi
z velmi bohaté rodiny, jeho matka méla Slechticky titul a on sdm se dajné v Italii vénoval
herectvi a rezii TV filmu a seriali. Do Ceské republiky piijel poprvé pied cca rokem a zdr-
zel se n¢kolik mésici. Napadlo ho, ze v misté, kde neni velka kultura, ¢imz vyhodnotil CR
jako misto s nizkou kulturou, je potieba kulturu dovézt. Proto se mu v hlavé rodi projekt
jakési druzby mezi CR a Italii zalozeny na interkulturni vymén&. Mentalitu pfed prvnim
piijezdem do Ceska znal, protoze pfed mnoha lety se v Italii seznamil s pro n&j osudovou
Ceskou, ktera ho vzala s sebou do Prahy. V Ceské republice si uvédomil naivitu mistnich,
ucitil obchodni pfilezitost, objizdél vesnice a odkupoval starozitnosti z ptd, které
s obrovskym ziskem prodaval ve svété. Cechiim by vytknul jisty chlad a odméfenost, ale
na druhou stranu je na Cechy spolehnuti a citi se vedle nich aZz doposud bezpe&né. Proto se
chce vrhnout do planovaného projektu s vervou a nadSenim, ma viru, ze Cesko-italska ko-
munikace bude 1 diky Ceské seridznosti velmi UspéSna. Sviij tym chce vybudovat pouze z
¢eskych spolupracovniki, neb jsou levni. Je si védom faktu, Ze kultura miZze ovliviiovat
z velké miry prib¢h vyjednavani, proto rad protistranu ohromuje riznymi gesty, poc¢inaje
mnohachodovymi vecefemi. Uziva si nasledny obdiv a neuvédomuje si, Ze by jeho v jistém
slova smyslu ,,pfehnané chovani* mohlo plisobit jako bariéra, nebot’ mtize vyvolat rozpaky
protistrany. Neverbalni komunikace na prvni pohled hraje vyznamnou roli a sdm hojné fe¢
téla pii komunikaci vyuzivad. Méa rad predevsim ceské Zeny, protoze jsou bystré a odvazné
a dle jeho slov ma u nich mimotadny uspéch. O Italech vyjadiuje velmi negativné, sté¢zuje
si, ze Italim se neda véfit, Ze jsou lhafi, ,,herci® a ,,fanfaréni®, ktefi nejdou ve vztazich do

hloubky a jsou schopni ihned po sezndmeni jako dobrém ptatelstvi, coz jej odpuzuje. Bari-
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éry vidi v tom, Ze Italové jsou elegantni a Cesi tuto eleganci nemaji. ReSeni ptichdzi samo,
nebot’ troven Italli se pomalu snizuje a ¢eska pomalu roste. Budoucnost vidi v mladych.

Aby ale Cesi vylezli ze zavienych musli, budou muset piejit alespoti dvé dalsi generace.

Respondent €. 3: Stefano

Narodnost: Italska

Bydliste: Italie

Piijel do Ceské republiky poprvé jako turista a Cechy si oblibil, nebot’ byli slusni a serioz-
ni. Oslovila ho kultura stravovéni, Zeny. Rozdil mezi Cechy a Italy vidi v oblékani, Cesi
tak nedbaji na modu a na obchodni jednani pfijedou obleceni klidné v kratasech a propo-
ceném tricku, ve kterém by Ital nebyl ani chvili doma. Pro Itala je typicka nonverbalni ko-
munikace, bez rukou by nic netekli, ale tato forma komunikace s pfehnanymi gesty muize
zpusobit, Ze je na Italy cizinci pohlizeno negativné a s nediivérou. Piesto si nemysli, Ze by
byl ten, kdo stoji pevné¢ bez pohybu a velkych gest, serioznéjsi, protoze L'abito non fa il
monaco = Saty nedélaji ¢lovéka. Podle Stefana si Italové docela potrpi na tituly a ¢asto se
oslovuji titulem i pfesto, ze ho nemaji. Bariéry shledava predevsim v jazykovych doved-
nostech, ale na druhou stranu jsou Cesi v pohodé a bariéry, které mohou vyvstat — napii-
klad pfi vyjednavani o cenach, vychazi si vstiic a jedna se s nimi dobfe. M4 webové stran-
ky, Cesi skrze né délaji objednavky a komunikace probiha predevsim takto. Vyhodou je, Ze

oproti Italim reaguji ihned, to znamena, Ze odpovéd’ e-mailem nemusi ¢ekat tydny.

Respondent €. 4: Sergio
Nérodnost: Italska
Bydlisté: Ceské republika

Studoval v Italii a na Erasmus vyjel do Polska, kde se mu moc libilo. KdyZ pak nemohl
v Italii najit praci, poslal CV do Ostravy. Druhy den jej ptijali a az poté zjistil, ze Ostrava
neni v Polsku. Na ¢eskou mentalitu nebyl viibec ptipraveny, byl si jisty, Ze ¢eska kultura
bude stejna jako polskd. Az na misté zjistoval, Ze to tak neni, Ze Polaci jsou italské menta-
lit¢ mnohem blizsi, protoze je spojuje vira v Boha, kiestanstvi, vztah k rodiné. Prestoze
ptichazi ze slunného pobiezi Italie, v Cesku se mu moc libi a vlastné ani proti Ostravé nic

nema, jen mu dlouho trvalo mezi Cechy zapadnout. Nechodil s Cechy ani na pivo, stydél
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se a bylo mu hloupé, ze kvili nému musi mluvit anglicky. Nedochézelo mu, Ze to neni
zadny problém, tudiz to ¢astecné vnimal jako bariéru, i kdyz jako mnohem vétsi bariéru
vidi napt. v rozdilném smyslu pro humor. Cesi jsou odméfeni a piji moc alkoholu. Neni to
ale tak zavazné, protoze do Ceska pfijel nejdiive na 3 mésice, pak to prodlouzil na 6 mési-
¢t a nakonec setrvava v Ceské republice vice nez 8 let. Co se nonverbalni komunikace
tyCe, jevi se mu uz vice jako stereotyp, fekl by, ze v dnesni dob¢ uz se typicka italska ges-
tikulace vytraci, respektive gestikuluje i zbytek svéta - véetné Cechil. Kultura miZe ovliv-
nit Cesko - italské vyjednavani tak, ze na vyjednavani vyslou za Italy ¢eskou zenu. Italové

jsou dle Sergia ve vztahu k Zenam mnohem ,,jednodussi®.

Respondent ¢. 5: Massimiliano
Nérodnost: Italska
Bydlisté: Ceska republika

V Italii se seznamil s Ceskou a vzali se. Ceskou mentalitu znal jesté pred tim, nez do CR
pfijel za obchodem. V roce 2006 ho Zena vzala do Ostravy a jeho nadchl fakt, ze v CR
chodi déti do Skoly samy s aktovkami na zadech, ze je nemusi do Skoly rodice vozit
z dlivodu bezpecnosti. Takto to fungovalo v Italii naposledy pied 30 lety a od té doby situ-
ace stale zhor3uje, a to i diky pfistéhovalctim. Cechy ma rad, zpocatku jej pozorovali a
zjistili, ze se nema v umyslu pfizivovat na ¢eském statu a chce byt ceské spolecnosti ptino-
sem, pomalu si ziskdval jejich pfizeil. Pred pfestéhovanim se dlouze mentéalné ptipravoval
a rozhodoval se, jestli na ten velky krok méa odvahu. Uz je v CR trvale 9 let a v z4dném
pfipad¢é nepomysli na navrat do Italie. Neverbalni komunikaci si nikterak zvIast’ neuvédo-
muje, ma dojem, Ze v dneSnim svété je uz tak rozSifena, Ze se rozdily maZou a jako piiklad
uvedl bohatou gestikulaci tazatelky rozhovoru. Pfi navstéve pivnice zazil Sok, kdyZ vidél,
7e cela pivnice je osazena pouze muzi. Kazdy sedél, mlgel a civél pied sebe. Cisnik mezi
nimi rozdaval piva, aniz by si je n€kdo objednal. Po dopiti se pdnové beze slova postavili,
zaplatili a bez pozdravu odesli. NeSokoval ho fakt, ze vypili tfi piva, problém vid€l v mice-
ni. Italové nevnimaji jako relax po praci v samotném ndpoji, nybrz ve spole¢nosti, v niz
napoj vypiji. S extrémnimi bariérami se nesetkal, nebot’ ma ¢eskou manzelku, kterou vyu-
ziva jako prizkumnika ¢i urcity $tit, takze piipadné bariéry prekondva s lehkosti. Jedina
bariéra, kterou si byl nucen uz sam definitivné vyfesit je to, Ze v rodin€ jeho Zeny se 1 pfi-

buzni muzi libaji na Usta, coZ jim zakazal. Italy povaZzuje za povidavé, jeho otec byl velky
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podnikatel, velké obchody uzaviral s plnou pusou u jidla a Italové chtéji v tomto klidu se-
trvavat, zatimco Cesi je stresuji urputnymi maily, telefonaty a potvrzovanim. Cechtim
v tomto piipadé chybi lehkost a smysl ke hie. Italové maji v krvi uzivani si, nespéchaji, co
mbze$ udélat dnes, nechej na zitiek a Cesi béZi a béZi za ziskem. V rozdilnych ¢asech je
tedy dal$i bariéra. Mezi Cechy zatim tpIné nezapadl ve smyslu osobniho pfatelstvi, proto-
ze se dodnes nenaucil moc cesky, takze by mohl jen do pivnice, kde se nemluvi. Evropska
unie zajisti, ze se ¢asem eliminuji nejen nezadouci bariéry, ale i rozdily a tradice, které

definuji a reprezentuji kazdy narod.

Respondent ¢. 6: Luca

Nérodnost: Italska

Bydlisté: Italie

Ceskou mentalitu dobie zna a velmi jej oslovila ve chvili prvniho kontaktu alespon v lasce,
protoze kdyz poznal svou zenu — Cesku, vidél v ni &istou naivitu (v dobrém slova smyslu),
jaka v Italii uz neexistovala. S Ceskou poznal, co znamen4 bezelstng milovat. Ceska laska
je koncepcné Cista, oteviend, nekombinovand, neformalni a nematerialisticka. V Italii je ve
vSem kalkul. Pokud to neni kalkul ekonomicky, zasahuje rodina. Na ¢eskou mentalitu pfi-
praven nebyl, byl pifekvapen a musel se dlouze vyrovnavat s ¢eskou Zenou, ktera byla roz-
hodna a silna a nebyla poslusné, pokorna a poddajna. Musel se naucit byt méné¢ muzem
zeng, ktera se chovala misty jako muz. Diky této pripraveé byl dostatecné pripraven na bu-
douci obchodovéni s Cechy, ktefi byli velmi dobfe zaji§téni ekonomicky, tudiz nehledali
cesticky, jak prodlouzit ¢i oddalit platby, nesmlouvali o slevy a obchodovani s nimi bylo
hladké, korektni, rychlé a zavidénihodné. Spousta kulturnich rozdilnosti ¢i bariér se

v dnesni dob¢ lehce prekond v ptipadé, jsou-li k dispozici penize. Nejvétsi bariérou je pii-
stup k Casu, to znamena, ze Ital neni zvykly pracovat hodn¢, avSak dlouho a neumi byt
efektivni v kratkém &ase, zatimco Cech pracuje krat$i dobu a udél stejné penzum prace.
Eliminace tohoto problému je komplikovana, ¢asem to bude Evropska unie, ktera tyto roz-
nani svym télem nic moc neprozradi. Zpocatku dokonce vnimal ¢eskou strnulost velmi
negativng, pusobila potize. Citil, jakoby se na n&j Cesi svym blazeovanym postojem nadia-
zen€ povysovali. AZ pozdéji pochopil, Ze oni to mohou vnimat opacné. Takze zpocatku v

nonverbalni komunikaci nachazel obrovskou bariéru.
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Respondent ¢. 7: Moreno

Narodnost: Italska

Bydlisté: Italie

Introvertni intelektual, ktery zboznuje Ceskou literaturu, se jesté pred revoluci seznamil na
pracovni schiizce v Italii s Ceskou a do 3 tydnt v&dél, Ze si Zenu pochazejici z naroda
Kundery, Seiferta, Havla a Katky vezme za Zzenu. Povazuje se za citlivého, veselého a ne
zcela typického Itala. Zije na severu Italie, kde je maskulinita Itald méné vyznamna, ale
byt je méné vyznamna, presto tam je. Proto nejsou okolim povazovani za klasicky par,
nebot’ Moreno vnimé svou Zenu jako svého partdka a jeho ptatelé to upln€ nechapou. Ani
co se neverbalni komunikace ty¢e, neni jako typicky Ital, nebot je klidny, mirny a ruce
k sebevyjadieni pouzivat nemusi. Kdyz se zamysli, pro¢ jsou Cesi v komunikaci tak uza-
vieni, vysvétluje si to s diktaturou, ktera v Ceskoslovensku vladla, kdy si lidé mezi sebou
neduvétovali, protoZe nikdy nikdo neveédé€l, kdo na néj donasi na STB. Jako kulturni barié-
ru uvadi rozdilny pfistup k castim, coz je v radmci uspé$né¢ho interkulturniho vyjednavani
kontraproduktivni. Rozdilny je rovnéz ptistup ke stravovani. Italové si jidlo uzivaji, zatim-
co Cesi si naplni Zaludky a jsou spokojeni. Kdyby se tyto piistupy sjednotily, uréité by se
jim mezi sebou vyjednavalo 1épe. Na poli oficidlniho vyjednavani jsou Italové stale stejni,
jsou hravi, veseli, sympaticti, ale zarovenn mohou byt velkymi podvodniky, nebot’ se nikdy
nevi, co se od nich da cekat. Urcité¢ hraje v komunikaci roli 1 jazykova vybava. V dnesni
dobé je svét plny globalizace, zlepSovani procesti, ruSeni interkulturnich rozdil, avSak
bariéry u lidi pochézejicich ze stejné kultury jsou mnohem vyznamnéjsi. Pokud vezme
dvacetiletého italského mladika a sedmdesatiletého italského muze, velky kulturni a ani
komunikac¢ni rozdil mezi nimi nebude, nebot’ oba vyrostli ve stejném rezimu, ve stejném
politickém systému, oba jsou v podstaté zvykli poslouchat z radia (s drobnymi odchylka-
mi) stejnou hudbu, ¢tou stejné knihy atp. Pokud viak vezme stejny vzorek z Ceské repub-
liky, mezi témito muzi budou podstatné¢ vétsi rozdily, nebot’ kazdy z nich se narodil
v jiném spoleCenském systému, v jiném politickém rezimu, vyznéavaji jiné hodnoty, dostalo
se jim jiné vychovy, jiného vzdélani, poslouchaji jinou hudbu atp. Kdyz starsi pan fekne
mlad$imu: ,,pustime si Kryla,* mladsi nebude védét, kdo Kryl byl. Pokud se vSak posoudi
rozdilnosti dvou dvacetiletych mladiki z obou zemi, nepfekonatelnych rozdili, které bu-
dou znamenat zdsadni bariéry, najde zanedbatelné mnozstvi. Co se tyce tykani, mysli si,
kazdy extrém je Spatny, ale spiSe se pfiklani k tykani, vzhledem k tomu, Ze vykéani nepro-

kazuje vétsi tctu druhému.
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Respondent €. 8: Giorgio

Nérodnost: Italska

Bydlisté: Italie

Ceskou mentalitu pted tim, neZ potkal svou zenu z Ceské republiky, viibec neznal a ani si
nedovedl piedstavit, ze by se nékdy do jeho Zivota Ceska pfipletla. Zil v poklidu v &istd
maskulinni spole¢nosti — rodin€, v niz nebyl pro samostatnou a nezavislou zenu prostor.
Rodina se s nim rozesla. Ve vztahu s Ceskou bylo potieba délat kompromisy, tiebaZe je
silnd a vd¢i, ptizplsobila se ona. Nonverbalni italskou komunikaci povazuje za normalni
a samoziejmou, nikdy se nad ni nezamyslel, prosté je takova, jaka je a Italové podle néj
nejsou hodnoceni podle nonverbalni komunikace, jednoduse jsou jen poznatelni. Bariéra,
ktera je nejdilezitéjsi, je problém jazyka, nebot’ neumi zadny jiny jazyk, a proto musi vzdy
vyuzivat tlumoéniky. Cesi jsou malo elastiéti a maji malo pochopeni. Kultura miize mit
vliv, ale Cech se v priibéhu jednani drzi a uréité se nenecha obmék&it Gichvatnou vedefi,
vinem & Grappou. Uvolni se az po ukonéeném jednani. Cesi jsou chladn&jsi, nejsou viibec
vieli a zda se, Ze se boji fyzického kontaktu. Italové jsou zvykli se dotykat, objimat se atp.
S Italy se komunikuje 1épe. Nejsou tvrdi, chapou se a radi si vychazi vsttic. Pro uspésné
jednani je idealni, aby s Italy pfijel vyjednavat tym slozeny z muze a hezké Zeny. Hezka
zena odvede pozornost a muz vyjednava. Samotna Zena by se musela hodné snazit, aby

dokézala, Ze je opravdu dobra. Zeny na jihu nekomanduji a neni zvykem je respektovat.

Respondent €. 9: Mario

Nérodnost: Italska

Bydlisté: Italie

Ceskou mentalitu neznal, byl silné ovlivnény stereotypy, tedy piedstavou, ze Cesi, stejné
jako dalsi vychodni Evropané, jsou chladni, ale pak pochopil, Ze jsou podstatné divéry-
hodné;jsi nez Italové. V této realite se, poznavajic je jak po pracovni, tak po osobni strance,
v pribehu ¢asu utvrzoval. Co se feci téla tyce, uvédomuje si, ze mize piisobit — obzvIlast
pfi obchodnim jedndni — pomérné nevychované, proto se snazi gestikulovat co nejméné.
Kdyz se zamysli, preferuje komunikaci s Cechy, ani v obchodni komunikaci s Italy nena-

o~y

chézi Zadné extrémni vyhody, Cechy vnima seri6zné&ji, nebot” dokéazi udrzet linku rozhovo-
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ru a dotdhnout ho pragmaticky do zdarného konce, aniz by zbyte¢né odbocovali od tématu
a zdrzovali. Je si védom, Ze italsky zptisob komunikace miZze byt pro Cechy bariérou. Za-
kladem mezilidské komunikace je vychova déti, pficemz italska vychova spociva v tom, ze
déti nejsou vedeny k samostatnosti, osamostatiiuji se az ve chvili siiatku. Do té doby jsou
zavisli na rodi¢ich a v podstaté je ani nijak do praktického Zivota nepfipravi. Ceské déti
jsou od mali¢ka vedeny k povinnostem, tudiz jsou diive dospélejsi a jsou proto i sebeveé-
doméjsi. Kultura miize vyjednavani mezi Sardy a Cechy ovlivnit, protoze Sardové se od
Italti z kontinentu velice 1i$i. Sardové jsou uzavieni a nedivérivi, proto jsou i opatrni a
pomali. Takové jednani miva unuly spad. Bariéry vyvstavaji i pfi nevhodném obleceni na
jednani. Sardové na sebe dbaji a vzdy perfektné obleceni a upraveni. To se ale neda fict o
Cegich, ktefi se na jednani dostavili v triku a kratasech, coZ Italové vnimaji jako znak ne-
ucty a absenci respektu, pficemz demonstrovand neticta mize velmi ovlivnit jak pribeh,
tak vysledek jednani. Dalsi rozdily vyvstavaji pfedev§im v rozdilné kuchyni, Italové jsou
patrioti, ktefi se t&Zce srovnavaji s jinym piistupem ke stravovani. ReSeni se nachazi
v ptiblizovani cizich kultur tak, jak to udé¢lali Mexicané, kteti po celém svété otevieli me-
xické restaurace. Na svété je malo lidi, ktefi nevédi nic o mexické kuchyni, a tim 1 o dal-
Sich faktorech, jako je styl oblékani, sombrera atp. Stejné tak je to u ¢inské kultury, ktera je
1 diky ¢inskym restauracim ve svété znama. Proto by doporucil otevfit v Italii ceské restau-
race, kde by se mohly organizovat riizné tematické vecery, prednasky atp. Uvédomuje si,
Ze by cesta byla slozita, ale urcité by své pfiznivce brzy nasla, nebot’ i mentalita Ital se

postupem ¢asu méni a diky tomu se oteviraji novym dobrodruzstvim a zkuSenostem.

Respondent ¢. 10: Maria

Nérodnost: Italska

Bydlisté: Italie

Ceskou mentalitu viibec neznala a ani se nad ni nezamyslela, pfi setkani byla mile ptekva-
pena, ze jsou piijemni, usmévavi a veseli, coz vitbec neocekdvala. Nonverbalni komunika-
ce je automatickou soucasti bézného Zivota, tudiZ se ji nijak nezabyva. Ruce pouziva jako
vSichni kolem ni. Vi ale, Ze u nich na Sardinii je gestikulace mirngj$i, nez tfeba v Laziu
nebo v Kampanii. Maria preferuje komunikaci s Italy, nebot’ je, jak sama ptizndva, je uz

starS$i a staromodni a neciti uz potfebu ucit se novym vécem. Neumi cizi jazyky, zaZila

dobré obdobi v Italii, v dnesni dobé je vie jinak. Co se interkulturnich rozdilt tyce, Cesi
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jsou podstatné svobodnéjsi a nezavislejsi, proto jsou dle jejich zkusSenosti i state¢néjsi, vy-
rovnanéj$i a odhodlangjsi riskovat. Stard dobrd italska zkuSenost je, Ze veskeré rozdily se
mazou s ¢isi dobrého vina a u dobrého jidla, takZe toto je univerzalni ndvod na eliminaci
mnoha bariér i1 v soucasné dobé, pokud nepocita bariéru jazykovou, ta se eliminuje jen stu-
diem a ptipravou. Skrze dobré jidlo a piti mize dojit k uvolnéni atmosféry a vzajemné

obohaceni kultur. Pfiprava na setkani by se podcenovat neméla v zadném sméru.

Respondent €. 11: Lenka
Narodnost: Ceské
Bydlisté: Ceské republika

V Itélii byla poprvé v 18 letech, kam se bez vétsiho premysleni nad italskou mentalitou
vydala s kamaradkou na dovolenou. Italie ji uhranula, okouzlila ji italskd kuchyné i méda,
mote. [talii ma rdda a urcité se tam bude rada vracet, byt jeji obchodni jednani s italskou
protistranou probihaji uz ptedeviim v Ceské republice. Pfi prvnim setkani v ramci obchod-
niho jednani méla o Italech povédomi pouze ze zkuSenosti nabytych v mladi o dovolenych.
Co se nonverbalni komunikace ty¢e, vnima Italy jako velmi temperamentni, avSak i sama
sebe vnima podobné, takze ji italsky zplisob komunikace nijak nevyruSuje a nepohorsuje a
nebudi v ni nedivéru. Da se fict, Ze se ji 1 libi. Kdyz se zamysli, neni si jistd, zda to ,,ma-
vani rukama* ptsobi neseriozné. Naopak to, ze n¢kdo ,,mava rukama®, v zddném ptipade
neznamend, ze neni seriézni. Gestikulace miize nafukovat prozitek a celkovy dojem, ale
problém s tim nema4. Italsky neumi, pokud méla jednani v italSting, tak pouze s tlumocniky.
Anglicky by se byla schopna dohovofit, avSak zde narazila na jazykovou bariéru, nebot’
star§i Italové anglicky moc neumi nebo nechté&ji mluvit, a proto rad&ji komunikuje s Cechy,
nebot’ si s nimi rozumi 1épe po jazykové strance. Vystup z prvniho jedndni byl podobny
jako z dalSich jednani, to znamen4, Ze tam jede nakoupit zboZi, nakoupi ho a vraci se do-
mu. Pi hledani bariér odhalila bariéru vzdélani, neb upozornila na skute¢nost, ze ne vSich-
ni Ttalové védi, kde se Cesko nachazi a pletou si ho s Ruskem. Je nézoru, Ze bariéry jsou
v komunikaci potfebné, neb v rozdilnosti je pravé to kouzlo, ze v opacném ptipadé by uz
Cech nebyl Cechem a Ital Italem. Do kultury a kulturnich bariér v obchodnim jednéni patii
vSeobecna priprava, po¢inaje naptiklad obleCenim. Ital vzdy na jednani ptichazi perfektné
obleceny, naparfémovany, upraveny, je tfeba s tim dopiedu pocitat, aby se Ceska neade-

kvatné oblecena Ceska protistrana v jeho pfitomnosti necitila znevyhodnéna.
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Respondent €. 12: Kristyna
Narodnost: Ceska
Bydlisté: Ceska republika

Kristyna zila dlouho v Italii, italska kultura ji siln¢ ovlivnila a italsky zivotni styl je ji bliz-
ky. Italy vnima jako lidi, ktefi si umi vice uzivat zivota, vice chodi na prochazky ¢i prome-
nady, jsou podle ni vétsi exhibicionisté nez Cesi. Oblibila si i kulturu jidla, kterou si umi
Italové uzivat. Cech do sebe rychle nahazi jidlo, zatimco Ital mé z jidla prozitek. I moda ji
ovlivnila, mé& vystudovanou kozaiskou skolu ve Zlin€, a tak je ji italsky pfistup k mode
velmi blizky, neb pochazi z vytvarnické rodiny. Italové maji médu v genech, nemusi nad
ni premyslet, vychdzi jim z nitra Gplné samoziejm¢ a automaticky. Zna dobfe jen se-
ver Itdlie — okolo Benatek. V obchodnim jednani podle Kristyny nezalezi, zda je ¢lovék
Ital, Némec nebo Cech, zalezi na ,.&lovéku®. O Italech se iika, Ze se pro néco zapali,
nadchnou, Ze jsou energicti, ale nakonec je stejn¢ vSechno na dlouhé lokte, a proto i vystup
z jednani byva z tohoto soudku. Jednodussi je pro ni komunikace s Italy, nebot’ oproti Ce-
chiim maji v jednéani urcitou lehkost a samoziejmost. Maji radi slova, vSe je pro né¢ veliké,
jsou patrioti a maji byt pro¢, protoze Italie je nadhernd. Zkusenosti s Italy mé veskrze dob-
ré, ale pfiznava, Ze ¢im jiznéjsi je pivod Itala, tim jsou zkuSenosti méné pozitivni, ale ne-
generalizuje a nenechd se ovlivnit né¢jakymi predsudky. Co se nonverbalni komunikace
tyce, preferuje italsky zptisob komunikace, ktery vnima jako spontanni a pfirozeny a ma ho
rada a nepiisobi na ni neseriozné. Nelibi se ji zkostnatély zptisob komunikace, u n€hoz se
mluvcéi nehybe. Od détstvi mluvi italsky, takze tim byla v jejim ptipad€ pfedem odbourana
jazykova bariéra a v podstaté€ 1 jiné bariéry u ni nevyvstavaji tak vyrazné. Italy vnima jako
otevieny ndrod. Na Severu Italie je podle ni vétsi jazykova kultura, lidé jsou tam vzd¢la-
néj$i. Do kultury a tim padem vlastné i do kulturnich bariér v obchodnim jednani spada
adekvatni obleceni. Rovnéz by se mélo predem védét, kolik ucastnikii na jednani bude,
s kolika Italy bude jednat, aby se druhd strana necitila Spatn€, nebo naopak nebyla

v pfesile, a aby mohlo jednani dopadnout dobte.

Respondent €. 13: Alena

Narodnost: Ceska
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Bydlisté: Ceské republika

Italii zna a zné obstojné i italskou mentalitu, a to jak z pohledu pracovniho, jelikoz tam
jezdi za obchody, tak z pohledu soukromého, nebot’ do Italie jezdi i na dovolené. S Italy se
z pohledu Zeny dobie obchoduje, tikd, ze zeny maji vii¢i Italim eso v rukavu, nebot’ Italo-
vé jsou velkymi milovniky zen. Jezdi do Itdlie za obchodem na sluzebni cesty, pracuje
v oboru, ve kterém se realizuji pfedev§im vyhradné muzi, a proto se s Zenami obchodné
setkava jen velice vyjimecné a pfi jednani s italskou Zenou manazerkou ze sebe ud¢la Se-
dou mysku a sklada ji komplimenty, jinak by pro ni byla Italka nebezpecna. Svou Zenskost
v kombinaci se védomostmi, znalostmi a silnou firmou za zaddy vnimé jako velké plus.
Tudiz pokud se na jednani prezentuje pohledna, inteligentni a slusné oblecena zena, mnohé
bariéry se automaticky odbouravaji a je to mnohem leps$i, nez kdyby pfisel ,,tlusty ne-
vzhledny chlap®. Pfesto je nutnd velk4 obezietnost a zachovani si profesionality, nebot’ by
se snadno mohlo sklouznout k jisté kontraproduktivni lacinosti. Kdyz vstoupila do svéta
velkého obchodu, nevédéla presné, co ji ¢ekd, uvédomovala si vSak velkou zodpovédnost,
nebot’ védéla, ze ji cekaji velkd jednani s velkymi firmami. Uvadi, ze bylo naro¢né se do
téch firem dostat, neb Italové na vysokych postech délaji nedosazitelné, a jako svlij handi-
cap uvedla sviij hruby, témét muzsky hlas. O to bylo pro né velké piekvapeni pti osobnim
setkani, které zjednodusilo dalsi vyjednavani. V oboru je uz 7 let a za ta 1éta se svymi za-
kazniky vytvofila pratelské vztahy. Domniva se, Ze neni rozdil mezi italskou civilni a ob-
chodni komunikaci, vnima Italy jako lidi, co radi laskuji, aZ témé&f koketuji a radi ukazuji
svétu svou muznost, Uspéch a pravo rozhodovat (coby majitelé firem). Vztahy zakladaji na
davéte, a proto si je jistd, ze i kdyby pfisla atraktivnéj$i a mladsi Zena s krasnym hlasem,
zohlednili by Italové jiz vybudovany a divéryhodny vztah. Jeji postoj se k Italim neméni,
je konstantni, po celou dobu spolupréce je vnima stejné. Vystup z jednéni byl vzdy veskrze
pozitivni, nebot” Italové radi piedvedou, ze oni ,,mohou‘ udélat obchod. Co se nonverbalni
komunikace tyce, nepiekvapuje ji, avSak na vyssich pozicich se Italové chovaji jinak, jsou
vzptimeni a distojni a chtéji plsobit jako gentlemani. Nejvétsi komunikacni bariérou je
podle Aleny fakt, ze Italové nectou maily a dohnat Italy k odpovédi je tikol jen pro oprav-
du otrlé. TudiZ k odbourani bariéry je nutno byt urputny, obrnit se trpélivosti a telefonicky
se intenzivné piipominat a domahat odpovédi. Neni jejich zvykem vysvétlovat diivod své-
ho odml¢eni, maximalné feknou ,,promin* a tim to kon¢i. Trvald eliminace této bariéry by
$la vyfesit pouze tak, Ze by italské firmy mély zaméstnance z Ceské republiky. Dalsi barié-

rou jsou jazyky, nebot majitelé velkych a dilezitych firem jsou nyni v takovém véku, ze se
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je ucit uz nebudou. Italové jsou patrioti, maji vSe nejlepsi — zmrzlinu, obleCeni, pizzu a
nejkrasnéjsi mésta, takze jediné, co Italy v rdmci kultury ovlivni, je peknd, samostatnd,
chytrd a sebevédoma Ceska Zena, kterd jim imponuje, zatimco italské zeny jsou bazlivé.
Srazka Cecha muZe s Italem muzem byvé drsna, nebot’ je ukazkou moci a penéz. Proto by
podle Aleny mély s Italii obchodovat jen Zeny. Nonverbalni komunikace je obohaceni béz-

né fedi.

Respondent €. 14: Gabriela
Narodnost: Ceska republika
Bydlisté: Ceské republika

Italii zna velice dobfe a totéz se tyce i italské mentality, nebot’ v Italii 15 let zila, ma dceru
Italku. Jezdi tam uZ jen jako turista, postoj ma velice kladny, ma rada jejich mentalitu, pro-
toze jsou veseli, jsou spolecensti, jsou vychovani, maji pékny postoj k Zendm, k mode,
k jidlu. Do Italie odjela béhem studii, kdy byla jesté mladinkd, nezabyvala se mentalitou,
prosté do toho skocila, pfijela do Italie bez predsudkt. Prvni setkani ji pfijemné prekvapilo,
otevrel se ji jiny svét, kde se lidé nemracili, byli veseli, uzivali si zivota a dokéazali radostné
hodovat tfeba 4 hodiny u vecefe. Libil se ji jejich ismé&v, veselost a vnitini bohatstvi.
V radosti ze Zivota a jisté lehkosti vidi nejvétsi rozdil mezi Cechy i Ttaly. V Cechach ji vadi
nelaskavé prodavacky, nelaskavy servis, lidé, ktefi se neusmivaji, a po 8 letech od navratu
z Italie si na to stdle nemlzZe zvyknout. Zasadni komunikacni bariéry nevidi v zésadé v
ni¢em, je jedno, jestli se bavi s Cechem nebo Italem, s kazdym se dokaze domluvit. Snad
jen to, co miluje na Italech nejvic, Ze do komunikace (a 1 do obchodu) zapojuji srdce, coz
Cechiim chybi. Svym produktim 100 % vé&ii a prodavaji srdcem, zatimco Cech ¢asto tomu,
s ¢im obchoduje, nevéii a ve findle je to znat. Dalsi prekazkou, kterd by se dala nazvat ba-
riérou, vidi Gabriela v rozdilnych Casech, to znamena, Ze Italové maji na vSechno cas, vse
je OK, takze tfeba neodpovidaji na emaily atp. ReSeni piinasi asi sou¢asna ekonomicka
situace, kdy se Italim v Italii moc nedafi, takZe jsou vdécni za kazdého dobrého odbératele
a uci se proto délat kompromisy a pfizpiisobovat se. Italové se umi chovat k Zzenam, jsou
puvodem maskulinni, ale tento trend ustupuje, alespon na severu, ktery zna. Konflikt kultur
muze ovlivnit jednani. U Italt je vidét ,,dobro®, oddali by se zdkazniktim, ud¢€lali by pro
zakaznika prvni — posledni, zatimco Cech na to odpovi, Ze je to drahé, aniZ by si uvédo-

movali, Ze je potieba investovat, aby se mu néco jiného vratilo zpatky. Vyhoda Cechii
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v komunikaci je rozvaznost a klid, ale Ital vice experimentuje. Italové si potrpi na tituly a
oslovuji se ,,Dottore®, ,,Avvocato atp. Co se tyc¢e vzdélani, Italové na tom nejlépe nejsou.
Totéz se tyce i jazykového vybaveni, 1 kdyZ 1 to se pomalu zlepsuje, byt predevSim u
mladé generace. Neverbalni komunikace na ni neptisobi dobfe a jeji piehnané vyuzivani
vnima jako nevychované. Clovék na arovni by mél umét udrZet pii komunikaci uritou

dastojnost.

Respondent €. 15: Nina

Narodnost: Ceska republika

Bydliste: Italie

Vesela, komunikativni Ceska, si vzala Itala a citi se byt extrovertni Italkou. Po seznameni
s italskym muzem se citila okamzité vice doma v Italii. Do Italie pfijela jesté pred padem
rezimu. V té dobé¢ bylo cizincl v Italii méné, Italové jesté nebyli z cizincli otraveni, navic
Ceska republika byla v o&ich Italti vniméana velmi dobie, tudiz se ji dostavalo velké pomoci
pii synchronizaci s italskou kulturou. U¢ili ji jazyk, ucili ji vafit, ucili pochopit interni sys-
témy, které v Italii funguji, nebot’ pro ¢loveka ptichazejiciho z kultury, v nizZ je vSe transpa-
rentni, jsou italské pfistupy komplikované. V Italii jesté nez vyjde novy zakon, uz vSichni
znaji zpusob, jak jej obejit. Italskou nonverbalni komunikaci pojala jako hru a zkousSela
tipovat, co ktery pohyb ¢i gesto znamena. Rozhodn€ na ni neplsobila negativné ¢i nedtvé-
ryhodné. V pfistupu k titulim se domniva, Ze Italové si na tituly nepotrpi. Kdysi byvalo na
jihu Italie zvykem oslovovat se tituly — napt. dottore, avvocato oslovujic napt. barmana pfi
vafeni kavy, ale byvalo to mysleno ironicky a bylo to znamenim Spatného vkusu.
V pracovni sféfe, tedy v Ufedni ¢i profesionalni komunikaci je pouzivani titult v Italii
vhodné a ocekavané. Jsme 2 narody, které se kulturné maximalné dopliuji, a to jak
v pracovnim, tak osobnim Zivot&. Cesi jsou piimi, Italové to berou oklikou, proto nachaze-
la bariéry v nepochopeni jak jazykovém, tak systémovém. I kdyZ je dost mista, Italove si
sedaji "nalepeni" jeden na druhého — Cechy to obtézuje, Italové to ani nezaznamenaji. I
kdyz spolu mluvi dva lidé: sklani oblicej k obliceji, aby k sobé byli co nejblize, prestoze
mluvi nahlas, takze Italové komunikuji bez potieby chranit sviij "Zivotni fyzicky prostor",
kdezto Cesi ano. Tyka se to blizkosti jako objiméni a takové to jejich pusinkovani mezi

celkem cizimi lidmi, spojovala s historii, zemépisnou lokaci atd.
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Respondent ¢. 16: Blanka

Nérodnost: Ceské republika

Bydlisté: Italie

Ceska, ktera se okamzité citila byt Italkou, veselé, spontanni, jak fika ,.italské“ povahy, je
upovidana, umi si uZivat Zivota stejné jako Italové a nikdy by se do Ceska nevratila. Na
druhou stranu se citi byt silnou a rozhodnou, a protoze je trochu jind, nez mistni italské
zeny, zpoc¢atku méla problém najit si kamaradky. Az poté, co zacala pracovat jako dobro-
volnik v mistnim psim utulku, obklopila ji spousta lidi se stejnym zajmem a od t€ doby ma
spoustu ptatel. V komunikaci nenachazi prakticky zadné rozdily, Italové jsou stejni jak na
poli pracovnim, tak na poli civilnim. JelikoZz jsou pro cizince malo Citelni, jsou vzdy
v ur¢ité vyhodé. Jejich chovani je vzdy na prvni pohled pratelské a sympatické, ale nelze
se stoprocentné domnivat, s nimi ptjde vSe tak hladce. Co se nonverbalni komunikace ty-
mluvit. Kdyz se zamysli nad komunikaci s partnerem zrodné zemé¢, tika, ze je urcité
transparentnéj$i, a proto jednodussi. Co se ty¢e tykani, preferuje tykéani, neni divod udrzo-
vat odstup. Blanka se obava nejisté budoucnosti Italie, fik4, ze diky daviim pfist€hovalct je
v Italii velmi nebezpecno. Neni totiz v silach Itilie se o né postarat, praci najit nemohou, a

proto se davaji na cestu delikvence.

Respondent €. 17: Daniela

Nérodnost: Ceska republika

Bydlisté: Italie

Zila v Londyné a jezdila do Calabrie na jihu Italie jako delegatka eské cestovni kancelére,
takZe pochopila okamzité, ze se pfi jednani s obyvateli Calabrie nutno obrnit se obrovskou
trpélivosti, protoze nejhorsi je stet rozdilnych Cast. I v ramci obchodniho jedndni se tam
absolutné nedodrzuji domluvené ¢asy, domluvi se naptiklad na 8:00 a Calabrese ptijede na
schtizku klidné€ v 10:00, nevidi v tom zadny problém a netusi, Ze se ma za néco omluvit.
Rozdily mezi Cechy a Italy spocivaji ale nejen v asech a jazyku, ale taky ve vztahu
k ¢istot¢ a k zivotnimu prostiedi. Calabresi si nevazi krasy, ve které ziji, netfidi odpad,
délaji si skladisté, kde se jim zamane, je tam plno rozestavénych opusténych domi, maji

Spinu v mentalité a po 26 letech, co Zije a pracuje v Itélii, se nic k lepSimu nezménilo a ani
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jeji postoj. Kazda kultura mé své pro a kontro. ,,Kontro* jiz bylo feceno a ,,pro* v Calabrii
najdeme v jejich sympatii, jejich lehkosti, permanentnim smévu, naprostém klidu a vy-
rovnanosti. ,,Se Dio vorra®, tedy ,,pokud Buh bude chtit odpovidaji apln€ na jakoukoliv
dohodu, tedy i na termin obchodniho jednani. Znamena to, Ze neni vibec jisté, Ze na
schiizku dorazi, jelikoz Bith mozna bude chtit podniknout néco zajimavéjsiho. V piipade,
ze Daniela jede na schiizku a protistrana ji nechd dlouho ¢ekat, rozzlobi se a brani sva pra-
va, Italové se ji smé&ji a fikaji ji Hitler. Nonverbalni italskd komunikace ji nijak nezarazila a
nevnimala na ni nic negativniho. Sama si ji osvojila natolik, ze patfi k jejimu samoziejmé-
mu vyjadfovani. Kultura urcité¢ miize pozménit ¢i zapiisobit na pribéh jednani, pocinaje
stylem oblegeni, ale taky jidlem, i kdyZ to se v piipadé Cechti mozné trochu piecefuje,
protoze ho nedokazi plné docenit. Neni tieba vysvétlovat vyhody s partnerem z vlastni

zemé, znaji se perfektné a nemusi odhalovat, jak to ten druhy mysli. V Italii jsem si nasla

kamaradky, ale v Italii neexistuje pfatelstvi stejné jako u nas.

Respondent €. 18: Milos
Narodnost: Ceska republika
Bydlisté: Ceska republika

Coby Husakovo dité se pted revoluci s cizinou, potazmo s Italii, setkal pouze v televizi z
film1, takZe mél predstavu, ze Italové jsou lehce zmateni, divoci, spontanni, hlasiti, avSak
pfi setkani si uvédomil, Ze filmy byly siln¢ nadsazené. Zpocatku byl v nesnazich, pak zacal
jezdit do Italie pravidelnéji a poznal, Ze Italové jsou velice bezprostfedni, mili, piijemni,
bylo znat, Ze se stravuji kvalitnimi potravinami, takze je vnimal jako ,,hez¢i* a moc se mu
libil jejich pfistup k Zivotu, k rodin€, k podnikani. Hlavni rozdil vidi v tom, Ze na Italech
neni vidét 40 let Utisku, jsou otevieni, maji radost ze Zivota, na ulici se neboji zasmat, ne-
maji divod drZet usta a krok a nemaji ditvod se bat a zit jen proto, aby to ,,n¢jak prezili.
Hlavni komunikaéni bariérou je jazyk, ve vyhodé€ jsou ti, ktetfi nejenze umi italsky jazyk,
ale umi ho natolik, aby v ném 1 pfemysleli. Jeho zkuSenost je takova, ze v dob¢, kdy jesté
Italie nebyla zahlcena ptistéhovalci, byli Italové vici cizincim vstficni. Bariéry Ize elimi-
novat vlastni pili ¢i usilim, naptiklad bariéra nizkého sebevédomi - obav z osloveni (tyka
se predevSim generace Husakovych déti) se eliminuje odbouranim strachu a pfemozenim

sebe sama. Dnesni mladi tuto bariéru jiz pfekonavat nemusi, neb ji diky globalizaci a vy-

chové€ neznaji. Existuji i rizné drobné rozdilnosti, napf. to, Ze se doma nevyzouvaji, takové
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drobnosti vSak vysledek obchodniho jednani diky své ismévnosti neovlivni. Drobné po-
zornosti, darecky, suvenyry, ale i komplimenty mohou pozitivné ovlivnit vysledek vyjed-
navani. Co se ty¢e nonverbalni komunikace, nékdo hovoii rukama vice, nékdo mén¢, asi to

k jejich naturelu jednoduse patii, je to v poradku, pobufujici to neni ani trochu.

Respondent €. 19: Olga
Nérodnost: Ceské republika
Bydlisté: Ceska republika

Nevnima se jako nejvétsi znalkyni italské mentality, ale Italy zna uz hodné dlouho, zacala
s nimi obchodovat ihned po revoluci, kdy jezdila za obchodem do Rima. Italy povazuje za
hodné lidi, pratelské, srde¢né, do Italie jezdi za obchodem, ale i jako turistka. Italy ma ra-
da, jsou podle ni veseli, zabavni, povazuje je za ,,divocaky* v dobrém slova smyslu, je jich
vSude plno, pouzivaji bohatou gestikulaci — ruce, nohy... Pfi prvnim osobnim setkani
s Italy o nich nic nevédéla a byla z toho nejista. Jako bariéru vnima to, ze Italové maji ji-
nou nonverbalni komunikaci, u které na rozdil od nasi nonverbalni komunikace kazdé ges-
to, kazdy pohyb atd. néco znamena. Cesi, kdyz méavaji u komunikace rukama atd., je to jen
»mavani‘“ bez vyznamu, zatimco italskd nonverbalni komunikace je klasickéd znakova fec,
kterou se domluvi celd Italie beze slov. Je to navic na pohled piijemné a taky chytlavé.
Italové maji posunuté intimni zony, klidn€ si mluvi do obliceje, tisknou se na sebe, objima-
ji se. Italové si urcité pied obchodni schiizkou o Ceské protistrané nic nezjist'uji, mnohdy
ani nevi, kde presné je CR situovano. Bariéry zadné dalii vyrazné nevnima. S Cechem je

pro ni jednodussi komunikovat z divodu stejné mentality, pfistupt k Zivotu atp.

Respondent ¢. 20: Radek
Nérodnost: Ceska republika
Bydlisté: Ceska republika

Nepovazuje se za mimotradného znalce italské mentality, avSak za ta 1éta, co jezdival do
Italie za obchodem, uz Italy poznal. Italy nyni vnim4 jako hodné, dobrosrdecné, pohostin-
né, ma Italii a vSe s ni souvisejici rad, ale jako turista uz do Italie nejezdi. V soucasné dobé
tam nejezdi ani pracovné. Kdyz jel do Italie poprvé, nevédél o Italech nic, kromé toho, co

se naucil v zemépise ve Skole. Mentalita Itald mu tudiz byla neznama4, jen se domnival, Ze
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kazdy Ital je mafian, proto se na zéklad¢ zazitych stereotypl setkdni obaval. Byl nesvij,
neduvéroval jim a néjaky Cas to trvalo, nez se to zmeénilo a zjistil, ze jsou to dobfi lid¢, a ze
se jim da daverovat. V koneéném disledku ho Italové nikdy nezklamali, kromé jedné vy-
jimky, kdy byly domluveny podminky obchodu, pficemz k obchodu doslo, ale nedostal
zaplaceno. Pfizndva, Ze tuto Spatnou zkuSenost pfisuzuje tomu. Bariéry vidi predevsim
v riznych dialektech, italsky umi, jen nerozumi vSem italskym dialektiim, kterych je hod-
né, a jsou to vlastné rizné jazyky. Co se nonverbalni komunikace tyce, vnima ji pozitivné,
jako ,,srandovni“ zalezitost, ale na druhou stranu ji vnima jako velmi pfinosnou v ramci
komunikace, nebot’” néco v pribéhu komunikace 1ze jeji pomoci zdiraznit a néco jiného
odlehc¢it. Kapitolou sama o sob¢ je t€Z mimika, jak tika ,,grimasy*, vnima je velmi kladng,
nebot’ diky mimice ve tvafi si lidé udrzuji oéni kontakt, aby jim nic neuniklo. V Cesku se
lze v pribéhu komunikace otocit k partnerovi zady a nic z komunikace mu neunikne, za-
timco v Italii to nelze. Italové jsou zvykli stat blizko sebe, na potkani se pti pozdravu libaji
i muzi, Cesi jsou podstatnd odméfenéjsi. V Cesku od malicka slychavame: u jidla se ne-
mluvi, nemluv s plnou pusou, zatimco v Italii je to naopak, u jidla je nejvetsi prostor pro
komunikaci a Cech z toho miize byt zpo¢atku dost vykolejeny, ale zvykne si a pak ma ten-
dence to pfinést do svého domova, kde je to uplné jinak a lidi na to nejsou zvykli, takze je
z toho znovu vykolejeny. Jediné feSeni je naucit se italsky jazyk tak dobfe, Ze se v ném
budou zdat sny, ¢imZ se ClovE€k piiblizi k jejich kultufe, az s ni splyne a stane se jeji sou-
¢asti. Jedin€ tak vymizi bariéry. Jest€ lze v rdmci dosaZeni lepSiho vysledku vyjednavani
naklonit si Itala drobnymi lichotkami, pochvalou Italie, jejich zemé, jidla, zdiraznit kon-
krétni historickou pamatku a dat najevo, Ze ji opravdu zndme. V komunikaci Ital netla¢i na
vysledek, pokud se nedomluvime, s usmévem si podame ruku a v pratelském tonu se roze-
jdeme. Cesi to tladi s fixni myslenkou, musime se dobrat n&jakého vysledku. Co je u Italt
jesté fajn, Ze pokud se néco domluvi, byt je to jen ustné, Ze to plati. A neni k tomu potieba
7adnych podpisti na smlouvé a podanim ruky se stvrzuje pakt. Cesi jsou fiskalni, na viech-

no potfebuji razitka, v§eho kopie, potvrzeni podpisii u notare atp.
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7.8 SHRNUTI A INTERPRETACE VYSLEDKU ROZHOVORU
S ITALSKYMI RESPONDENTY

Z rozhovort vyslo najevo, ze pohled nékterych Itali na ¢eskou mentalitu neni uplné licho-
tivy. Z italskych ust zaznélo, ze Cesi jsou chudi mentaln¢, nesméji se, nezdravi, nebavi se,
nedivaji se na druhé a u jidla nekomunikuji. Zaznélo téZ, Ze se Cesi podle Itald citi jako
»chud’asi, nebot’ si jsou védomi, ze jim chybi styl, kultura, Sarm, pocit byt ,,nékdo* a citit
se dobfe, coz jen potvrzuje patriotismus, ktery v rozhovorech naopak zdurazinovali respon-
denti &esky hovotici v souvislosti s Italy. Cesi nejsou dle Italti bojovnici, jsou zvykli byt
ovladani, pokofeni a jsou se v§im pokorné smifeni. Pokud maji sva dvé piva denné (moc
piji), jsou spokojeni a nic nefesi. Vzhledem k tomu, ze CR je dle italskych respondentii
misto s nizkou kulturou, méla by se do CR z Itilie kultura dovéazet. Cechtim navic chybi
kiest'anska vychova, coz Italové vnimaji velmi negativné, protoze kiest'ané jsou na moralni
VySi.

Italové se, co se tyce interkulturnich kompetenci, na setkani viibec nijak nepfipravuji, jsou
ovlivnéni stereotypy a predsudky, a proto se pfed prvnim kontaktem s ¢eskou protistranou
domnivaji, Ze jdou vstiic osobam chladnym a odméfenym. Az v prubéhu setkavani zjist'uji,
ze Cedi jsou slusni, seriozni, spolehlivi a jevi se diivéryhodngjsi nez Italové, byt jsou v
z &eho prameni eska uzavienost, se dle Itali poji s diktaturou, v niz Cesi po dobu 40 let
zili. S kolektivni vychovou (jesle, Skolka) souvisi 1 fakt, Ze jsou nekontaktni, nejsou zvykli

se mezi sebou dotykat, objimat se atp.

Dalsi poznatek z poznavani ceské mentality je pro Cesky narod az tragicky. Bylo konsta-
tovano, ze Cesi jsou narodem zlod&jl, ktery nekrade z potieby se nasytit, nybrz krade
z jakési nemoci ¢i nutnosti kréast, nebot’ kdo nekrade, okradéd svou rodinu. Na ceské lidi
nelze byt v pracovnim prostiedi m&kky a mirny, nebot’ toho okamzité zneuziji. Mnoha Ce-

chiim se nechce pracovat a Ziji s natazenou dlani na tkor statu.

Italské déti se osamostatiiuji az ve chvili vlastniho siiatku a do té doby jsou téméf ve vSem
spélého Zivota vstupuji absolutné nepiipraveni. Ceské déti jsou od malicka vedeny
k domacim povinnostem, jsou tudiz diive dospé€lejsi a jsou proto i samostatnéjsi, coz Italo-
v¢ ale nijak extra neobdivuji, nebot’ jim to nepfipada tak dilezité a jak to maji nastaveno

oni, je spravné.
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Obchodovani s Cechy byva hladké, korektni, rychlé a zavidénihodné, protoZe ¢eiti ob-
chodnici byvaji velmi dobie zajisténi ekonomicky a v disledku této vyssi urovné nehledaji
cesticky, jak prodlouzit ¢i oddalit platebni terminy a nedomahaji se opakovan¢ ptehnanych

slev.

Italové se vyznavaji z obdivu viici ¢eskym Zendm, protoze jsou bystré, odvazné, silné, sa-
mostatné a nezavislé, byt pfiznavaji, Ze na tuto nezavislost nejsou v zacatcich jejich vztahi
pfipraveni a s rozdily v pfistupu k Zivotu se musi chvili potykat. V lasce, kterou ital$ti muzi
piijimaji od ¢eskych Zen, vidi takovou ¢istou naivitu (v dobrém slova smyslu), jaka uz v
Italii neexistuje, coZ pro n¢ znamend maximum S$tésti. V Italii se ve vSem, tedy i1 ve vzta-
hovych situacich odrazi ekonomicky kalkul, kdy i rodina zasahuje do vztaht zduraznujic

spoleCenskou prestiz atp.

K Italim nerozluéné patii nonverbalni komunikace. Italové ji vnimaji automaticky a samo-
ziejme s tim, Ze fe€ télem je obohaceni prosté feci a jazyka, o nizZ jsou narody, které ji ne-
pouzivaji v tak hojné mife ochuzeni. Pfiznavaji, ze by se bez rukou nebyli schopni vyjadrit
a na sva gesta spoléhaji. Jen vyjimecné miize nonverbalni komunikace podle Italti ptisobit
na Cechy (& na zbytek svéta) negativné a nediivéryhodné, aviak ten, kdo komunikuje bez

v

pohybu a velkych gest, uréité neni serioznéjsi jen proto, Ze negestikuluje. Jelikoz Cesi pfi

vvvvv

Rozdily a bariéry v komunikaci mezi Cechy a Italy lze najit uz v drobnych a zanedbatel-
nych pfistupech k Zivotu, naptiklad ve stravovani. Italové si umi dokonale jidlo uZivat,
v jidle vidi emocionalni apel, zatimco Cei si jen plni zaludky a chybi jim kult jidla. Kdyby
se Cesi naucili hodovat, mnohem lépe by se Cechiim a Italim mezi sebou vyjednavalo,

nebot’ veskeré rozdily se mazou s ¢isi dobrého vina a vidlickou v ruce. Podle Itald je dobra

restaurace s dobrym jidlem univerzalnim navodem na eliminaci mnoha bariér.

Italové se povazuji za elegantni, ale Cesi v sobé tuto eleganci podle nich nemaji. Italové se
citi byt poZivacnymi klid’asy, nenechaji se rozhodit, za ni¢im se nehoni, razi heslo ,,co mu-
7e$ udélat dnes, nechej na zitiek™ a hodlaji v ném setrvat. Cesi Italy stresuji urputnymi
maily, telefonaty a potvrzovanim vieho druhu. Cechiim chybi lehkost a smysl ke hie a b&zi
jen za ziskem. Cesi jsou konkrétni a drzi se tématu, zatimco Italové odboduji, skadou z
tématu na téma a u vyjednavani se bavi. Zasadni bariéra je tedy v rozdilnych casech. Ital
neni zvykly pracovat ,,hodn&®, ale pracuje ,,dlouho, zatimco Cech pracuje kratsi ¢as a tzv.

,»hutnéji“ a za cca polovicni ¢as ude€la stejné penzum préace. V priubéhu pracovniho procesu
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se Cech s Italem viibec nepotkavaji. Je nezbytné dileZité obrnit se trpélivosti a pochope-

r

nim.

Jako nejzasadnéjsi bariéru vyhodnotili Italové bariéru jazykovou a s ni nutnost tlumocnika.
Studium jazykl je v tomto piipad¢ jedinym feSenim k trvalé eliminaci. Existuje ptedpo-
klad, Ze tato bariéra bude brzy minulosti, nebot’ se shoduji na tom, Ze spousta bariér a roz-
dili se eliminuje samovolné diky nastupujicim generacim, které jsou (i diky globalizaci,
migraci atp.) interkulturné semknutéjs$i. Rovnéz pfi¢inéni Evropské unie prispéje postupné

ke smazani kulturnich rozdili a bariér, cehoz vyvstava otazka, zda je to dobfe.
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7.9 SHRNUTI A INTERPRETACE VYSLEDKU ROZHOVORU
S CESKYMI RESPONDENTY

Z rozhovort vyplynulo, Ze vnimani Italii v o¢ich ¢eskych respondentt je viceméné pozi-
tivni. Jsou charakterizovani jako osoby bezprostfedni, milé, oteviené, veselé a dobie vy-
chované. Maji kouzlo osobnosti, coz se odrazi hlavné ve vztahu k zenam, predevsim k ci-

zinkam, s nimiz radi laskuji, koketuji a pfed nimiz radi ukazuji svou muznost a uspéch.

Jsou velkymi patrioty, ziji v pfesvédCeni, ze v Italii je vSe nejlepsi, maji radi velka slova,
velké gesta a diky svému upovidanému naturelu tato presvédceni nadSené externuji, takze
Casto prehdnéji a na stiidméjsi Cechy plsobi jako exhibicionisté a tzv. fanfaroni neboli

chvastouni a mluvkové.

Jako ostatni jihoevropané nebyvaji ani pramérni Italové vysokého vzristu a vzhledem ke
svému maskulinnimu egocentrismu se proto neciti nejlépe vedle vzrostlych sevefani. Resi
to ukdzkou moci a penéz, coz v ramci interkulturniho vyjednavani neni zddouci. Z pohledu
Ceské Zeny se s Italy obchoduje vétSinou dobie, jsou velkymi obdivovateli a milovniky Zen
a netaji se tim. Réeni ,,Kam nemiize d’abel, tam posle zenu,* poskytuje navod, jak situaci
vyfesit. Pokud se na jednani dostavi pohledna, inteligentni a slusn¢ oble¢ena zena, mnohé
bariéry se automaticky odbouravaji. Zenskost v kombinaci s védomostmi, znalostmi a sil-
nou firmou za zady znamenaji pro obchodni vyjednavani velké plus. Nelze se vSak stopro-
centné domnivat, Ze jednani pljde jednoduse a hladce. Vzhledem ke zminéné maskulinité
italské spolecnosti hovoii zkuSenosti z oblasti ¢esko-italského obchodu jasné. Pro Gspésné
vyjednavani se doporucuje jednat v ¢eském tymu sloZeném z muze a pohledné Zeny. Krés-
na Zena pusobi jako faktor zlepSujici komunikaci, v dobrém slova smyslu ,,odvede pozor-
nost* a Iépe se pak vyjednava. Samotna Zena by musela vyvinout podstatné vétsi usili, aby
dokazala, ze je opravdu validni partner pro vyjednavani. Jelikoz zeny na jihu ,,nekomandu-

ji*, neni proto zvykem je bezezbytku respektovat.

Co se italské nonverbalni komunikace ty&e, vétsinu Cechil nevyrusuje, nepohorsuje a ne-
pusobi na n€ neseriozné. Byt mlize zvySena gestikulace nasobit prozitek, k italskému tem-
peramentu jednoduse patii, a proto je Cechy tolerovana. Italska nonverbalni komunikace je
pro mnoho Cechii zabavna, Cesi Zijici v Italii ji po kratkém Case pfijimaji za svou a jsou
nazoru, ze tak svou vlastni fe¢ obohacuji. Jen vyjimecné je neverbalni komunikace vnima-

na jako znak Spatného vychovani s tim, Ze cloveék na Grovni by se mél umét drzet pii ko-
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munikaci v klidu. Zadny z Cechti nevi, ze to neni pouhd prazdna gestikulace, nybrz znako-

va fe¢ sama o sobé.

Cesi se na vyjednavani nikterak nepfipravuji a maji tudiz ¢asto utkvélou piedstavu, Ze Ita-
lové jsou hadavi, potrhli a zmateni. Na viné je jejich spontannost, hlasitost a zminéna non-
verbalni komunikace. P¥i setkani ¢asto vznika u Cechii jisty rozpor mezi stereotypy a reali-
tou, nebot’ si pomérn¢ zahy uvédomuji, ze jejich ptivodni predstavy (zna¢né ovlivnéné fil-
my, viz Fantozzi) byly nadsazené, a Ze sedi tvafi v tvaf osobam velmi energickym, ale za-
roven piijemnym a s nejvétsi pravdépodobnosti zakladajici své vztahy na davére. Jejich

chovani je vzdy na prvni pohled pratelské a sympatické a spontanni.

Italové se podle Cechii chovaji stejné na poli pracovnim i na poli civilnim a moZna trochu
klamou télem. Nejsou velmi transparentni, takze proto byvaji v obchodni vyhodé. Na vy-
sokych postech se chovaji nedostupné, potrpi si na tituly a oslovuji se ,,Dottore, ,,Avvoca-
to*“ atp. Pochvalou ¢i dobfe mifenym komplimentem se muze zdsadné zménit pribéh vy-
jednéavani. Stejné tak i drobné pozornosti, darecky ¢i suvenyry mohou pozitivn¢ ovlivnit

vysledek vyjednavani.

Cesi pracujici v Italii ¥ikaji, ze u Italdi je ve vztahu k zédkaznikovi vidét ,,dobro**. Doslova

by se jim oddali, udélali by pro né& prvni posledni, zatimco Cesi maji ke svym zakazniktim

vvvvv

v

stoprocentné véii, zatimco Cech Casto predmétu svého obchodu nevéti a je to znat.

Do kultury a kulturnich bariér v obchodnim jednani patii vSeobecnd piiprava, pocinaje
oblecenim. Italové maji médu v genech, nemusi nad ni ptemyslet, vychéazi jim z nitra na-
prosto samoziejmé a automaticky. Ital na jednani pfichdzi vzdy perfektné obleceny, na-
parfémovany, upraveny. V bezchybném a perfektné padnoucim outfitu ptizptisobeném
udalosti si pak umi skvéle uzivat Zivota a s charismatickym tsmévem na rtu osliiovat spo-
le¢nost, coz plati i v pracovnim prostfedi. Cesi jsou si védomi, Ze v eleganci, vkusu a stylu

zaostavaji.

Italové si umi uzivat kulturu jidla. Zatimco Ital m4 z jidla prozitek a neni pro néj problém

hodovat u veéefe tfeba 4 hodiny, Cech tento obiad nezna.

Cesi a Italové mezi sebou narazi predev§im na bariéru vzdélani, zkuSenosti ¢eskych re-
spondentl ukazuji, Ze ne vSichni Italové védi, kde se Cesko nachdzi a pletou si ho napfi-
klad s Ruskem. Se vzdélanim souvisi 1 bariéra jazykova. Pfedev§im majitelé velkych ital-

skych firem jsou nyni ve véku, v némz se je ucit uz odmitaji.
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Pti spolupraci s italskymi partnery je potfeba dostatecné obezietnosti, protoze se velmi
rychle se pro néco zapali, nadchnou, aviak &asto to timto kongi. Casto pak dochazi k ob-
strukcim, odbocCovani od tématu a vyjimkou neni ani konstatovani: ,,Se Dio vorra,” tedy
,Bude-1i Biih chtit.” Takovy zavér by mél pisobit jako vystraha, ze vSe muze dopadnout

jinak, nez je o¢ekavano. Na ceské obchodniky takovy pfistup plisobi velmi neseriozné.

Jedna z nejvyznamnéjsich bariér, ktera Cechy extrémné irituje, spo¢iva v rozdilnych &a-
sech. Italové maji na vSechno Cas a ziji ve stylu ,,co mtize$ ud¢€lat dnes, nechej na zitfek*, a
to Casto 1 v ramci obchodniho jednani. Velkym neSvarem je, ze neodpovidaji na emaily.
Znamena to, ze je velmi dilezité ohlidat, aby byly dodrZzovany terminy a ¢i podminky pte-
dem vyjednané. Odbourani této bariéry je velmi komplikované, az téméef nemozné. Je pro-
to nutné byt disledny, obrnit se trpélivosti, pochopenim, empatii, telefonicky se intenzivné

piipominat a domahat se reakce.

7.10 ZODPOVEZENI VYZKUMNYCH OTAZEK

VOI1: Jakym zpiisobem probiha proces adaptace Cechii na italské obchodni prostiedi

a jakym zpiisobem probiha proces adaptace Italii na ¢eské obchodni prostiedi?

Cesi a Italové jsou dva kulturné odlisné narody, které maji diky své odlidnosti velky poten-
cial se vzajemné dopliiovat, coz skuteéné mnozi respondenti potvrdili. Z ahlu pohledu Ce-
chii adaptujicich se na italské obchodni prosttedi je situace kritictéjsi, nebot’ ¢eska - mirné
fiskalni mentalita - italskou lehkost byti nesdili a hife toleruje. Adaptace Cechil je o to
chanismy. Italové se naopak v ¢eském obchodnim prostiedi (i diky vlastni pruzné adapta-
bilité) orientuji pomérné brzy. Tim, Ze schémata obchodniho prostiedi v Ceské republice
jsou oproti obchodnimu prostiedi v Italii jasné definovana a uchopitelna, je pro né adaptace

jednodussi.

VO2: Jaka je oboustranna uroven pripravenosti na vyjednavani? Jsou komunika¢ni

kompetence vyjednavaci na dostate¢né arovni?

Pro minimalizovani rizik je nutné osvojeni interkulturnich kompetenci spocivajicich ve

schopnosti pochopeni, respektovani, vciténi se ¢i prizptisobeni vlastniho jednéni v rdmci
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interkulturniho prostfedi, coz neni dle vypovédi jak ceskych, tak italskych respondentii

zcela naplnéno.

Ob¢ strany piiznavaji, ze jsou pied prvnim interkulturnim setkdnim vyznamné ovlivnény
stereotypy a predsudky, tedy Italové se pred prvnim kontaktem s ¢eskou protistranou do-
mnivaji, Ze jdou vstiic osobam chladnym a odméfenym, zatimco Cesi otekavaji setkani
s osobami roztrzitymi, divokymi, hlasitymi. Casto u nich jiz v priibéhu prvniho setkani
dochézi k rozporu mezi predsudkem a realitou. Italové zjidt'uji, ze Cesi jsou osoby korekt-
ni, seridzni, spolehlivé a davéryhodné, zatimco Cesi byvaji prekvapeni, nebot’ se jim pro-
sttednictvim Itald otevira nezndmy svét, v némz se 1idé nemraci, jsou radostni a uzivaji si

Zivota s usmévem na rtu, a to i v pracovnim prostiedi.

Ze zminéného jasné vyplyva, ze obé strany maji v komunikac¢nich kompetencich zna¢né
rezervy a piipadny uspés$ny vysledek vyjednavani neni dilem osvojeni soustavy védomosti
a zrucnosti, nybrZz dilem nadhody ¢i improvizace. Oboustrannd Uroven pfipravenosti je tedy
zcela zanedbatelna a ani jedna ze stran se na jednani v ramci komunika¢nich kompetenci

nepiipravuje.

VO3: Jaké komunikacni bariéry ve spojitosti s Italii vnimaji respondenti v ramci ma-

joritni spole¢nosti Ceské repubiky? Jak lze tyto bariéry eliminovat?

Jednou z nejvyraznéjSich bariér souvisejici s integraci Italli v ramci majoritni spole¢nosti
Ceské repubiky je bariéra jazykova. Z rozhovorti vyplynulo, Ze pii komunikaci s Italy jsou
zvyhodnéni vyjednavaci, ktefi umi italsky a v ital§tin€ jsou schopni 1 pfemyslet. VétSina
Italti v produktivnim véku Cesky a ani anglicky neumi, a proto se jako nejschidné;jsi feseni
pro piekonani této bariéry a nalezeni vétSiho pochopeni a souhry nabizi nejen studium ja-

zyka italského, ale téZ zvySeni povédomi o Italech, jejich mentalité a italské kultute.

Mezi bariéry, které stoji za zminku, patii pfedev$im rozdilné vnimani Casu, kdy italska
uvolnénost - benevolentnost, nedodrzovani diive domluveného (vCetné extrémniho neod-
povidani na emaily) Cechy irituje, urazi a odrazuje od spoluprace. Pro piekonani této bari-
éry je ze strany majoritni spolec¢nosti velmi diilezité dohlizet pribézné na plnéni terminti a
podminek pfedem dohodnutych. K eliminaci této bariéry je nutno byt diisledny, obrnit se
trpelivosti a pfipustit si neexistenci piredpokladu, ze by Italové dobrovolné a v kone¢ném

dasledku cilen¢ odbourali svou vlastni pfirozenost.
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V komunikaci mezi Italy a Cechy vyvstava mnoho dalsich (mensich ¢ vétsich) bariér pra-
menicich z rozdilnych kultur. Zcela nejzasadnéjsi rozdil mezi Cechy a Italy viak spodiva
ve skutecnosti, ze Italové neprozili 40 let v totalité a utisku. Jsou otevieni, maji radost ze
zivota, radi se smé&ji, nemaji divod ,,drzet Gsta a krok*, neboji se a neziji jen proto, aby
n&jak piezili. Do mezilidské komunikace zapojuji srdce a nadseni, coz Cechiim chybi. Pa-
radoxné muize tento na prvni pohled pozitivni pfistup k Zivotu ohrozit pribéh komunikace
coby bariéra, jelikoz Cesi na ismév a radost ze Zivota nejsou zvykli a piisobi na né nedtivé-

ryhodné. Pro eliminaci této bariéry bude nejdiive potieba uvédomit si zavaznost situace a

intenzivni prace na zméné vlastniho mysleni.

Reseni se nachdzi ve vzadjemném pfiblizovani kultur, naptiklad projektem ,,druzby* mezi
CR a Italii zalozeny na interkulturni vyméné, otevienim ceskych restauraci v Italii, organi-

zovanim tematickych pfednasek ¢i ptipravnym kurzem interkulturnich kompetenci.

7.11 VYCHODISKA PRO PROJEKTOVOU CAST

V projektové Casti bude navrzen vzdélavaci workshop, pro jehoz navrh budou vyuzity in-
formace zjisténé v analytické Casti prace, tedy z individudlnich rozhovori jak s ucastniky

Ceské, tak s ucastniky italské strany. Jedna se predevsim o tato zjisténi:

e Ptedevsim pro Cechy je adaptace na italské obchodni prostiedi naro¢na a kompli-
kovana.

e Ob¢ strany byvaji pfed prvnim interkulturnim setkanim ovlivnény stereotypy a
piedsudky.

e Ob¢ strany maji v komunika¢nich kompetencich rezervy, postradaji osvojeni sou-
stavy védomosti a zru¢nosti a ptipadny pozitivni vysledek jednéni byva dilem na-
hody a improvizace. Oboustrannd Uiroven nepfipravenosti na jednani je vyrazna.

e Mezi bariéry, které ohroZuji ¢esko-italskou komunikaci, patti rozdilné vnimani ¢a-
su, nedodrzovani diive vyjednanych pravidel ¢i podminek, neodpovidani na emaily.

e Bariérou je i italsky pozitivni pfistup k Zivotu. Italové jsou otevieni, maji radost ze
Zivota, radi se sm¢ji, jsou svobodni, vaSnivi, neboji se a uzivaji si jidla a dal$ich ra-
dosti zivota. Komunikuji srdcem, ¢emuz Cesi, ktefi nejsou zvykli na a radost ze Zi-

vota, neduvéiuji.
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8 STRATEGICKY MARKETINGOVY PLAN WORKSHOPU

Na zéklad¢ informaci ziskanych primarnim marketingovym vyzkumem byly identifikova-
ny problémy spoéivajici v interkulturnich bariérach mezi Cechy a Italy. Pro eliminaci pte-
trvavajicich problémt bude navrzeno feSeni ve form¢ vzdélavaciho workshopu, a to jak

pro Cechy, jejichZ pracovni naplni je komunikace s italskymi obchodnimi partnery, tak pro

vvvvvvvv

Pro ob¢ skupiny budou vytvofeny obsahoveé témét identické workshopy slozené z odbor-
nych prednasek, seminafii, praktickych cviceni atd., pficemz rozdily vyvstanou pouze
v tom, Ze pro Ceské ucastniky budou lekce vedeny v jazyce Eeském a budou orientovany
na italské obchodni prostiedi a pro Gcastniky italské budou lekce vedeny v Italsting a pfi-
zpusobi se problematice ¢eského prostiedi. Existuje predpoklad, ze workshop bude zahéjen
vyukou skupin italskych, jak jiz bylo predjednano s italskymi respondenty vedoucimi ost-
ravskych firem v prib&hu dotazovani. Pro podporu uspésnosti vzdélavaci akce bude vytvo-
fen strategicky plan, v némz budou konkretizovany strategické zamery projektu. Tyto by

m¢ély uréovat vyvoj organizace, a to vcetné jeji komunikacni strategie.

PLANOVANI :> REALIZACE KURZU :} KONTROLA
Strategie
Analyza rizik
SMART cile
Komunikace

ﬁ<: ZPETNA VAZBA <:ﬁ

Graf 5 — Schéma marketingového rizeni workshopu (Zdroj: viastni zpracovani)
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9 WORKSHOP INTERKULTURNICH KOMPETENCI

Nazev workshopu: Cesko-italsk4 obchodni (i neobchodni) komunikace snadno a lehce
Organizator a odpovédna osoba: Lucie BERGEROVA

Datum vzniku, termin zahajeni workshopu: 13. 1. 2020

Misto konani workshopu: AKORD & POKLAD s.r.0., namésti SNP 1, 700 30 Ostrava-
Zabieh

Obrazek 2 — Mala ucebna (Zdroj: dk-akord.cz)

9.1 SPECIFIKACE VZDELAVACI AKCE

Trendem dnesni doby je diky procesiim globalizace, rozvijejicimu se multikulturalismu ¢i
migraci obyvatel urcité¢ sjednocovani a ,,zkracovani* mezilidskych a zaroven interkultur-
nich vzdalenosti. Stale vSak existuji mnohé bariéry, které tomuto trendu neprospivaji a

v ramci interkulturniho obchodniho vyjednévani dokonce zasadné Skodi.

Reseni pietrvavajicich problému se nachdzi v intenzivni pfipraveé a studiu interkulturnich

kompetenci. Bude proto navrzen vzdélavaci workshop, jenz bude koncipovan jako inten-
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zivni jednodenni vzdélavaci akce a uskutecni se v Domé kultury Akord v Ostravé-Zabiehu.
Workshop bude urcen vSem, ktefi chtéji ziskat schopnosti a dovednosti potiebné na poli
interkulturniho vyjednavani mezi Ceskou republikou a Italii, tedy jak pro Cechy, jejichz

vvvvvvvv

do Ceské republiky, potazmo do Moravskoslezského kraje za praci.

Pro ob¢ skupiny budou vytvoieny obsahové témet identické vzdélavaci programy, rozdily
budou pouze v tom, Ze pro Ceské ucastniky - ptipadné pro cizince hovofici Eesky - budou
lekce vedeny v jazyce Ceském a budou orientovany na italské obchodni prostiedi, zatimco
pro ucastniky italské ¢i italsky hovotici budou lekce vedeny v Ital§tiné a budou ptizpliso-

beny problematice ¢eského prostredi.

Cilem workshopu bude seznadmit ucastniky s odlisSnymi dimenzemi narodnostnich rozdilt a
jejich dopadem na ¢esko-italskou obchodni (a pro zvySeni atraktivity 1 neobchodni) komu-
nikaci. Soucasti workshopu bude 1 intenzivni vyuka italského jazyka, tzv. ,ItalStina

v kostce®.

Projekt vzdelavaciho workshopu bude produktem znalkyné a milovnice Italie i vSeho ital-
ského, jez ma jak pfedpoklady, tak nadSeni pifedavat vS§em potfebnym vlastni zkuSenosti

nabyté jedenactiletou permanenci v Italii.

9.2 VYCHOZI SITUACE

Z polostrukturovanych rozhovorii vyplynulo, ze ob¢ strany se pted prvnim interkulturnim
setkdnim nechavaji ovlivnit stereotypy a predsudky, nebot’ ani strana Ceska a ani strana
italskad se na obchodni vyjednavani v rdmci interkulturnich kompetenci nepfipravuje, pfi-
c¢emz se az ve chvili setkavani snazi flexibilné¢ vyhodnotit a pochopit mentalitu ¢i pfistup
partnertl v jednéni.

Adaptace Itali na ¢eské obchodni prostiedi probihd vyrazné jednoduseji, nezli adaptace
ptizplisobovat nastalym situacim, dochéazi u nich k adaptaci rychleji, nez je tomu v piipadé
zastupcti Ceské republiky, ktefi se diky jisté sesnérovanosti s podobnymi situacemi vyrov-

navaji podstatné hiite.
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9.3 UCEL A CIL WORKSHOPU

Vzdélavaci akce reaguje na pretrvavajici oboustrannou cCesko-italskou interkulturné-
komunika¢ni nepiipravenost, piicemz cilem vzdé¢lavaciho projektu bude rozvoj interkul-
turnich kompetenci mezi Cechy a Italy, urychleni procesu adaptace na nové socialni a pra-
covni prostiedi, eliminace interkulturnich bariér a minimalizovani dopada rozdilnosti téch-

to dvou kultur na obchodni vyjednavani.

Absolventi vzdélavaciho workshopu si osvoji mimo jiné principy nenasilné a uspésné ko-
munikace, postupy feSeni citlivych témat, zjisti, jak mohou ¢lovéka ovliviiovat predsudky a
stereotypy, budou umét reagovat v konkrétnich situacich, budou si uvédomovat vlastni
silné¢ a slabé osobnostni stranky a stejné tak je budou umét identifikovat u partnera
v komunikaci, v rdmci workshopu poznaji nové ptatele, kteti se nachazeji v podobné situa-

ci a zjisti, Ze se budou moci obratit na lektorku Lucii kdykoliv a s jakymkoliv problémem.

9.4 VIZE

Vizi vzdélavaciho projektu bude zvysit interkulturni kompetence jak Cechd pii vyjednava-
ni v italském obchodnim prostiedi, s ¢imZ souvisi zvySeni a urychleni adaptability na ital-
ské podminky, tak Itald pisobicich v pracovni sféfe v ceském obchodnim prostredi, pfi-
demz v tzv. prvni fazi projektu se budou zajemci o §koleni rekrutovat z Italdi Zijicich v CR

a pusobicich ve velkych ostravskych ¢i moravskoslezskych firmach, jak je jiz pfedjednéno.

Na zéklad¢ flexibility a unikéatnosti projektu se v dalsi fazi projektu pocita s expanzi, kte-
rou bude rozsifeni pisobnosti na celou Ceskou republiku, a to v asovém rozmezi cca 6
mesicl od spusténi projektu. Soucasti expanze bude i rozsiteni vzdélavacich aktivit do on-

line prosttedi, v nabidce budou jednotlivé webindate ¢i celé kurzy on-line.

9.5 POSLANI

Claim ,,Cesko versus Italie. Dvé kultury? Synergie!!!* bude symbolizovat poslani vzdéla-
vaciho workshopu. Poslanim bude vzdjemné piedstaveni obou kultur tak, aby se tyto diky

jejich pochopeni a pfijeti priblizily a mezilidska jednani se timto pochopenim zjednodusila.
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Tfi vykficniky za slovem synergie symbolizuji vznik a lokalizaci projektu

v Moravskoslezské Ostraveé.

9.6 PERSONANI ZAJISTENI WORKSHOPU

Lucie BERGEROVA, je absolventkou Fakulty marketingovych komunikaci Univerzity

Tomase Bati.
Kompetence lektorky:

e VysokoSkolské vzdélani v oboru marketingovych komunikaci,

e 15 let praxe v oboru,

e znalost ¢eského obchodniho i civilniho prostredi,

e znalost ItalStiny,

e znalost italského obchodniho i1 civilniho prostfedi na zéklad¢ 11 leté permanen-
ce v Italii,

o certifikat Priivodce cestovniho ruchu,

e certifikat ECDL,

e osobnostni profil lektorky: komunikativni, oteviena, motivovana, proklientsky

orientovana, iniciativni, flexibilni, vytrvala.

Uspé&snost predavani teoretickych i praktickych dovednosti zalezi nejen na vynalozeném
usili a osobnostnich kvalitich, mezi néz spadd charakter, Sarm, osobni kouzlo
¢i temperament, ale pfedevS§im na umeéni lektora kompetence predéavat. Proto pfed zahdje-
nim projektu absolvuje sama organizatorka - pro zvySeni osobnich kompetenci a rozvinuti
prezentacnich a rétorickych schopnosti - Rekvalifikaéni kurz - Lektor dalsiho vzdélavani -
v terminu od 20. 09. 2019 do 06. 12. 2019 pod hlavickou Stiediska vzdélavani s.r.o., ul. 1.

maje 11, Ostrava — Marianské Hory.
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9.7 UCASTNIiCI WORKSHOPU

Uvodni tii lekce budou obsazeny pievazné italskymi zaméstnanci ostravskych firem, jak
bylo pfedjedndno béhem rozhovori. Zavazné piihlasky a objednavky budou piijimany

pocinaje spusténim webovych stranek s rezervacnim systémem v zaii 2019.

PtihlaSeni do workshopu nebude od spusténi rezervaéniho systému nijak omezovano a
absolvovani workshopu bude umoznéno kazdému zijemci, a to jak Cechiim vyjizd&jicim
za praci do Italie, tak pracujicim v italskych firmach (¢i pod italskym vedenim) na tizemi
Ceské republiky, tak Italam piijizd&jicim soukromé i za praci do Ceské repubiky. Zajemci
o vzdélavaci projekt se budou rekrutovat fad Cechii a Italtl, ktefi na jednu stranu cht&ji ne-
bo potiebuji ziskat schopnosti a dovednosti potfebné na poli interkulturniho vyjedndvani
mezi Ceskou republikou a Italii a na druhou stranu u fad turisti nebo téz lidi, ktefi jedno-
duSe bazi po védéni, informacich a znalostech z riznych oborti. Doporuceny a zaroven

maximalni pocet je 10-12 Gcastnikli na jeden workshop.

Obrazek 3 — DK AKORD (Zdroj: dk-akord.rajce.idnes.cz)
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9.8 ORGANIZACNI PODMINKY WORKSHOPU

Do organizacnich podminek spadaji ukony jako napt. pfihasovani na akci, sestaveni lektor-
ského scénare, organizace obcCerstveni tcastnikil, moznost zajisténi ubytovani ¢i pohodlné-

ho parkovani, které mtze byt v dne$ni dob€ v ramci rozhodovani urcujici.

9.8.1 Prihlasovani na akci

Ptihlasky budou pfijimany prostiednictvim elektronického objednédvkového systému na

webovych strankach pocinaje zaiim 2019.

9.8.2 Casovy harmonogram a zpiisob ukoné&eni workshopu

Workshop bude koncipovan jako jednodenni vzdélavaci seminaf, bude zahrnovat 8 vyuko-
vych hodin teorie (odborné ptednasky, seminafe, prakticka cvi¢eni) a bude rozdéleny do
dvou vyukovych blokt. Po 4. hodiné bude 60minutova piestadvka na ob&d, po niz bude
nasledovat dalsi ¢tythodinova vyuka. V zavéru workshopu probéhne diskuze vSech ucast-
nikl a lektorky se vzajemnou vyménou zkuSenosti a postiehil z praxe. Kazdy z absolventl

workshopu obdrzi Osvédceni o absolvovani workshopu.

9.8.3 Materialni a technické zabezpeceni

Workshop bude realizovan v u¢ebné¢ Domu kultury AKORD & POKLAD, s.r.o. U¢ebna
bude uzptisobena poctu 10-12 ucastnikii a bude vybavena potifebnou technikou — pocita-

¢em, dataprojektorem, platnem a flipchartem.

Budova Domu kultury AKORD je kompletné bezbariérova, workshop bude tudiz vhodny 1

pro ucastniky télesné postizené.

9.8.4 Evaluace workshopu

Na zavér workshopu budou tcastnici pozadani o vyplnéni on-line dotazniku pro ziskani

zpétné vazby. (Viz PRILOHA P )
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9.8.5 Stravovani

Obcerstveni bude zajisténo formou rautu slozeného z ochutnavek poskytnutych v rdmci
marketingovych aktivit italskou prodejnou La formaggeria Gran Moravia z Ostravy, pfi-
¢emz Cesky hovoticim ucastnikiim workshopu budou ptfedlozeny mj. ,,antipasti tipici itali-
ani“ (typické italské predkrmy) a naopak italsky hovoticim budou mj. nabidnuty laskominy
typicky Ceské, jako jsou chlebiCky atp. Soucasti prezentace produkt bude prednaska ma-
nazerky La formaggeria o zku3enostech z podnikani italské spoleénosti na uzemi Ceské
republiky, o firemni kultufe, o rozdilech v pfistupu k praci zaméstnanci ceskych a ital-
skych, o rozdilnych postojich ve vedeni firmy a o zplsobu pfekonavéni interkulturnich
bariér. Obéd bude podavan piimo v budové - v restauraci AKORD. Kava, ¢aj a voda budou

k dispozici po celou dobu trvani workshopu.

Obrazek 4 — La formaggeria Ostrava (Zdroj: laformaggeria.com)

9.8.6 Parkovani

Parkovani bude zajisténo zdarma na rozlehlém parkovisti za budovou Domu kultury.
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9.8.7 Ubytovani

Ubytovani t¢astniklim ze strany organizatora zajisStovano nebude, avSak vzhledem k faktu,
ze v ptizemi Domu kultury se nachazi hotel, zajemci se mohou v ptipad¢ potifeby ubytovat

piimo v budove, v niz probé¢hne workshop.

9.8.8 Materialni vybaveni ucastnikii workshopu

Utastnici od organizatora v ramci registraéniho poplatku obdrzi USB s nahranym manua-
lem, ktery bude vytvoien pro potieb tcastnikli workshopu (viz Ptiloha P V) a obcerstveni

ve form¢ ochutnavek produktii La formaggeria, obédu v restauraci véetné pitného rezimu.

Vlastni notebook vitan. Pfipojeni k WI-FI siti zajisténo.

9.8.9 Lektorsky scénar

Pted workshopem bude vytvoten seznam vSeho, co bude potieba pied akci pfipravit véetné

¢asového harmonogramu akce a okruhu témat, ktera se budou v ramci workshopu probirat.

Okruhy témat, kterd budou v ramci workshopu probirana:

o (eska a italska mentalita a jeji projevy v komunikaci,

e historie, kultura, zvyky, tradice a ritualy v CR a Italii, kulturni $ok,

e jak probiha komunikace v CR a Italii, konflikty, komunika&ni bariéry,
e kulturni dimenze v CR a Italii dle Geerta Hofstedeho,

e charakteristiky CR a Italie v oblasti vyjednavani, vyznam asertivity,

¢ interkulturni kompetence,

e vyznam neverbalni komunikace,

e zakladni komunikacni etiketa, firemni etiketa, zdvofilostni formy,

e mezilidské vztahy,

e orientace v administrativé a systémech,

e praktické hry a cviCeni v rdmci pfipravy na cesko-italskd vyjednavani.
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Tabulka 3 — Lektorsky scénar
CAs VYUKA TEMA METODY POMUCKY

predstaveni lektorky, dovednosti, diskuze flipchart

i i: - |pfedstaveni workshopu, motivace,
predstaveni Uicastnikd, ocekavani,
kultura, kompetence, historie, zvyky, tradice, |simulace, PC,
kulturni dimenze, obyéeje pozorovani, flipchart,
kulturni Sok, verbalni/nonverbalni | hry - cviceni, dataprojektor,

S bredsudky, stereotypy, komunikace, diskuze,

9:55-10:00

10:00-10:55

10:55-11:00

11:00-12:00

12:00-13:00

13:00-14:25

14:25-14:30

14:30-15:55

15:55-16:00

16:00-17:00

komunikace,
vyjednavani, asertivita,

prestavka
pfednaska manazerky
italské prodejny La

formaggeria Gran Moravia v

Ostravé

prestavka
kurz jazyka v kostce
(Cestina ¢i italStina podle
Gcastnik()

obéd

Jak se stat pravym Italem?

Jak se stat pravym
Cechcem?

prestavka

firemni etiketa, hierarchie,

vztahy na pracovisti,

respekt, Ucta, zdvofilostni

formy, smysl pro humor,
namlouvani, laska,

prestavka

otazky a odpovédi,
klicové myslenky,
zkuSenosti, hodnoceni,
rozlouceni,

konflikty, bariéry,
feseni,

Cesko-italské vztahy na
pracovisti, praktické
pfiklady feSeni
konfliktl, postoje k
cizincdm,

zaklady jazyka,
nejpouZivanéjsi vyrazy,
fraze,

zakony, prava,
povinnosti,
administrativa,
orientace v systémech,

mezilidské vztahy,
komunikace,
prostiedky
komunikace, konflikty,
bariéry, feseni

video, trénink,

diskuze,

praktické rady,
doporuceni,

hra ve dvojicich,
pozorovani,
diskuze,

scénky - cviceni,
video,

dialog,
volna diskuse,

obcerstveni a
ochutnavka
produktl Gran
Moravia

PC,
flipchart,
dataprojektor,

PC,
flipchart,
dataprojektor,

PC,
flipchart,
dataprojektor,

flipchart,

(Zdroj: vlastni zpracovani)
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9.8.10 Kalkulace nakladi a vynosti workshopu

Vzhledem k drzeni flipchartu, dataprojektoru a promitaciho platna v osobnim vlastnictvi,
neni nutny jeho prondjem, ¢imz se dojde k tUspote pies 20 000 K¢ ro¢né. Kalkulace byla
provedena jak na idealni obsazenost, coz je 10 Uc€astnikli workshopu, tak na maximalni

obsazenost, coz je 12 ucastniki.

Nejvyssi polozkou v kalkulaci nakladua ¢ini ¢astka 4 000 K¢/8 hodin za personalni naklady
na lektora. Castka za pronajem uéebny ¢ini 3 000 K¢&. V kalkulaci pro 10 osob &ini &astka
za obcerstveni 1 000 K¢/den a 1 200 K¢/den pii obsazenosti 12 osobami. Polozka za pro-
pagacni material ¢ini pii 10 osobach 720 K¢ a 864 K¢ pii 12 osobach. Vynos pii obsazeni

kurzu 10 ucastniky ¢ini 39 000 K¢ a pti obsazeni 12 ucastniky 46 800 K¢.

Uvedena kalkulace je provedena na frekvenci kurzu 1x/mésic.

Tabulka 4 — Kalkulace pro 10 osob

Kalkulace nakladti pro 10 osob

Kalkulace vynosi pro 10 osob

Polozka Poznamka (v:en::vl Cevlkem
Ké/mésic Ké/rok
Prondjem uéebny cenazab5 avice hodin 3000 36 000
Naklady na obcerstveni 1000 10 000
P . .
,[opag’acm material pro USB s manualem 720 7 200
Ucastniky kurzu
P Alni naklad
ersonaininakiady Na - 1g hodin x 500 K¢/hodina 4000 48 000
lektora
Celkem 8720 101 200

Polozka Poznamka E?enzi v Cevlkem
Ké/mésic Ké/rok
Cena kurzu 10 ucastnikl x 3 900 K¢ 39000 468 000
Celkem 39000 468 000

(Zdroj: vlastni zpracovani)
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9.9 ANALYZA RIZIK

Clovék je i v bézném Zivoté obklopen mnohymi riziky. Nejinak je tomu pfi strategickém
planovani nového projektu. Aby se nebezpeci hrozeb riziky minimalizovalo a nedochéazelo

ke zbytecnym ztratam, je potieba aktualni situaci analyzovat a priibézn¢ monitorovat.

Analyza rizik stanovuje vyznamnost definovanych rizik a hodnoti dopady, které mtze zpi-

sobit. Dopady a pravdépodobnosti vzniku rizika se vyhodnocuji v pétibodovych stupnicich.

Ptid€leni bodli musi byt objektivni, a proto je pro eliminaci moznosti subjektivniho hodno-

ceni vhodné zpracovat analyzu ve skupin€ expertti ¢i pracovniho tymu apod.

9.9.1 Vycet rizik ohroZujicich nejvétsi mérou projekt workshopu

Pted samotnou analyzou je nutné stanovit rizika, kterd projekt ohrozuji nejvyssi mérou.
Kazdému z vyznamnych rizik jsou nasledné ptifazeny body podle dopadu, ktery by jejich
existence projektu zpiisobila (viz Tabulka 5). Stejné tak jsou riziku pfitazeny body, které
souvisi s pravdépodobnosti vzniku dané¢ho rizika (viz Tabulka 6). Zminéné bodovani pak

poslouZzi k vypoctu vyznamnosti rizika pro projekt.

Pro projekt workshopu byla stanovena tato vyznamna rizika:

1. Nedostatek zajmu o vyuku,

prozatimni ptsobeni pouze v Moravskoslezském kraji,
novy projekt, zddné reference,

chybné kroky ve strategii,

vznik nové konkurence,

omezené finanéni zdroje,

chybné volba marketingovych nastrojt,

® N kWD

Spatné ekonomické vysledky.
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9.9.2 Vypocet vyznamnosti rizik vzdélavaciho workshopu

Vyznamnost rizika se vypocita dle vzorce: Vyznamnost = Dopady * Pravdépodobnost

® N kWD

Nedostatek zajmu o vyuku: 5*3= 15

Prozatimni piisobeni pouze v Moravskoslezském kraji: 3*5 = 15

Novy projekt, zadné reference: 2*5 = 10

Chybné kroky ve strategii: 4*2 =8

Vznik nové konkurence: 3*2 =6

Omezené finanéni zdroje: 3*1 =3

Chybna volba marketingovych néstroji: 4*1 =4

Spatné ekonomické vysledky: 5*2 = 10

Tabulka 5 — Dopad rizika

Kriticky

Situace zasadné omezi nebo ukonci provoz firmy (bankrot,
ztraty na Zivotech).

Vyznamné

Situace velmi nebezpecné ovliviiuje vnitfni i vnéjsi chod
firmy (vznik vyznamnych ztrat financnich - 100% nad
rozpocet, ¢asovych, vznik soudnich spor(, zranéni).

Stredni

Situace nebezpecné ovlivni vnitfni i vnéjsi chod firmy (napf.
ztraty vzniknou, ale firma je schopna déle fungovat,
vzniknou finanéni ztraty do vyse 30 % rozpoctu).

Nevyznamné

Situace omezuje vnitini chod firmy (napf. dojde k ¢asovym
zpozdénim do max. vyse 30 dni).

Zanedbatelné

Situace sice negativné omezuje chod firmy, ale nezpUsobuje
ztraty vétsi jak 5 %.

(Zdroj: viastnicesta.cz/metody/analyza-rizik-risk, vlastni zpracovani)
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Tabulka 6 — Pravdepodobnost vyskytu rizika

. Riziko se vyskytne témér vidy nebo s pravdépodobnosti 90-
5 Jiste
100 %.
4 Pravdépodobné Riziko se pravdépodobné vyskytne.
. . Riziko se nékdy muze vyskytnout (napt. za specifickych
3 Moziné , y i (nap P y
podminek).
. , Riziko se nékdy muaze vyskytnout, ale je to
2 Nepravdépodobné . Y ) v .
nepravdépodobné.
. . Riziko se vyskytne pouze ve vyjimecnych pripadech a za
1 Vyloucené o ,y Y ,p W yenene
specifickych podminek.

(Zdroj: viastnicesta.cz/metody/analyza-rizik-risk, viastni zpracovani)

Nedostatek zajmu o vyuku by byl pro workshop kriticky a pravdépodobnost je mozna.
Prozatimni piisobeni v Moravskoslezském kraji ma dopad stfedni, pficemz pravdépo-
dobnost vyskytu je jista. To, Ze se jedna o novy projekt, je vzhledem k ptedem domlu-
vené spolupraci vyhodnoceno jako nevyznamné a vyskyt je jistd. Chybné kroky ve
strategii by byly vyznamné, ale piedpoklada se, Ze jsou nepravdépodobné. Dopad vzni-
ku nové konkurence by byl stfedni, ale je nepravdépodobné, ze podobny workshop
kompetenci vznikne. Omezené finan¢ni zdroje by mély dopad stfedni, ale toto riziko
bylo vyhodnoceno jako vylou€ené. Chybna volba marketingovych nastrojii by méla
vyznamny dopad, ale povaZovana za vylou¢enou. Spatné ekonomické vysledky by mé-

ly kriticky dopad, ale jsou nepravdépodobné.

9.9.3 Vyhodnoceni rizik projektu vzdélavaciho workshopu
Rizika jsou dle vyznamnosti rozdélena do 3 pasem:

e nizkd < 12 — zanedbatelné vlivy na ¢innost organizace

e stiedni 12 a<16 - vlivy jsou zdvaznéjSiho charakteru, avSak nejsou kritické

e vysokd > 16 - vlivy a dopady jsou pro ¢innost organizace kritické
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5 5 10 15
© 4 4 8 12
=
T 3 3 6 9 12 15
e stfedni vyznamnost
8 2 2 4 6 8 10
a

1 1 2 3 4 5

nizka vyznamnost
1 2 3 4 5

Pravdépodobnost vyskytu rizika

Obrazek 5 — Stupen vyznamnosti rizika (Zdroj: vilastnicesta.cz/metody/analyza-rizik-risk,

vlastni zpracovani)

Vypocet rizik prokdzal, Ze pouze riziko €. 1 tj. Nedostatek zajmu o vyuku: 5*3= 15 a riziko
¢. 2, tj. Prozatimni ptisobeni pouze v Moravskoslezském kraji: 3*5 = 15 se zaradila do
pasma stfedniho rizika, ne vSak kritického. VSechna ostatni rizika se pomoci vypocti za-

fadila do pasma rizika nizkého.

9.9.4 Navrh na sniZeni zvySenych rizik projektu

Nedostatek zajmu o vyuku je riziko velmi vyznamné a jeho dopad na workshop by byl
kriticky, az likvidacni. Proto bude nutné vynaloZit intenzivni Gsili pro vzbuzeni z&jmu o
projekt workshopu a zajistit jeho udrZitelnost a trvalou obsazenost. K tomu dopomtiZze bez-

chybna marketingova strategie v¢etné volby spravnych nastroji marketingového mixu.

Riziko prozatimniho ptisobeni pouze v Moravskoslezském kraji bude vzhledem k planu

expanze na celé izemi Ceské republiky béhem 6 mésicii od spusténi projektu eliminovano.
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9.10 SMART MARKETINGOVE CILE

Pomoci metody SMART lze jednoduseji predurcit smér, kterym se workshop cesko-

italskych kompetenci vyda a jakou konkrétni strategii bude néasledovat.
1. Specificky marketingovy cil

Nabidne ucastnikiim Cesko-italské komunikace (a to nejen obchodni) dlouhodoby praktic-

rrrrr

protistrany a zvysi tak uspéSnost komunikace.
2. Méritelny marketingovy cil

Béhem prvniho roku od spusténi vzdélavaciho projektu bude proskoleno minimalné 120
ucastnikd ¢esko-italské komunikace, naCez v roce 2021 budou vSichni absolventi osloveni
z divodu zjisténi jejich spokojenosti se zkuSenostmi, znalostmi a dovednostmi nabytymi
v ramci absolvovani workshopu. Dilezitym bodem zjistovani bude efektivita vzdélavaci
akce, tedy uplatnitelnosti nabytych védomosti. Poslednim nezanedbatelnym cilem bude

rovnéz cil finanéni.
3. Prijatelny marketingovy cil

Cil workshopu vyvstava z nutnosti vnést do Cesko-italské komunikace oboustranné pocho-
peni a tim usnadnit proces vyjedndvani a predev§im zvysit UspésSnost vSech nasledujicich

¢esko-italskych obchodnich vyjednavani.
4. Relevantni marketingovy cil

Jak bylo uvedeno, béhem prvniho roku od spusténi vzdélavaciho projektu by mélo byt pro-
Skoleno minimalné 120 ucastnikil ¢esko-italské komunikace, v ptipadé pesimistické vari-
anty. Pocet 120 ucastnikii je, pfi frekvenci workshopu jednou mésicné, relevantni.
V ptipad¢ kvalitni segmentace, uspéSné komunikacni strategie a efektivni spoluprace s
(jazykovymi) Skolami, velkymi firmami, Italsko-Ceskou obchodni a priimyslovou komorou
- CAMIC, Hospodaiskou komorou a rovnéz €lenstvim ve vzdélavacich asociacich bude
prognoza vyrazné optimistictéjsi, workshop probcehne 1 2 x mési€né a pocet absolventl se

zdvojnésobi.
5. Casové ukotveny marketingovy cil

Workshop ,,Cesko-italska obchodni (i neobchodni) komunikace snadno a lehce® bude ofi-

cidln¢ zahgjen v lednu 2020, pficemz webové stranky budou spustény jiz od zati 2019.
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Spolu se spusténim www stranek budou spustény i aktivity marketingové komunikace.
Rozsiteni piisobnosti na teritorium celé Ceské republiky je planovano na srpen, piipadng

zaii 2020 (z davodu dovolenych).

9.11 KOMUNIKACNI STRATEGIE

Komunikacni strategie zajisti, ze cilova skupina bude informaci o vzniku a existenci
workshopu cCesko-italskych kompetenci zasazena. Na zakladé analyzy marketingového
prostiedi véetné¢ analyzy konkurence bude vyhodnoceno, jakym smérem se bude komuni-
kace ubirat, jakou cilovou skupinu oslovi i jaké budou komunikaéni cile. M¢la by byt zod-
povézena otazka, ceho ma komunikace dosdhnout. Mezi komunikacni cile workshopu se
zafadi zvySovani povédomi o znafce, uvédomovéni si potieby a tmyslu absolvovat
workshop atp. Nasledovat bude vytvoreni sdéleni a vybér nastroji komunika¢niho mixu.
Sou¢asti bude vypracovani rozpo&tu. Usp&snosti komunikaéni strategie se odrazi ve vyvo-

laném zajmu o workshop, jeho obsazenosti a nasledné€ i1 ziskovosti.

9.11.1 Cile komunikace

Cilem komunikace bude informovat cilové skupiny o nové vzniklém workshopu, ktery ma
ambice pomoci potiebnym piekonat interkulturni bariéry, vytvofit a stimulovat poptavku,
zdaraznit uZzitek a hodnotu workshopu, nasledné budovat a péstovat znacku, posilit image a

stabilizovat obrat.

Marketingova komunikace si klade za cil oslovit a vyvolat miniméalné kazdy mésic 10-12

z4jemc, ktefi se na workshop ptihlasi a absolvuji ho.

9.11.2 Nazev

Vzdélavaci workshop bude projektem, jehoz ambici je Sifit povédomi o komunikacnich,
potazmo interkulturnich, kompetencich mezi narodem ceskym a nirodem italskym. Nazev
,.Cesko-italska obchodni (i neobchodni) komunikace snadno a lehce* byl zvolen tak, aby

okamzit€ byl pochopitelny, a aby vysvétloval sviij komeréni cil.
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9.11.3 Logo

Pro navrh loga byla jiz v ptedstihu oslovena graficka Tereza Kraflovd Kucerova, ktera na-

prosto piesné vyjadiila podstatu poslani - tedy sblizovani, kiizeni a propojovani kultur.

(esK0-1tallano

homuniacni Kompetence

Obrazek 6 — Logo workshopu (Zdroj: Kraflova Kucerova)

9.11.4 Sdéleni

Claim ,,Cesko versus Italie? Dvé kultury. Synergie!!!* definuje poslani vzdélavaciho
workshopu ,,Cesko-italska obchodni (1 neobchodni) komunikace snadno a lehce®. Otaznik
za vétou Cesko versus Italie symbolizuje pomysiny dotaz, zda dané ,,versus“ opravdu
znamena jisty ,,souboj* a zda je tento souboj nutny. Nasleduje vysvétleni, Ze 1 pies existen-
ci dvou rozdilnych kultur tomu tak neni a mezi obéma kulturami mtZe panovat harmonie a
predevSim synergie. Spolu s nazvem workshopu bude cilové skupiné sdéleno, ze absolvo-
vanim workshopu Ize snadno a lehce této synergie dosdhnout. Tii vykii¢niky za slovem

synergie sd€luji, Ze projekt vznikl v Moravskoslezské Ostravé.

9.11.5 Postaveni na trhu

Workshop je organizaci nové vstupujici na trh, zahdji svou ¢innost v lednu 2020. Z tohoto
divodu je prozatim zcela bez referenci a zkuSenosti. O to intenzivnéj$i komunikacni stra-

tegii bude potieba nasadit.
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9.11.6 Nastroje komunika¢niho mixu

Komunikaéni strategie vyuziva rovnéz komunika¢niho mixu. Jeho pouzitim lze pfiblizit
dosazeni stanovenych marketingovych cili. Pro podporu uspésné komunikacni strategie
budou zvoleny jednotlivé prvky komunika¢niho mixu tak, aby zacilil a oslovil vSechny
pfedem vybrané segmenty. Pro marketingovou komunikaci workshopu byly vybrany tyto

nastroje:

¢ Reklama

Reklama je, coby placena forma neosobni prezentace produktu mocnym komunikacnim
nastrojem, ktery ma mnoho podob a zpisobu uziti. Placené reklamni kampané prob&hnou
ptedevs§im v ramci PPC, Sklik a Adwords a inzerat bude otistén v casopisu Program Ostra-

va a Severni Morava.

e Podpora prodeje

Podpora prodeje je kombinaci reklamy a cenovych opatteni. Lze aplikovat v pfipad¢ oslo-
veni velké firmy, kdy bude mozno nabidnout mnozstevni slevu a dal$im z palety nastroji
podpory prodeje bude In-store komunikace, tedy komunikace v misté prodeje, v tomto
ptipadé¢ realizace workshopu, tedy v DK AKORD, vyznamném centru kultury, denné na-
v§tévovaném velkym mnozstvim lidi, at’ uz za ucelem divadelnich piedstaveni, koncertd,

eventl, navstévy restaurace, hotelu nebo vzdélavacich ¢i sportovnich kurza atp.

e Osobni prodej

Osobni prodej jako forma osobni komunikace s moznymi zékazniky si klade za cil dosaZe-
ni prodeje. Tento vysoce efektivni zplisob komunikace bude praktikovan piedevs§im pii
komunikaci s potencidlnimi zdjemci o informace ¢i absolvovani workshopu. Spoluprace s
(Jazykovymi) Skolami, firmami, Italsko-Ceskou obchodni a primyslovou komorou —
CAMIC, Hospodarskou komorou a vzdélavacimi asociacemi pfinese dal$i setkavani se

zajemci a tim dalSi pfileZitosti o osobni prode;.

e Public relations (vztahy s verejnosti)

Public relations mé za cil vyvolavat dlouhodobé¢ kladné postoje vetrejnosti k podniku, tedy
v tomto piipad¢ ke vzdélavacimu workshopu. Buduje dobré vztahy s vefejnosti, ale i s no-

vinafi, a zapisuje se kladn€ do povédomi lidi. Na zdkladé€ jiz v minulosti vybudovanych
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dobrych vztahti s managementem deniku Pravo budou opakované vychazet v Pravu tiskové

zpravy a rovnéz bude vyhlaSena soutéz, jehoz cenou bude ti¢ast na workshopu.

e Veletrhy a vystavy

Ugast na veletrzich a vystavach piinasi vyhody raznych slozek komunikaéniho mixu, mezi
nez patii osobni prodej, podpora prodeje 1 reklama. Pro prezentaci sluzby budou vyuzity

veletrhy pracovnich pfilezitosti, pomaturitniho a celozivotniho vzdélavani atd.

e Internet jako dalsi nastroj komunika¢niho mixu

Klasické rozliSeni komunikacniho mixu bude déle rozsifeno také o Internet, kterému je
nutno vénovat diky jeho globalnimu dosahu v dne$ni dobé zna¢nou pozornost. Kromé
webovych stranek, které budou SEO optimalizovany budou zfizeny i profily na Facebooku
a Instagramu. V ramci spravy Facebooku se bude zvefejiiovat cca 10 prispévki mési¢né,
v ramci spravy Instagramu minimalné 1 ptispévek denné. Nejzajimavejsi a nejatraktivné)si
ptispévky budou podpofeny placenou kampani. Postupné¢ bude budovana databize a
v pravidelnych intervalech budou zasilany newslettery se zajimavymi informacemi a boha-

tym obsahem.

Informace budou vlozeny zdarma 1 na portaly: Youtube, Mistnikultura.cz, Kudyznudy.cz,
Sms.cz, Novinky.cz, Fan-tom.cz, Copak.cz, Severni-Morava.cz, Likeit.cz, Kamdnesvyra-
zime.cz, Atlasceska.cz, Oblibeny.cz, Kamsdetmi.cz, Easymagazine.cz, Informuji.cz, Cze-
cot.cz, Moravskoslezskyprogram.cz, Morava-Live.cz, Kulturissimo.cz, Generace 21.cz,
Czecot.cz, Kamchodit.cz, Akcuj.cz, Ceskevylety.cz, Velkomezricsko.cz. Mimo tyto bude
reklama zvefejnéna na hojné frekventovanych strankach DK AKORDu, téZ na FB

AKORDu, vsech FB ,,¢esko-italskych* skupinach, na vzdélavacich portalech atp.

9.11.7 Tvorba rozpo¢tu komunikace, harmonogram a medilni plan

A4

ce, jakou finan¢ni ¢astku investovat do marketingové komunikace. Jelikoz je vSak investi-
ce v ramci marketingovych komunikaci naprosto zasadni, bude na ni kladen zvlastni diraz.
Vzhledem k tomu, Ze k realizaci workshopu budou vyuZity jen vlastni finan¢ni prostiedky,
bude se muset k rozpoctu piistupovat s velkou opatrnosti a vétSina marketingovych aktivit

bude realizovana svépomoci.
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e Prvotni investice prob¢hne v zafi 2019 pfi ziizovani webovych stanek, které budou
zrealizovany svépomoci na jedné z rozmanitych Sablon platformy Wordpress.

e Stejné tak v zaii 2019 bude svépomoci provedena analyza klicovych slov, web bu-
de otextovan a zadaji se kampan¢ na Sklik a Adwords.

e Taktéz profily na Instagramu a Facebooku budou spravovany zfizovatelkou, a to
vcetné placenych kampani, pocinaje mésicem zaii 2019.

e V zafi 2019 bude uskuteénén zapis do Hospodaiské komory. Castka 500 K¢ je
¢astkou zanedbatelnou oproti predpokladanym benefitim, které investice ptinese.

e Propagacni materidly budou vytiStény a distribuovany pocinaje fijnem 2019.

e Viijnu 2019 bude zadan inzerat do Casopisu Program Ostrava a Severni Morava,
ve vytiscich se objevi v listopadu a prosince 2019. Casopis ,,Program“se
na Ostravsku t&si velké oblibenosti, vychazi v nékladu 134 000 vytiskd a je zdarma
distribuovan do vsSech ostravskych domacnosti a firem.

e Videospot bude vyroben ve vlastnim fotografickém studiu na sklonku 1éta.

e Zvukovy spot vytvoii ve svém nahravacim studiu herecka Markéta Harokova.

Do kalkulace jsou zapocitany i ¢astky za inzerci do MF Dnes a do Radia - Frekvence 1 (viz
PRILOHA P III), aviak tyto budou flexibilné realizovany az v navaznosti na reakce na on-
line kampané a obsazenost workshopu. On-line aktivity maji vétsi vahu, nebot’ se daji na
rozdil perfektné zacilit, coz offline marketingové komunikace, jako je radio ¢i denni tisk

zarucit nemuaze.
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Tabulka 7 — Kalkulace ndkladit marketingovych aktivit

Kalkulace nakladt za marketingové aktivity 2019

Mécic Cenaza Cena
Médium Formaty Pocet jednotku celkem
10 11 12 vKE  vKE
www stranky + SEO X Content - text + video 0 5000
PPC Baner x| x | x | x |SKLIK+Adwords 4000 5 20 000
Zapis do 1—|ospodarske « 500
komory CR
Facebook + Instagram x| x | x | x |Text+kampané 13 1000 13 000
Realizace videospotu X Grafik + stfih + dabing 1000 1000
Realizace radiospotu X Stfih + dabing 1000 1000
« | x|« PIvakaty-tlskIZOOO 50 320 16 000
K¢&/100 ks, vylep Rengl
Outdoor + grafika x | x| x Letaky - tisk 1613 2 500 0.60 1500
K&/2500 ks, OIS ’
X Roll-up 2 000
Program Ostrava a B
, x | x |Inzerdt 1/12 A4 4743 9486
Severni Morava
Celkem 69 486
MF Dnes X |Inzerat 10 2 450 24 500
Rédio - Frekvence 1 x | x [120 spotd, 20 sec 69 638

Celkem 163 624

(Zdroj: vlastni zpracovani)
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ZAVER
Problematika interkulturni komunikace si v Ceské republice zaslouZi, jak bylo v praci zmi-
néno, podstatné vice pozornosti, nez se ji dostdva. Pro hladké a uspésné vyjednavani na

mezinarodni Grovni je ze strany vyjednavacii zcela nezbytné pochopit, které vlivy na ko-

munikaci ptsobi kladné, a které¢ vlivy naopak komunikaci ohrozuji.

Hlavnim cilem diplomové prace bylo na zéklad¢ vysledki primarniho vyzkumu formou
rozhovortl zjistit, jak kulturni rozdily mezi Ceskou republikou a Italii ovliviuji spole¢na
vyjednavani a polozit tak zaklad pro zodpovézeni stanovenych vyzkumnych otazek. Odpo-
védi je, ze Cesi a Italové jsou dva kulturné odlisné narody, mezi nimiz vyvstavaji detné
interkulturni bariéry, jeZ vyznamné komplikuji pritbéh vyjednavani. Mezi tyto bariéry patii
v prvé fad¢ bariéra jazykova, odlisny ptistup k ¢asu a hlavné ceska zkostnatclost v konflik-

tu s italskou lehkosti byti.

Na zékladé vyhodnoceni ziskanych dat vySel najevo znepokojivy fakt, ze Cesko-italské
interkulturni kompetence jsou na opravdu nizké urovni a osvojovani si pravidel vedoucich
k harmonickému mezikulturnimu vyjednavani je v podstaté nulové. Vyjednavaci se béhem
interkulturniho vyjednavéni ocitaji tvaii v tvai nezndmym svétim a v dané situaci se citi
velmi nekomfortné. Zmitani pfedsudky a stereotypy - v konfliktu s realitou - pak usiluji
nejcastéji metodou ,,pokus-omyl* o co nejrychlejsi adaptaci na cizi prostiedi, nepochopi-
telnou mentalitu i v jejich o&ich absurdni chovani partnera v komunikaci. ReSeni se nacha-
zi v zodpovednéjSim pfiistupu k pfipraveé na interkulturni setkdni napt. prostiednictvim pfi-

pravného workshopu interkulturnich kompetenci.

Workshop cesko-italskych interkulturnich kompetenci bude vytvoten na zaklad¢ identifi-
kované potieby zvySeni efektivity komunika¢ni vymény mezi mluvéimi z obou zemi a
pfinese jeho UcCastnikiim ¢etné vyhody. Hlavnimi benefity vzdélavaci workshopu bude ky-
Zena eliminace neZadoucich interkulturnich bariér a zvySeni porozuméni mezi ucastniky
cesko-italské obchodni komunikace. Neopominutelnym piinosem workshopu bude i nava-
zani novych pratelstvi a pfedevsim jista forma sdileni mezi lidmi, kteti se v identické situ-

aci ve stejny okamzik nachdzeji.

Vyzkumné otazky byly zodpovézeny, cil diplomové prace byl splnén.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
Napt.  Napfiklad.

Atd. A tak dale.

Atp. A tak podobné.

Apod. A podobné.

Obr. Obrazek.

Tab. Tabulka.

Aj. A jiné.

SEDA  Sustainable Economic Development Assessment.
CTK Ceska tiskové kancel4f.

CR Ceska Republika.

Tzv. Takzvany.

M;. Mimo jiné.
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PRILOHA I: ROZHOVOR
Uvodni, rozeh¥ivaci &¢4st rozhovoru

Kazdy narod mé sva specifika, hodnoty, mentalitu, své zvyky, charakteristické rysy, cho-
vani, vnimani, jazyk, vyjadfovani atp., kterymi se odliSuje od ostatnich. Proto je nesmirné
dalezité byt na vyjednavani na mezinarodni trovni velmi dobfe pfipraven a mit nastudova-

ny balik znalosti, dovednosti a kompetenci. A je potieba tento um pravidelné trénovat.

A préavé tento rozhovor bude soucasti vyzkumu vztahujiciho se k rozdilim mezi marketin-
govou komunikaci Ceské republiky a marketingovou komunikaci Italie. Cilem individual-
nich rozhovori je zodpovézeni stanovenych otdzek zda a jaké kulturni rozdily jsou mezi

Ceskou republikou a Italii a jak se tyto rozdily projevuji ve vzajemné komunikaci

Zjisténé poznatky budou slouzit procesu vyhodnocovani komunikace italského naroda,
pfi¢emz tato analyza poslouzi pti ptipravé vzdélavaciho programu, at’ uz seminafe ¢i ma-
nualu, ktery se stane vyslednym produktem praktické ¢asti diplomové prace.

Aby se rozhovor uskutecnil, je potieba, abyste s nim ustné souhlasili a to véetné souhlasu s
videozaznamem. Nahravka bude vyuzita pouze jako ptiloha DP -pro dolozZeni jejich usku-
teCnéni a pro prepsani rozhovoru a analyzu dat. Veskeré udaje, které¢ by mohly slouzit

k vasi identifikaci, budou smazany a nebudou nikde zvefejnény.

Scénaf polostrukturovaného rozhovoru pro Cechy
Otazka ¢. 1:

e Znate italskou mentalitu, jazyk, navstévujete Italii, 1 coby turista?
e Jaky mate k Italim a Italii postoj a pro¢?

Otazka ¢. 2:

e Jaké informace jste mél/a o Italii v dobé€ zacatku spoluprace a co jste si o celkoveé o

Italech tehdy na jednani myslel/a?
Otazka ¢. 3:
e Jak jste se pfi prvnim setkdni ¢i jednani citil/a?
e Pokud vase spoluprace pokracuje, zménil se vas postoj a proc?

e Jaky byl vystup z jednani?
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Otazka ¢. 4:

e Jaky vyznam prikladdte mimoslovni komunikaci a jaké emoce ve vas jednani

vzhledem k teci télem atp. s Italy tehdy vzbudilo?
Otazka ¢. S:

e 'V Cem vidite nejvetsi komunikacni bariéru pfi jednani s Italy?

e Jak jste se se zminénou bariérou v komunikaci s Italy tehdy vypotadal/a?
Otazka ¢. 6:

e Napadne vés zplsob, jak tuto bariéru mezi obéma stranami trvale eliminovat?

e Existuji dalsi zplsoby, jak zlepsSit komunikaci a vzajemné pochopeni?
Otazka €. 7:

e Jak ovliviiuje kultura vysledek vyjednavani?

e Napadaji vas néjaké dalsi faktory ovliviiyjici jednéni a jeho vysledek?
Otazka ¢. 8:

e Ma podle Vas komunikace s Italy naopak néjaké piednosti oproti komunikaci

s partnery vasi vlastni zem¢?
Otazka ¢. 9:
e PovaZujete se za introverta nebo extroverta?
Otazka ¢. 10:

e Napada Vas jesté néco dulezitého k tématu interkulturni komunikace v obchodnim

jednani mezi Cechy a Italy?
Otazka €. 11: jen pro ¢eské respondenty (spiSe pro odlehceni ¢i pobaveni)

e Na zavér si pustime scénku, pozorné pozorujte, zda dokéazete ,,rozlustit”, o ¢em je

fe¢. Dokazete interpretovat alespon nékterd z gest ve videu? Kterd a co znamenaji?

| gesti.mp4

Otazka ¢. 12:

e Chtél/a byste se na néco zeptat Vy?
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Scénar polostrukturovaného rozhovoru pro Italy
Domanda 1:

e Conosci la mentalita ceca? E la lingua? Visiti ogni tanto la Repubblica Ceca come

turista? Qual ¢ il tuo atteggiamento nei confronti della Repubblica Ceca e perché?
Domanda 2:

e Quali informazioni hai avuto sulla Repubblica ceca al momento dell'inizio della

cooperazione?
Domanda 3:

e Cosa ti passava per la testa al momento del primo incontro? Come ti sono parsi i

Cechi? Qual ¢ stato il risultato dell'incontro?
Domanda 4:

o Come ti sei sentito durante il primo incontro? Se la vostra collaborazione continua,

il tuo atteggiamento ¢ cambiato o ¢ rimasto tale come all'ora?
Domanda S:

e Quale importanza attribuisci alla comunicazione non verbale e quali emozioni ti ha

il linguaggio del corpo dei cechi provocato?
Domanda 6:

e Quale ¢ secondo te la piu grande barriera di comunicazione nel trattare con i cechi?
e Come hai affrontato questa barriera? Se ci pensi, ci sara un modo per eliminare

questa barriera tra 1 Cechi e Italiani?
Domanda 7:
e In che modo influisce la cultura sul risultato dei negoziati? Ed altri fattori?
Domanda 8:

e [a comunicazione con i cechi ha dei vantaggi rispetto alla comunicazione con 1

partner del tuo paese?
Domanda 9:

e Ti consideri I' introverso o l'estroverso?
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Domanda 10:

e Se ci pensi, riusciresti a inventare qualcosa di importante sull argomento della co-
municazione interculturale tra la Repubblica Ceca e Italia nei negoziati commercia-

1i?
Domanda 11:

e Alla fine, vorresti chiedermi qualcosa tu invece?
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PRILOHA P II: EVALUACE - DOTAZNIK PRO VYHODNOCENI
WORKSHOPU

—

A S AN AR e

Ohodnot’te pfinos projektu pro Vasi osobu. (Oteviena otazka)

Ohodnotte vysledek workshopu stupnici 1 az 5 jako ve skole.

Ohodnot’te obsahovou stranku workshopu stupnici 1 az 5 jako ve Skole.

Jaké témata vam v kurzu chybéla? (Oteviena otazka)

Ohodnot’te kvalitu vyuky stupnici 1 az 5 jako ve Skole.

Ohodnot’te prostory, v nichz workshop prob¢ehl, stupnici 1 az 5 jako ve skole.
Ohodnot’te stravovani jako ve Skole stupnici 1 az 5 jako ve Skole.

Mate dalsi tipy ¢i navrhy pro zkvalitnéni workshopu? (Oteviend otazka)

Mate jiné ptipominky?

Za vaSe podnéty pifedem dékuji. ©

Lucie
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PRILOHA P III: MEDIAPLAN FREKVENCE 1

iy MEDIAPLAN ' l
RADIOHOUSE (Obchodni smlouva) ~ "82eVspotu:
at st ¢t pa so ne po FREKVENCE 1 - OSTRAVSKO [F|;
pasmo | 19.11.19 | 20.11.19 | 21.11.19 [ 22.11.19 | 23.11.19 | 24.11.19 | 25.11.19 suma K&
plac free | plac free | plac free | plac free | plac free | plac free | plac free
05-06 0 [0Ke
06-09 | 1 1 1 1 1 1 6 |5616 K&
0912 | 1 1 1 1 1 1 1 7 [6552Ke
1215 | 1 1 1 1 1 1 1 7 [6552Ke
15-18 | 1 1 1 1 1 1 6 |5616 K&
1819 | 1 1 1 1 1 5 [4680Ke
19-22 0 |0Ke
22-05 0 |0Ke
FL 6-19 0 |0Ke
5 0|5 0|5 0|5 0[5 0|3 0|3 0/([31] 29016 m
26.11.19 [ 27.11.19 [ 28.11.19 [ 20.11.19 [ 30.11.19 [ 01.12.19 [ 02.12.19 [ 31
05-06 0 [0Ke Koeficient délky spotu  Délka spotu v sec. Typ kampané Poéet spoti
06-09 | 1 1 1 1 1 1 6 [5616Ke | [ 0,80 ] |0 ~ [ cash - 124 ks
0912 | 1 1 1 1 1 1 1 7 [6552Ke Cislo rémcové smlouvy Priplatek
1245 | 1 1 1 1 1 1 1 7lesszre | [ ] I_%\ [ Kategorie -
1518 | 1 1 1 1 1 1 6 |5616 K&
18419 | 1 1 1 1 1 5 |4680Ke Dodavatel: RADIOHOUSE s.r.0., Skrétova 490/12, Vinohrady, 120 00 Praha 2,
19-22 0 [oke 1€ 03497313, DIC CZ03497313, zapsana v obchodnim rejstfiku vedeném
22-05 0 |[oKe ym soudem v Praze, spisova znacka C 232644
FL 6-19 0 |0Ke Postovni adresa:
5 05 015 0[5 0[5 0]3 03 0 [31] 200Ky RADIOHOUSE s r.0.
03.12.19 [ 04.12.19 [ 05.12.19 [ 06.12.19 [ 07.12.19 [ 08.12.19 [ 09.12.19 [ 31 Skrétova 490/12
05-06 0 J0KS 12000, Praha 2 - Vinohrady
06-09 | 1 1 1 1 1 1 6 [5616Ke
0912 | 1 1 1 1 1 1 1 7 [6552Ke Odbératel (nzev dle OR nebo jméno a pfijmeni fyz. osoby)
1215 | 1 1 1 1 1 1 1 7 [6552Ke
1518 | 1 1 1 1 1 1 6 [5616KE
1819 | 1 1 1 1 1 5 [4680KE [ [oe | cz
19-22 0 [oke zapsanau: |
22-05 0 |0Ke Fakturaéni adresa (sidlo dle OR):
FL 6-19 0 |oKe uice: | [psc: |
5 0[5 0[5 0[5 0[5 0[3 03 o0 [a1] 20wk mésto:]
10.12.19 [ 11.12.19 [ 12.12.19 [ 13.12.19 [ 14.12.19 [ 15.12.19 [ 16.12.19 [ 31 Jednajici osobalosoby: |
05-06 0 [oke mobil: | fax:
06-09 | 1 1 1 1 1 1 6 [5616Ke tel: | e-mail:
09412 | 1 1 1 1 1 1 1 7 [6552Ke Kontaktni osoba: [
1245 | 1 1 1 1 1 1 1 7 [6552Ke mobil: |
1518 | 1 1 1 1 1 1 6 [5616Ke tel: | |emau [
1819 | 1 1 1 1 1 5 4680 Ke Postovni adresa:
19-22 0 [0Ke
22-05 0 [0Ke
FL 6-19 0 |0KE
5 0|5 0|5 0|5 0[5 0]3 0|3 0|31 29016 Kél cenikové cena celkem
17.12.19 [ 18.12.19 [ 19.12.19 [ 20.12.19 [ 21.12.19 [ 22.12.19 [ 23.12.19 [ 31 (placené spoly, spec. operace | freespoty) 116 064 K
05-06 0 |0Ke . .
06-09 olloKE sleva na objednavku ### -46 426 K¢
09-12 0 [0KE celkem 124 ks
1215 0 [0Ke spoty  placené 124 ks
15-18 0 |0Ke freespoty 0 ks
18-19 0 [0Ke PR <
1922 o Jore prumérna cena za spot 562 Ké
22-05 0 [0Ke
FL 619 0 JoKe freespaty 0 Ke
LB B e R ok celkovésleva  40% -46 426 K&
‘Specialni operace Radio Termin Spoti Zékladnof c;lz CElkem o vys| 69 638 Ké
0 Ké| spot vyrebt:| | Vyroba spotu 0 K
0 Ké|izaiohova aktu ’— autorska prava 0 Ké
0 K¢l
0 Kellprevzeti faktur | postou e DEe
0 K¢ DPH21% 14 624 K&
g &g splatnost: | 14 i Kf::u;;l TR
0 Kﬂansob plalbyl uctem v | ] Obchodnik ]
Kalkulaéni list je platny od 1.1.2019 atum 2032019
Poznamka :
Dodavatel a odbératel uzaviraji tuto Obchodni smlouvu jejimz je zavazek zajistit pro odbératele jehor spott ve vysilani

rozhlasovych stanic uvedenych v této Obchodni smlouvé, v rozsahu a za podminek dale specifikovanych v této Obchodni smlouvé, pfipadné vyrobu reklamniho spotu, a zdvazek odbératele
zaplatit za to dodavateli sjednanou cenu.
Veskeré ceny jsou uvedeny na zékiadé piatnych cenk. V pfipads, ze odbératel pouZie vyrobeny spot pro vefejnou produkei mimo rozhiasoveé vysiani, je povinen vyporadat autorské prava s organizacemi OSA a
Intergram. Ob& smiuvnistrany se dohodly, Ze préva a povinnosti stran této Obchodni smiouvy se Fidi Tato Oby nabyvé platnosti a G&innosti dnem podpisu
©ob&ma smiuvnimi stranami. Smiuvni strany svym podpisem stvrzuiji svij souhlas s touto Obchodni smiouvou.

V pripadé, Ze neni vypinéna e-mailova adresa, faktura bude zaslana na adresu odbératele

Odbératel souhlasi se zaslanim faktury v elektronické podobé na e-mail: @ e e

za dodavatele za odbératele
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PRILOHA P1V: ZPRACOVANI ZISKANYCH DAT

Cesijsouchudi  Cedi jsou chladnia Myslel si, ze ceska kdyz poznal svou Zenu Znal éeskou  vibec neznal aanisi  Neznala a ani senad tim byl ovlivnény stereotypy, ze Cesi
mentdIng, nesméji  odmeFeni,je na né kultura bude stejn Cesku, vidél v ni istou literaturu,ale  nedoved predstavit, Ze  nezamyilela jsou chladni, pak zstil, Zejsou
se, nezdravi, nebavi spolehnutia citf se jako polska. Cesi jsou naivitu (vdobrém  netusil, e eny by se nékdy do jeho divéryhodnéjsi net Italové.
se,nedivajisena  vedle nich bezpetné. odméeni a mac piji. slova smyslu),jaké v jsou redlnétak Zivota CeSka pripletla
Ceskd druhé, ujidla 1alii uz neexistuje  silné. %l v poklidu v
mentallita  nekomunikuii maskulinni spolenosti
roding, v ni nebyl pro
samostatnoua
nezévislou senu prostor
Rodina se's nim rozela.
Cesisemusicitity CRjemistosnizkou  Cedi jsouslusnia  Neumdl mezi Cechy  Cechyma rd, zpocétkujej  Obchodys Cechy  CeSijsouv  Cesijsou malo elastiétia Jsou jsou podstatné
1alii jako kulturou, je potfeba  serizni, spolehlivi zapadnout, stydél se, pozorovali, az zjistili, ze chce  velmi dobe komunikaci  maji malo pochopeni.  svobodnéiia
chudasi, nebjim kulturu do CRdovézt.  a “nehandluji’o e kvili nému musi byt ceské spoletnosti zajisténymi uzavieni, poji se CeSi jsou chladnéjsi,  nezavislej3i proto jsou
) chybistyl, kultura, Tym chce vybudovat  slevy a lepsi miuvit anglicky. pinosem, ziskal jejich pized. ekonomicky, nehledali to's diktaturou, nejsou viibec vielia jako dle jejich zkusenost
PostojkCRA ¢y bt nakdo” a pouze 2 Cechi. Ma rédplatebni podminky. cesticky, jak lidé si by se bali fyzického Statefngj3i, vyrovnanéjsi
Cechim citt se dobre. Cesi  Ceské zeny, protoie prodioutit & odddlit  nedivéfovali  kontaktu. My ltalové  a odhodlanjsi
nejsou bojovnici,  jsou bystré a odvainé. platby, nehandiovali o (STB). jsme zvykli se dotjkat,  riskovatsou rovnézi
isou zvykli byt slevy a obchodovéni s objimatse atp. modernéjia méné
pokofeni, ovladani nimi bylo hladké, Konzervativni ne Italové.
0, piijel jako Mentalituznal, &l s 0, pfijel jako 0, nevédél ani, kdeje M@l Eeskou Zenu Na ceskou mentalitu  Jen ty z Nezjistovala, znala jen 0
Informace turista. Ceskou, jezdil do turista. Ostrava. pipraven nebyl, literatury. to, co se doslechla.
oted setiénim Prahy. prekvapila ho.
V1995 selidév ER Uvédomil si naivtu 8yl prkvapen ceskym  Nadchlo ho, Ze v CR chodi déti Musel se srovnavat s Prekvapilo i, ejsou  Piekvapeni, Ze nejsou tak
umjvalivelmi  mistnich, vyciti vztahemk Bohu,  do skoly samya rodiceje  rozhodnou, silnou veseli, chladni, jak se domnival a jak
Zaditky pfi 1. sporadicky, néktefi obchodn prilefitosti Kfestanstvi, vztahu k - nemusiz divodu bezpeénosti  eskou Zenou, kterd siychaval
setkani senemyli dokonce roding. voit, nebyla posluing,
tydny i mésice, pokorn a poddajna
péchli a bylo to Musel se nautit byt
Cesijsoundrod  Naivita mistnich lehce Oproti ltaldm  Zjistil, Ze se nemusel v CR se mu libi, v Zadném Cechy si obliboval &im dal vice,
Zlodéji, na teské  ustoupila, pofédse  reagujfihnedna  obavat. pipadé nepomyslina ndvrat poznavajic je jak po pracovn,
Poznatkyz lidi nelze byt mékky alecitinadfazen.  maily. do Itali tak po osobni strance.
dal3ich setkéni @ mimy, ze toho
hned zneuiji,
mnoha Cechiim se
italske fivoty jsou  NVK hraje vjznamnou Pro ltala typicks, Vnima jako stereotyp, NVKsi nijak zvlas Komunikace s Gechy je K sebevyjdfeni Nonverbalniitalskou  Ruce poutiva jako Cose fei téla tyce, mize
0 NVK obohacené  roli, sam hojnéfe¢  bezrukou by nic  vdnesnidobéuise  neuvédomuje, mysli, zev b vat komunikaci povaiujeza viichni muiazeny  pisobit nevychované, proto se
téla vyuziva. K Italim  nefek. Mize typickd italska dnesnim svété je uZ tak svjm télemnicmoc  nemusi, normaini, njetakova,  kolem ni. Viale, e u nich snai gestikulovat co nejméné.
Viznam patii. plsobit negativné  gestikulace vytréci,  rozsiens, ze se rozdily mazou, neprozradi. Zpogatku jaka je, Italové nejsou  na Sardinii je gestikulace
o a nedivéryhodné. respektivei zbytek  vizgestikulace tazatelky.  vnimal Eeskou hodnoceni podie mirngjsi, net tieba v Rimé
nonverblni Ten, kdostoji  svéta véetné Cechi strnulost velmi nonverbalni komunikace, nebo v Kampdnii
komunikace komunikuje bez negativné, citil, e se jednoduze sou jen
pohybu a velkjch na ngj Gedi svym poznateln.
gest, neniale blazeovanym
serioznéjsi. postojem nadrazens
Rozdily ve stylu, ve Urove Ital se Cesi nedbajina Zaiil kulturni Sokvéeské  Vitaliijeveviem  TykinijevCR  CeSijsouchladngjsi,  Cesijsoupodstatné Italskd vychova spociva v tom,
viinich, v osobni  pomalusnizujea  médua anina pivnici, ktefi pili pivo a miceli. kalkul ekonomicky,  na uréitjch  nejsou vilbec vielia jako svobodnéjsia e déti se osamostatiuji a ve
hygiend, Cechim  cesks pomalu roste.  hygienu. Po dopiti se postavili, rodina zasahujedo  mistech by sebali fyzického  nezévislejdi, protojsou  chvili siiatku. Do té doby jsou
chybi kestanska zaplatili a bez pozdravu vatahi, spoletenska  nemyslitelné,  kontaktu Italovéjsou  dlejejich zkusenostii  zavisli na rodiéich a matky
vichova, pro ltaly odesli prestiz atp. alewykni  zvykli se dotykat, objimat stateénéjsi, vyrovnangjsi détem nedovoli nic délata v
Rozdily je zivot barevny, seatp. a odhodlanéi riskovat. podstaté e ani nic do
Cesi ziji zivoty v praktického Zivota nenaué
3edé barvé, Ceske déti jsou od malitka
vedeny k pomahania
povinnostem, tudi jsou dfive
dospélejsi a jsou proto
Bariéryjsouve Italové jsou elegantni Neznalostjazyka. lazyk,smysipro ltalové majisvij Klid a chtéjiv Rozdilny pfistupk  Rozdilng pistup nejdulefitéjsi je problém Je si védom, Ze italsky zpiisob
viem...ve a Cesi tuto eleganci humor. ném setrvat, co mizes udélat  asu- Ital neni zvkly kéasimaté:  jazyka a nutnost komunikace mite byt pro Cechy
Spagetich,neb  nemaii dnes, nechej na zitfek. Cesi je  pracovathodné, ale  rozdilny pFistup  tlumoénika bariérou, Cesi jsou konkrétnia
spagety jsou pro stresuji urputnymi maily,  pracuje diouho, Cech ke stravovani dri se tématu, zatimeo Italové
Italy zasadnim telefonaty a potwrzovénim.  pracujekratiiasa Italovési jidlo odbotuji,skicou z tématu na
prvnim jidlem, pro Cechtim chybi lehkost a smysl  hutn, tedy za utivaji, Gesi si téma a zdrzuii.
Bariéry v echy jsou jen jako ke hie a béijen za ziskem.  polovicni cas udélaji  napini zaludky.
komunikaci  priloha k druhému Italové nespéchai, co m stejné penzum price a
jidlu, udélat dnes, nechej na zitrek a ve vysledku se
Cesi béi za ziskem. Bariéra je  nepotkavaji. Zpogatku
v rozdilnych Easech vidél v nonverbiln
komunikaci obrovskou
bariéru
NejdFive dé davéru Uzivé si obdiva Mnohé komunikaénibariéry  Pokud jsou penize,  Svétje piny
a pfi prvnim neuvédomuje si, ze za néj fedi Cesks manzelka.  eliminujise bariéry.  globalizace,
odhaleném selhani jeho,excentrické a Eliminacetohoto  zlepSovani
jiodebiraase  afektované chovéni“ problému je procesi, rusent
zaméstnancem se  piisobi jako bariéra, komplikovans, éasem interkulturnich
louti. Nautil se bjt nebot pisobi rozpaky Evropsks unie viechny rozdill, aviak
Postoj k prisny, fiskalnia  protistrany. rozdily smaze - bariéry, které
bariéram kontrolovat gobalizace, migrace... vyvstavaiiu lidi
rozpisy. Bariéry a vychzejicich ze
rozdily se eliminuji stejné kultury,
postupné samy isou bariéry
diky nové generaci mnohem
znamngjsi,
Nova generace Projekt druzby mezi CR Studium jazykd.  Vyslatna vyjedndvani Studium jazykd, jazykova Priprava na jedndnia KdybyseCeli  Pro Gspé&iné jedndnije  veSkeré rozdily semazou ReSenise nachazi v pfiblizovni
(2000222002),  a ltalif zaloeny na s taly éeskou Zenu.  bariéra je nejvjznamngjsi. je dilefitése obrnit  nau ideslni, aby s Calabresi s &i dobréhovinaau cizich kultur tak, jak to udélali
protoze soucasna  interkulturni vjméné. Evropsks unie zpiisobl, Zese  trpélivostia hodovat, Iépe  piijel wyjednavattym  dobrého jidla, takie toto  Mexi¢ané nebo Ciitani, ktefi po
miédez jevelm  Budoucnost vidiv ¢asem eiminuji nejen bariéry,  pochopenim. bysejimmezi slozenyzmuzea hezké  jeuniverzilninavod na  celém svété otevreli mexické
Névrhyna ~ semknutd uidiy  miadych. Aby ale Cesi aletét tradice sebou Jeny. Hezk Zena odvede  eliminaci mnoha bariér i restaurace.
slepgent studiu, internetu  vyleli ze zavienych wjedndvalo.  pozornosta muz vsoutasné dobé
" atd. musli, budou muset Wijednava. Samotnd Zena
komunikace pejit alespon dvé ge- by se musela hodné
nerace. snait, aby dokszala, ze
je opravdu dobrd. Zeny
na jihu nekomandujia
neni zvykem ie
Pifjemny obéd  Rad protistranu Italové si potrpf na Velké obchody uzaviral s Roli hraje Kultura mae mit vliv, ale Skrze dobré jidloa piti  Kultura mize wjednavéni mezi
ovlivni visledek  ohromujeriznymi  titulya Easto se plnou pusou u dobrého jidla. jazykova Cech sev pribéhu mize dojitkuvolnéni  Sardy a Cechy ovlivnit, protoze
jednani. Atmosféra, gesty, poginaje jimi oslovuii, vybava, jednanidrtia urcitése  atmosféry a vzsjemné  Sardové se od Itals  kontinentu
bilizkost lidi, mnohachodovymi studium, nenechs obmékéit obohacen kultur. velice i3, Sardové jsou
Gsmév a hlavng uz  veEefemi. Komunikaci pripravana  chvatnou veéefi, vinem  PFiprava na setkini by se uzavieni a neddvéfivi, proto
pozdray Ize ovlivnit potinaje jednani. & Grappou. Pit zatneat podcefiovat neméla ve  jsou i opatrni a pomali. Takové
uménim, obchodem, po ukonceném jednani.  viech smérech jednani miva unuly spad.
podnikanim, jidiem, Bariéry vyvstavail i pfi
pohyby téla, zpisobem nevhodném obleceni na jednani.
konverzace, synergi Sardové na sebe dbaiji a vidy
mezi lidmi, turismem, perfektn obleceni a upraveni.
architekturou atd. To se ale neds fict o CeSich,
Ktefi se na jednan dostavili v
trikua kratasech.
Vliv kutury a
dallsich
faktordi na
komunikaci
Italové jsou Italdm se neda véfit, Ze talové jsou e vatahu k Jsou povidavi. Majisvé pomalé italovéjsou S ltaly sekomunikuje  preferuje komunikacis  preferuje komunikaci s Cechy,
komunikativni,  jsou Ihafi, herci”a i casy hravi,veseli,  Iépe. Nejsou tvrd, Italy, nebot je, jak sama  ltalové zbytetné odbotuji od
srdecni, vasnivi, fanfaréni’, nejdou ve sympaticti,ale  chapou sea radi si priznivé, je uistariia  tématu a zdriuji
bartnefiz | Smisend manzelstui vatazich do hloubky a zérovefi mohou  vychazivstiic. té staromédni a neciti uz
MY jsounesmysl.  prehangji bitvelci potrebu uit se novjm
rodné zemé podvodnici, vicem.
nikdy se nevi, co
seod nich dé

Cekat.
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Halské

mentallita

Ialymd rada, verijim
a neda na predsudky.

WMéla predstaw na
z3kladé toho, co se o
Italech fik, byla v
13l jako twrista.

Informace pred

setkanim
el jiuhranula, moc
sejitam libilo,
okoutila jitalsks
Kuchyné | méda, mofe

Zatity pi

setkan
Neaménil e, netrpi
predsudy
Poznatkyz

dalsich setkani

Co'se nonverbi

temperamentni i to
newnsuie a
neponorsuje a nebudi
nedivérual

Vyznam  Nevi jestli ,mévani

o TS

komunikace naopakto
neznamens, e nent
seriomi. Gestikulace
misie nafukovet
protitek

1al vidy na fednani
pfichizi perfekiné
obleteny,
naparfémovany,
upraveny, Cesi viom
zaostavali,

Nara na jazykowou
bariéru, nebot starsi
Italové anglicky moc
neumi nebo nechté]i
miuvit. Bariéra
vagélani, ne viichni

BariéryV  italové vidi, kde se

Komunikaci  Cesko nachazia
pletou si ho s Ruskem.
Bariéryjsouv
Komunikaci potiebné,
neb vrozdilnost je
Kouzlo, inak by uz
Cech nebyl Cechem a

Postoj k
bariérém

Névrhy na
zlepsent
komunikace

ltalove se

energittia
nakonece

Ialove si

samoztejmé

automaticky.

Preferuje

a nepsobi
neserioné
Nelibi se i
zhostnately
zpisob
Komunikace,
unehotse
miuvéi

neh
Italove si
umi uziat
kulturu jdla,
Cechdo
sebe ryehle
nahsaijidlo,
zatime Ital
mé zjidla
proitek.

Do kulturya kultumich Adekvatni

Viivkuturya  bariérvobchodnim
dalsich faktori jednani pa

o komunikaci *eobeend priprava,
potinaje napiikiad

s Cechyje komunikace
lepsi, nebotsi s nimi
rowumilépe po
Jazykove strance

Partnefi z rodné
zemé

oblecenia
takybyse
melo
predem
Jednodussi
e proni
Komunikace
s ttaly,
nebot oproti
Cechim mai
viednani
urtitou
lehkosta
samoziejmo

Jsou otevien, radi
laskuji koketuifa
rédi ukazuji svetu
Gspich a privo
rozhodovat (coby
maiitelé firem),

Zpohledu zenyse s
nimi dobr
obchoduje, feny.
majividi Italdm
esovrukw, nebot
Jsou velkimi
milowniky fen.
talowé na wsokjeh
postech delaji
nedosatitelné
Vetahy zakldajina
davee. talov
Jsou patrioti, mysi
si, e maji e
neilepsi. Radi
prehane)i

Italskd nonverblni
Komunikace je
obohaceni biiné
et

Sritka Cecha mute
5 ltalem muzem
by drsns, nebot
Ital neni wsokého
vartstu & miv
problém s opakem.
Resi to ukizkou
moci a penéz, takie
Jo to srazka

italove
neodpovidaii na -

Eliminovala byse

meli vitdii ceske

firem jsou ayni ve
veku, Ze se je udit
ui nebudou
Kodboursni bariéry
s 1talyje nutno byt

Kom nemate dabel,
tam podle zenskou,
pokud se na
jednani prezentuje
pohledns,
inteligents
slugné obletend
sena, mnohé
bariéryse

Zenskosty
kombinadi s
vedomostmi,
znalastmi a silnou
firmou 2 zady je
Cech neni takovy
pohodar, ktery si v
pracowni dobé zajde
5xna kivitky,
takie komunikace
Jeiistéjsia
Spolehivejsi

Jsouveseli sou
spoletentt] jsou
wehovani, maji
pekni postoj k
Zensm, k médé, k
Jdlu. talove se.
umi chovat ve
letnosti

Jsou veselé,
spontanni,
upovidané povahy,
umisi utivet fivota
selich chovini je vidy
na pruni pohied
pratelske a

tické, al

Kazdd kultura mé své
pro a kontro. Kontro iz
bylo feceno a prov
Calibrii najdeme v
ejich sympatii jejich
hkosti,
permanentnim usméw,

se chovat k Zendm.
Potrpisi na titulya
oslowjise
Dottore’,
Lawocato”

Byla miladink,
nezabiuala se
mentalitou, prosté
do toho skotila,
prifela do Itilie
bez predsudkd.

Prunf setkan ji
prijemné
prekvapilo i, Ze se
Jioteviel jiny svet,
lidé se nemracili,
byl veselia uzivali
si Hivota, dokdzali
radostnd hodovat
treba 4 hodinyu
veere. Libil se i
ten Gsméva
veselost a wnitini
bohatost

Neverbalni
komunikace
nepsobi doble a
Je to docela
nevchované.
Chyryclovekna
Grown by se mél
umét drtet pii
Komunikaci tak,
abyne-sermoval.

talove jsou
spontanni, chizji
se oddat
zékamikim, délaii
préci srdcem a vi
2o se musi
investovat a Cesi
jsou vedle ltals
Gzkoprsi sksblicl V.

italové do
komunikace (3 i do

nelze se
stoprocentné
domnivat, s nimi
pijde vie tak
hladee.

VIl Je3té nez  Italové mozn trochu
wide nowjzskon,  klamou télem

ubichnimaji  Nejsou vibec
2pisob,jakjef  tansparent, takle
obet Jsou v obchodni

Vihodé. talove jsou
stejnijak na poli
pracownim, tak na
poli civilnim. Jelikoz
Jsou pro ciince.
malo ételni sou
vidy v urcitg whodd

talski bez rukou by se
nonverbalni neds domluvit
Komunikace je

zibawni, je dobré

Ji pojmout jako

firu, d se tipovat,

o ktery pohyb &

gesto znamens.

Rozhodné

nepisobi

negativné &

nedavénhodne

Rozdil v pristupu k
ttulim, 1talove si

nepotrpi na tituly,

Cesiano.v

pracowni sfée je

ale pouzivani

il v

Vhodné a

doporutovant.

Bariéryv prijednani
nepochopenijak s Calabresi se musi

srdce, co? Cechim
chybi. swm.
produktim 100%
Wit a prodavali
srdcem, zatimeo
Cech Easto tomu, s
&im obchodule,

bariéraje v
rozdilnich éasech,

Reseni prinasi
soutasnd
ekonomicks
situace, kdyse
talim v Italii
nedaria jsou
vdéeni za kazdého
dobrého
odbératele. Uti se
Ultald je vidt
dobro’, oddali by
se zakaznikim,
udglali bypro
2skaznika prni -

Ceti se neusmivall,
whoda Cechi v
Komunikaci je
roavinosta kiid,
ale tal vice
experimentuje.

Jazykovem, tak

systémovém trpélivosti,protoze
nejhorsie stet
rozdilnjch casd, i v
rémei obchodniho

nedodrzuji
domluvené gasy,

Nenf na Skodu
polechtat italim
ego, hned se's
nimi wiedniva

Cesi jsou pfiseme je transparentnéjéi,
skrabeni, b 2 proto jednoduss

Wrownanosti. e Dio.
vorra*, tedy pokud Bih
bude chtit” odpovidali

Jednani. Kdyi se zlobi,
fikajii Hitler.

p0 26 letech, o
Daniela tije a pracuje v
I3l se nic k lepsimu
nezménilo a ani jeji
postol,

Nonverbalni italsks
komunikace je OK, nen
na nf nic negativnio,
pati k wjadiovini.

Rozdily mezi Cechya
taly spociaiiale nejen
véasecha jazyko, ale
taky ve vatahu k éistote
2 k Hivotnim prostred.
Calabresi si nevazi
krdsy, ve kier i,

i odpad, délajisi
512, kde se jim

net
sdadi

Kultura mde pozménit
& zapisobit na pribeh
Jednani, nescetn
faktord, potinaje stylem
oblezen, ale taky
Whodys partnerem z
oy P

prilis vazné a tu
Zeskou stmulost
nemam rada, ale v
Komunikaci jsou
transparenta

perfekiné 2 nemusi
odhalowat, jak to ten
druny mysi.

mél predstawu, e Italove
jsou zmateni (jako
Fantozzi), divoci,
spontann, hlasit,
mchaji rukama, priklad
italské manielsti®

P 1. setkani si uvédomil,
e pivodni predstaw o
italech bylysilné
nadsazent.

Poznal, ke ltalové jsou
velice bezprostiedn, mil,
piijemni, bylo vidét, ze se
strawji kvalitnimi
potravinai, takie je
wnimal jako hezti* a moc
se mu libil jejich pfistup k
Hivotu, kroding, k
podnikéni, ktery nebyl
zkaleny 40 letym relimem.

nékdo hovori rukama vice,
nékdo méné, asi to k
efich naturelu jednoduse
patfi, je to v poradku,
pobufujic to neni ani
trochu

Hiawni rozdil vidi v tam, Ze.
na ltalech neni idzt 40
et itisku, sou oteven,
majiradost z fvota, na
ulici se nebojizasmat,
nemaji diod drzet usta a
krok a nemaji divod se
bita st jen proto, aby to
ntlak preil".

Hiawni komunikaén
bariéra je jazyk, ve vihodé
Jsou t, ke nejente umi
italskyjazyk, ale umi ho
natolik, abyvném
premislel

Bariérylze eliminovat
viastni pili @ dsilim,
napfikiad bariéra nizkého
sebevédomi - obavz
oslovent (tjki se
predewsim generace
Husakovych dét) se
eliminuje odbouranim
strachu a premolenim
sebe sama. Dnedni mladi
tuto bariéru iz
prekonsvat nemusi, neb i
diky globalizaci 3 wchove
nenal

piverli na jednani s taly
Moravské vino a Italowé
se ho napili a fekli, ze jim
roste konkurence a timto
miljm konstatovnim
(astné pochvalou) se
zasadné aménil pribeh
wiednsvani. Podobné i
drobné pozomost,
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PRILOHA P V: PPT. NAVRH MANUALU PRO UCASTNIKY
WORKSHOPU

Cesko-itaika
obchodni
- i neobchodni -
Komunikace
fadno a lehce

(esk0-taliano
Komundkathi Kompetence

IARUAL

Obrazek 7 — MANUAL, titulni strana (Zdroj: viastni zpracovani)

Rada pruni: Jednani s Italy budou
(RIS divoka, Komuniface ping
velkirch slov i velkijch
eost, shahani do redi o
bude to celé nekonedné
dlouhe.

Nakone se ale - pokud

flevite - domluvite. v
© Jednani s ftaly

madno a lehce

Obrazek 8 — MANUAL, rada prvni (Zdroj: viastni zpracovani)
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(TN Y Nleumite-i italshy, nauite
([1KIVCSYLCRSATAS se alesport zaklady. ltalové
- patrioti - to oceni.

Nezvladnete- i italstiny
poridte si thimocnika.

[taliha anglictina je totiz
velmi , zulastni”!

o Jednani s ftaly

inadno a lehce

Obrazek 9 — MANUAL, rada druhd (Zdroj: viastni zpracovdni)

(TERICI [talové si potrpi na styl o
708 (YA elegandi. Na jedndni musite
it obledeni bez chybichy

dokonale.

Neni dulezité, o resite
dle joh v toho vypadate! RIS taly
© inadno a lehce

Obrazek 10 — MANUAL, rada treti (Zdroj: viastni zpracovani)
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(PTERAUTGE I [talou jednaji pratelky,
(RSEINOTIRNNISS ale opravdu turdé o (ehd
0ds lity boj. Myslete
strategichy! o jednani
béite ve duojici bystry
MUz a pivabna Zena.

Kam nemize dabel tam
posle hezhou Zenu!

o Jednani 5 [taly

inadno a lehce

Obrazek 11 — MANUAL, rada ¢tvrta (Zdroj: viastni zpracovani)

(PRI [taloué i tykai. | presto i

QA RIIRTE potipi na tituly & osloveni.

[talikeho partnera oslovujte
vidy titulem a jménem.

Klidne osloute ltals
Jdottore, ™ tiebale
dohtorem vibec neni
©

Jednani 5 aly
madno a lehe

Obrazek 12 — MANUAL, rada patd (Zdroj: viastni zpracovani)
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Rada festa: ltalové jsou velmi
LicKOTTE! hontakini, rédi se
vzajemne dotihaji,

poplacavaji a objimaji.

llezapomeiite objimani
prokladat obCashymi
komplimenty. ftalshym usim

velmi ahodi. )
© Jednani 5 Italy

madno a lehce

Obrazek 13 — MANUAL, rada Sestd (Zdroj: viastni zpracovaini)

Rada sedmd: (ekdte na odpovid
BSERTIVITA! emailem! Luednéte
sluchatho a zavolejte.

Kdyz ltal rekne, e
0dpovi na mail, tah na
n¢j odpovi. Neni treba mu
t0 kazdy pilrok

pripominat! -
© Jednani s ftaly

madno 4 lehce

Obrazek 14 — MANUAL, rada sedma (Zdroj: viastni zpracovani)
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Rada osma: Doporucend témata:
HOMVERZUIEL N TP

italshj fotbal,

italski) fotbal,

dalit sporty, rodina,
hrasy ltalie, pasta

italiana, italsha vina.

Pozor, téma Zeny pouze

0 pauze! Jednani s lfaly

© fnadno 9 lehce

Obrazek 15 — MANUAL, rada osmd (Zdroj: viastni zpracovani)

Rada devata: ltalové jsou velmi mili
(1] (SIMLISSS Poznejte jejich pravou tvdr
3 teste se na sethanit

€l versus [talie

© Jednani s ftaly
madno 4 lehee

Obrazek 16 — MANUAL, rada devitd (Zdroj: viastni zpracovini)
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Rada desata: Nonverbalni komunikace
BAVIE €I namend komunikace beze
flov.

1010 video ani Zadna
lova nepotrebuje.

ltalsha gestikulace

© Jednani s Italy
fMadno o lehce

Obrazek 17 — MANUAL, rada desdtd (Zdroj: viastni zpracovdni)

Rada celozivotni: - EISTSORCRRTIRG
(I CRSIN  (hwile workshopu bajecne
uzijeme!

Vase Lucie
©

Jednani s [faly
madno a lehe

Obrazek 18 — MANUAL, rada celozivotni (Zdroj: viastni zpracovani)
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PRILOHA P VI: FOTOGRAFIE ROMA A MILANO

Obrazek 20 — Rim (Zdroj: Paul Kadlcak)
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Obrazek 22 — Milano (Zdroj: Paul Kadlcak)



