
 

 

Maďarsko: kultura obchodního jednání 

 

Jak oslovit obchodní partnery? 

V Maďarsku je to podobné jako v ČR. Nejčastěji se používá oslovení pán/paní (úr, 

hölgy/asszony). Používání titulů v oslovování není v Maďarsku příliš rozšířené. 

Při písemné komunikaci se převážně volí oslovení s křestním jménem, příjmením a na konci 

vykřičník: Vážený XY (Tisztelt XY!). Po prvním osobním jednání, pokud proběhlo v pozitivním 

duchu, se obvykle přechází na oslovení křestním jménem a vykání (např. Petře, jak se máte?), 

jinak zůstává příjmení a oslovení pán/paní (Michálek úr, Michálková asszony).  

Příklady oslovení v úředním dopisu: 

Tisztelt Kovács Úr! (Vážený pane Kovácsi) 

Tisztelt Elnök Asszony! (Vážená paní předsedkyně) 

 

Zaměstnance bezpečnostních sborů obvykle oslovujeme dle jejich hodnosti: 

 

Tisztelt Dandártábornok Úr! (Vážený brigádní generále) 

Tisztelt Ezredes Asszony! (Vážená paní plukovnice) 

 

Pokud neznáme jméno příjemce: 

Tisztelt Hölgyem/Asszonyom! Tisztelt Uram! (Vážená paní, Vážený pane) nebo 

 

Jak sjednat obchodní schůzku a jak probíhá (lokace kancelář a čas schůzky, restaurace; 

oběd/večeře, vizitky, dárky atd.)? 

První obchodní styky jsou formální a postupně přecházejí do uvolněnější atmosféry. Nejčastěji 

schůzky probíhají v kanceláři partnera, a to v pracovní době (čas nerozhoduje, ale v době oběda 

firmy a instituce nerady jednají). Nejlepší je domluvit schůzku zhruba 2 týdny předem (závisí na 

hierarchii, zda chceme jednat s vedoucím instituce nebo s některým z jeho podřízených). U 

vedoucích velkých firem či institucí doporučujeme domluvit schůzku s několikatýdenním 

předstihem.  

Výměna vizitek se předpokládá. Text vizitky může být napsaný v angličtině (včetně titulů 

a funkce). Starší generace většinou mluví jen maďarsky, angličtinu ovládá spíše mladší generace. 

Pokud partnera pozvete na oběd, rád přijme, ale počítejte s tím, že oběd se protáhne. Alkohol se 

na něm zpravidla nepodává. Pracovní večeře nejsou běžné. Maďaři rádi jednají během pracovní 

doby.  

Doporučujeme připravit si na první jednání malý dárek. Česko je v Maďarsku známé jako země 

piva, proto je vhodné přijít s dárkovou taškou s pivem. Dávají přednost českému pivu před 

českým vínem. Becherovku nemají příliš v oblibě. Ženy ocení české sklo. 

 

Ministerstvo zahraničních věcí 

České republiky  



 

Načasování jednání 

V Maďarsku je pracovní doba podobná české. Státní svátky se důsledně dodržují. Je nutno 

počítat s tím, že pokud státní svátky připadnou na úterý či čtvrtek, tyto dny se mohou 

v Maďarsku spojit do prodlouženého víkendu a tím pádem se nepracuje v pondělí před svátkem 

nebo v pátek po svátku. Tyto informace je třeba ověřit.  

 

Co českého obchodníka při jednání nejvíce překvapí? 

 

Hierarchie při jednání je vidět na první pohled. Nejprve mluví služebně nejvýše postavený a 

slovo předá svým podřízeným, pokud je k tomu vyzve. Maďarští obchodníci mají přehled o 

situaci na trhu, cenách a konkurenčních firmách. Otevřeně mluví o problémech. Při uzavírání 

dohod doporučujeme písemnou formu. Nedoporučujeme mluvit o politice. Maďaři ocení, pokud 

partner prokáže znalosti o jejich zemi a kultuře. 

 

Jací jsou maďarští obchodníci?  
 

Maďaři se vyjadřují stručně a jasně, často argumentují. Nedělá jim potíže mluvit o nepříjemných 

věcech, naopak mají za to, že to pomůže zredukovat problémy vznikající při pozdějším 

obchodování. Maďarský partner má obvykle dobrou znalost trhu a argumenty podpoří, proč 

potřebuje právě takové podmínky pro obchod. Zpravidla má jasné představy do budoucna, jak 

vydobýt na trhu pro projednávané zboží odpovídající místo. 

Pro obchodní jednání Maďarů je charakteristická dobrá připravenost, promyšlená strategie a 

houževnatost. Pokud si Maďar sedne k obchodnímu jednání, očekává, že s partnerem dosáhne 

dohody. Je ochoten dělat kompromisy, které má ve variantách připravené. Raději věci 

prodiskutuje několikrát, než se k něčemu zaváže. Důležité jsou osobní kontakty a osobní 

návštěvy při obchodování. Jsou otevření, ale důvěru si musíte zasloužit (osobní kontakt). 

Doporučuje se na začátku často partnera navštěvovat. 

 

Je vyjednávání s místními obchodníky jiné, ztěžují ho kulturní/náboženské/etnické 

odlišnosti? 

Samozřejmě jako každý národ, i Maďaři mají svá specifika, ale je možné říci, že obchodní 

jednání neztěžují žádné výrazné odlišnosti.  

 

Je důležité vzít si s sebou tlumočníka? 

Ano, velice důležité, protože ne všichni ovládají angličtinu, zejména mimo hlavní město. Ale ani 

v Budapešti není znalost angličtiny zaručená. Pokud si česká firma není jistá, jestli všichni 

účastníci jednání mluví dobře anglicky, doporučujeme doprovod tlumočníka. Maďarská firma 

určitě ocení, pokud bude moci jednat v maďarštině a bude se moci soustředit na téma. 

 

 

 



Jak je to s jazykovou vybaveností? 

Maďaři jako jednací jazyk rádi preferují svoji mateřštinu. Jsou si vědomi důležitosti znalosti 

cizích jazyků, ta je však nižší, než je tomu běžné např. v západní Evropě. Mohou se tedy 

vyskytnout jazykové problémy, a je třeba dopředu ověřit možnost komunikace v cizím jazyce. Z 

cizích jazyků je nejrozšířenější angličtina (především u mladší generace), někdy lze uplatnit 

němčinu. Ruština se (až na některé výjimky) jako jednací jazyk téměř nevyskytuje. 

 

Jak nakládají maďarští obchodníci s časem v rámci obchodního jednání? 

Dochvilnost pro Maďara při jednání bývá zpravidla samozřejmostí a totéž očekávají od druhé 

strany. Pokud by dané slovo z různých důvodů nemohlo být dodrženo, Maďar raději podá 

informaci nebo vysvětlení, eventuálně včas sjedná nové jednání. Během jednání maďarský 

partner neodbíhá od tématu a snaží se maximálně využít čas k tomu určený.  

 

Jak nakládají maďarští obchodníci s emocemi v rámci obchodního jednání? 

Charakteristický je přátelský přístup. Někdy jsou Maďaři neutrální, ale po dalším jednání 

převažují pozitivní emoce. 

 

Existují nějaké teritoriální rozdíly v obchodních jednáních uvnitř země (sever x jih, 

provincie)? 

Teritoriální rozdíly jsou minimální. Rozdíl je spíš mezi hlavním městem a oblastí mimo hlavní 

město. V menších městech si váží, že za nimi obchodní partner přijel a snaží se více vyjít vstříc. 

Někdy se projevují osobní a příbuzenské vazby, které se stávají konkurenční výhodou při 

získávání zakázek.  

 

Je vhodné resp. obvyklé nabízet při obchodních jednáních alkohol? 

U prvního jednání není obvyklé podávání alkoholu, až později při konkrétním domlouvání, ale 

ani to není pravidlem. 

 

Existují nějaká komunikační tabu? 

Nedoporučujeme mluvit o politice a historii (resp. o potenciálně konfliktních tématech). 

 

Jak nejlépe komunikovat (osobně, e-mail, telefon atd.)? 

Maďaři preferují v interpersonálních vztazích bližší kontakt. Doporučujeme na začátku osobní 

jednání, kdy můžete představit výrobky a odpovědět na případné otázky. Odstup od partnera 

považují za projev pohrdání a nedůvěry. Toto chování může zkomplikovat i nadějně vypadající 

obchodní kontakty. Není nezdvořilé se partnerovi ozvat, pokud se na týden či dva týdny odmlčí, 

naopak, je důležité aktivně komunikovat. 

 

Jak se obléci na pracovní jednání? 

Běžně jako v Česku, formálně.  

 



Jak by měl vypadat ideální jednací tým (počet členů, věkové a genderové složení týmu, šéf 

týmu)? 

Ohledně týmu není rozdíl mezi Maďarskem a Českem. Nejčastěji jednání vede šéf týmu nebo 

někdo jím pověřený, zatímco experti se vyjadřují pouze ke svým projednávaným oblastem. 

 

Je obvyklé obchodního partnera pozvat domů, resp. být pozván domů? Pokud ano, co je při 

takové návštěvě obvyklé, co čekat? 

Není obvyklé pozvat někoho domů na jednání.  

 

Jak pomáhají pro navázání kontaktů v zemi služby ekonomické diplomacie - obchodní 

mise, veletrhy či jiné nástroje? 

Podpora Velvyslanectví ČR je v Maďarsku důležitým prvkem při demonstraci serióznosti české 

firmy. To platí především pro jednání se státními úřady, státními nebo velkými podniky. Ve 

vybraných případech může zástupce velvyslanectví doprovodit firmu i na samotné jednání. České 

velvyslanectví v Budapešti může poskytnout českým firmám prostory pro firemní prezentace. 

Další pomocí bývá zprostředkování důležitých kontaktů. V budově velvyslanectví je i 

budapešťská kancelář agentury CzechTrade. V Budapešti je aktivní i Česko-maďarský obchodní 

klub, kde si firmy mohou vyměňovat zkušenosti a informace.  

Co byste doporučili podnikatelům, kteří se do Maďarska chystají? 

Pro úspěšné obchodování je potřeba profesionální přístup, flexibilita a nabídka zboží či služby 

nejvyšší úrovně. Je třeba představit českou firmu jako seriózního dodavatele. Maďarský partner 

bude vyžadovat, aby česká firma měla přichystané všechny dokumenty a certifikáty, které jsou 

nezbytné. Důležité jsou rovněž reference. Pokud maďarská firma nemluví anglicky, tak by kvůli 

jazykové bariéře česká firma měla mít kontaktní osobu, která ovládá maďarštinu. V takovém 

případě je potřeba zaslat obchodní nabídku v maďarštině. Českým firmám doporučujeme 

prověření bonity obchodního partnera. Co se týče obchodních zástupců, Maďaři většinou 

požadují exkluzivitu, neradi se dělí o zastoupení výrobku – o tom je velice důležité si otevřeně 

promluvit hned na začátku. Zároveň neradi pracují jenom na bázi provize. 

 

 


