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Polsko: kultura obchodniho jednani

Jak oslovit obchodni partnery?

V mezilidskych a spolecenskych kontaktech je patrna okazala galantnost muzi vici Zenam
a prokazovana ucta vii¢i spolecenskému postaveni partnera. Z toho vyplyvaji nasledujici dva
principy oslovovani pii pisemném styku i istné pti jednani: partner se oslovuje podle vykonavané
funkce - pane premiére, pane(i) rediteli, atd. Pri oslovovani jejich zastupcti uzivame funkce o
stupen vyssi - takze vicepremiér, resp. naméstek ministra se oslovuji pane premiére, pane
ministte.

Pfedstavovani je v podstaté stejné jako v CR, doprovazené stiskem ruky. Stisk ruky je pouZit i p¥i
louceni. Tykéani predstavuje jiz delsi a hlubsi zndmost, ptip. pratelstvi mezi partnery, kdy se
pouZzivé rovnéz ki'estnich jmen. Pro fyzickou vzdalenost pfi jednani plati v podstaté stejna pravidla
jako v CR.

Jak sjednat obchodni schiizku a jak probiha (lokace a ¢as schuzky, restaurace;
obéd/vecere, vizitky, darky atd.)?

Obchodni schiizku se doporucuje sjednat vcas a uskutecnit ji v kancelari, restauraci nebo pii
prilezitosti riznych akei (veletrh, konference, workshop apod.). Oblibené jsou pracovni snidané
(10.00-12.00 hod.), obédy (14.00-16.00 hod.) i vecete (19.00 — 22.00 hod.). JelikoZ hierarchizace
hraje pro Polaky velmi dtlezitou roli, zpravidla navstévuje niZe postaveny jednatel vyse
postaveného. Obvykle ¢lovék s nejvyssi funkei navrhne jednani ve svém poli ptisobnosti a oéekava,
Ze se protistrana prizplisobi. Pfi stanoveni termini jednani je nutné vénovat pozornost polskym
cirkevnim svatkim, pro mnoho Polaki jsou zvlasté dilezitou soucasti narodni identity.

Seznamovaci faze nebyva prilis dlouh4, po V}’Iméné vizitek se rovnou pf‘echézi k obchodnimu
jednani. Vizitky polskych partnerii jsou prevazné v polsting, jen zfidka jsou na zadni strané
prelozeny do angli¢tiny. Uprava vizitek je standardni, podobna jako v CR a obsahuje zakladni
udaje. Polaci jsou dobrymi hostiteli, radi se vSak také nechaji pozvat. V pribéhu obéda se bézné
konverzuje, rozhovory maji leh¢i raz. O sluZzebnich a obchodnich zalezitostech je lepsi diskutovat
az v jeho zavéru nebo pii kave. Pri opakovanych navstévach se stava, zZe si partnefi vymeéni drobné
pozornosti, propagac¢ni predméty, kalendare, ¢i 1ahev alkoholického napoje. Je vhodné pti takové
prilezitosti Zzenam predat kvétiny.

Nacasovani jednani

Co se tyka ¢asového vymezeni jednéani, v 8 hodin rano je prilis§ brzy, v podstaté se povazuje za
nezdvorilé zac¢inat pred 9. hodinou ranni. Ve Varsave se vétsinou zac¢ina jednat nejdrive v 10 hodin.
Nabizet jednani po 16. hodiné také neni vhodné, jelikoz béZzna pracovni doba je od 8 do 16 hodin.
Prestavky na kavu a lehké obcerstveni béhem jednani se pokladaji za samoziejmost, Polaci jsou
velmi dobfi hostitelé.

Neohlasené navstévy jsou nevhodné. V pripadé, Ze se nebude moci termin dodrzet, je treba vcas
na to polského partnera upozornit a dohodnout nové jednani.
Co ceského obchodnika pri jednani nejvice prekvapi?

Polaci jsou velci nadsSenci, nebo dokonce nenapravitelni optimisté. Béhem jednani je dobré
udrzovat si kladny pristup, odhodlani i realismus. Polaci maji velmi radi pochvaly, ale jen ty
zaslouzené. Proto se to nema prehanét s komplimenty, jsou citlivi na fales.



Jaci jsou polsti obchodnici?

PolAci jsou velmi schopni, tvrdi, sebevédomi a vytrvali vyjednavaci s jednoznaénym vyjednavacim
stylem ,,vitézstvi — prohra“. Vzhledem k tomu, Ze jsou ve vyjednavani opravdu dobri, jednaji radi
a casto velmi dlouho s cilem vydélat. Na jednani chodi dobte pripraveni a relativné rychle
odhadnou silu nebo naopak slabé stranky protistrany. Jsou dobii
v argumentaci, na druhou stranu systemati¢nost jim mtize nékdy d€lat problémy. Osobni vztahy a
emoce pro né nejsou diilezité a zajem o spolupraci v budoucnosti se ani nesnazi predstirat. Jde jim
predevsim o dojednani kontraktu dnes, nehledi ptili§ na to, co bude za rok. To
v zadném pripadé€ neznamena, ze musi uzavrit obchod za kazdou cenu. Obchod uzaviou, jen pokud
dosidhnou oc¢ekavaného zisku.

Po zahajeni jednani maji ¢lenové tymu rozsahlé projevy a trva pomérné dlouho, nez dojdou k jadru
véci. Pokud se jednani nevyviji v jejich prospéch, klidné ho prodluzuji, nez své obchodni partnery
udolaji. Neboji se ani otevieného konfliktu. Pomérné oblibenou taktikou je ,,omezen pravomoc®,
dodrzovani firemni hierarchie je vS§eobecné dobre zndmo. Pol4ci se velmi radi dohaduji o cené. Je
treba poditat s tim, Ze miiZe byt z pocatku velmi nadsazené a neni dobré ptijimat prvni nabidku.

Je vyjednavani s mistnimi obchodniky jiné, ztéZuji ho kulturni/nabozenské/etnické
odliSnosti?

Je treba vzit v tvahu hluboké katolické zalozeni Polakli a z toho vyplyvajici silné postaveni
katolické cirkve, které je patrné napriklad ve vzijemném vztahu politiky a cirkve, ve zpiisobu
slaveni nabozZenskych svatkd, vliv cirkve piredevsim v zakladnim Skolstvi apod. Pro Polaky jsou

domov, rodina a prace na prvnich mistech Zebti¢ku hodnot podobné jako v dal$ich sousednich
zemich a z kfestanské moralky pfevazné prameni i vzory chovani a jednani.

Je dulezité vzit si s sebou tlumoénika?

Velkou vyhodou pii jednani i korespondenci je, pokud ovladate polStinu. Doporuc¢ujeme si vzit
tlumocnika, i kdyz éestina a polstina jsou si velmi podobné, existuji slova a spojeni, které maji
posunuty ¢i zcela opacny vyznam. Je samoziejméeé mozné jednat anglicky (némecky jen omezené),
ale polsky partner vzdy uvitd moznost hovorit v rodném jazyce.

Jak je to s jazykovou vybavenosti?

Z cizich jazykt vétSina mladych Polakd ovlada angliétinu. Dobra znalost anglié¢tiny je i na
centralnich aradech a ve velkych, vétSinou mezinarodnich firmach. Presto témér polovina Polaki
podle priizkumu TNS Polska uvadi, Zze nemluvi zddnym cizim jazykem. Znalost polstiny pro cizince
vSak otvira dvere pri obchodnich jednanich, tak i v kazdodenni konverzaci.

Jak nakladaji polsti obchodnici s ¢asem v ramci obchodniho jednani?

Na domluvenych schiizkach se ocekava dochvilnost, ale zpozdit se je vice nez bézné. Obecné je
zpozdéni respektovano a jako jeho dtvod se vétSinou udava dlouhé dojizdéni do mista konéani
jednéni, Spatny stav silnic a dopravni zacpy. I pres tento vSeobecné znamy fakt si Poléci
nenechévaji casovou rezervu a pocitaji rovnou s tim, zZe se prinejhorsim opozdi. OvSem vymluvy
cizince na Spatnou troven polskych silnic by byly velmi nepatti¢né.

Jak nakladaji polsti obchodnici s emocemi v ramci obchodniho jednani?

Osobni vztahy a emoce nejsou pro Polaky béhem jednani prilis dilezité a zajem o spolupraci
v budoucnosti se ani nesnazi predstirat. Na obchodnich schiizkdch se vétsinou chovaji
profesionalné. Pokud jde o verbalni komunikaci Polaki, vyznacuje se sthodlouhymi, impulsivnimi
projevy, které jsou ¢asto ,,0 nicem“. Naproti tomu neverbalni komunikace je nevyrazna, gestikulace
v podstaté ZzZadna a mimika jen sporadicka.



Existuji né€jaké teritorialni rozdily v obchodnich jednanich uvnitf zemé (sever x jih,
provincie)?

Zasadni rozdily uvnitt Polska nejsou. Nicméné Polsko je velka zemé, ktera se vytvarela ze tii az
¢tyr rtznych kulturné-spolecenskych prostiedi (Slezsko a Hali¢, Velkopolsko a Pomoransko,
Mazovsko a vychodni Polsko), jez vyplyvaji z rozdilného historického vyvoje. Zptisobem mysleni,
kulturou prostfedim i zvyky je ndm nejblizsi Slezsko.

Je vhodné resp. obvyklé nabizet pri obchodnich jednanich alkohol?

Béhem pripravy a diilezité ¢asti jednani urcité ne, nabidka a konzumace alkoholu by nepodpotila
serioznost obchodniho partnera. Na druhou stranu neni vylouc¢eno podavani alkoholu po
uspésném jednani v odpolednich hodinach resp. vecer, a to v malych davkach. Také u prilezitosti
pracovniho obéda se doporucuje v piti dodrzovat stifidmost.

Existuji néjaka komunikaéni tabu?

PolAci jsou pristupni Sirokému konverza¢nimu okruhu. Jsou hrdym narodem, ale vzdy si spole¢né
zanadévaji na polskou dopravu a vSudypfitomné zacpy. Tuto kritiku vSak Polaci neradi slysi z st
cizincli. Vhodnym tématem k lehké konverzaci je cestovani a dovolen4, viibec nic jednatel nezkazi,
kdyZ pochvali misto jednani. Polaci jsou velmi citlivi na historické udalosti. Kdyz se naucite par
podstatnych fakti z polské historie, ziskate timto zplisobem tctu vaseho partnera.

Obzvl4sté by si méli Cesi davat dobry pozor na pouZivani humoru p¥i jednanich, resp. pokud
mozno ho nepouzivat viibec. Polaci nejsou velci Sprymafi a rizné vtipné ¢i typicky ceské ironické
narazky nemusi pochopit. Tak vzniklo i polské prirovnani, Ze je néco jako ,Cesky film“ —
nepochopitelné, nesrozumitelné, se zvlastnim humorem. V Zadném piipadé nedoporucujeme
Zertovat nebo kritizovat cirkev nebo cokoliv, co je s katolickou cirkvi spojeno. Polaci se také radi
bavi o politice. Ale - stejné jako nabozZenstvi - je to kontroverzni téma,
o kterém by se nemélo diskutovat, pokud existuje riziko konfliktu.

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

Zakladem tispéchu je osobni jednani a individualni p¥istup k partnerovi. Polsky obchodni partner
uvita, pokud ho cesky partner predem informuje o vSem dulezitém, a to hlavné pres
e-mail nebo telefonicky. V osobnim jedndni by nemél byt polsky partner konfrontovan
s podstatnymi zménami obchodnich parametri. Zasadni obchodni nalezitosti je zapotiebi sd€lit
primo vedoucimu, prip. zodpovédnému pracovnikovi, a nemély by byt komunikovany pres jiné
kanaly. Méné podstatné zaleZitosti 1ze FeSit telefonicky nebo e-mailem. Pouzivani socialnich médii
(napfr-. WhatsApp) v ramci pripravy obchodnich jednini je ve statni spravé
a u vétsiny polskych firem spise vyjimka, zatimco u mladych firem a startupti je pomérné obvyklé.

Jak se obléci na pracovni jednani?

Bé7né jako v CR. Polsti obchodni partnefi se dobie oblékaji a peclivé dbaji i na svoji Gpravu
a uces, k podnikové kultuie patii kvalitni znackové obleceni. Pro pany je samoziejmosti oblek,
kravata a kvalitni polobotky, damy se na jednani oblékaji vétSinou do elegantniho kostymku. Pti
obchodnim jednéni ve firmach je mozné se setkat s pracovniky oblecenymi méné formalné.

Jak by mél vypadat idealni jednaci tym (pocet ¢leni, vékové a genderové sloZeni
tymu, $éf tymu)?

Vék a genderové slozeni tymu nehraje zasadni roli, jeho slozeni zalezi vidy na dané situaci a
predmétu jednani. Zcela logicky by mél byt v tymu mluvéi, ktery prevezme tivodni slovo a bude
urcovat hlavni smér jednani. Mladi maji v Polsku vice tcty ke starSim a vice uznavaji ziskané
Zivotni zkuSenosti, coZ se odrazi i v nastupu jednacich tymt. Vztah mezi nadfizenym a podtizenym
odpovida jejich autorité a postaveni, ale vlaidne mezi nimi kooperativni a otevieny duch.
Podnikova kultura a schopnost tymové prace je vyssi v soukromych firméch nez ve statni sprave.



Je obvyklé obchodniho partnera pozvat domu, resp. byt pozvan doma? Pokud ano,
co je pri takové navstévé obvyklé, co éekat?

Neni to prili§ obvyklé, s vyjimkou uz vybudovanych dlouhodobych vztahti. Pozvani do rodiny je
povazovano za pomeérne znacny projev duvery, v takovém pripadé je vhodné prinést hostitelce
kvétiny, dobre piisobi i pozornost hostiteli, pfipadné détem. Vyuziva se darkt ¢eského ptivodu
(Ceské sklo, Becherovka apod.).

Jak pomahaji pro navazani kontaktiiv zemi sluzby ekonomické diplomacie -
obchodni mise, veletrhy ¢i jiné nastroje?

V Polsku mohou cesti podnikatelé vyuzivat fady nastroji poskytovanych statni spravou v rameci
podpory ekonomické diplomacie. Kromé casti na veletrzich a vystavéach organizuje Velvyslanectvi
CR ve VarSavé kazdorotné nékolik projektii na podporu ekonomické diplomacie (PROPED) a
prezentace vybranych ¢eskych firem v prostorach velvyslanectvi. Ceské firmy této moznosti radi
vyuzivaji a vitaji s nim spojeny “oficialn€jsi” raz smérem ke svym polskym partnerim. Kontaktni
mista pro podnikatele v zemi jsou ekonomicky tsek velvyslanectvi, zahrani¢ni kancelat agentury
CzechTrade ve Varsavé a dale i sit honorarnich konzulati CR: v Bydhosti, Censtochové, Lodzi,
Poznani a ve Vratislavi.

Co byste doporudili podnikateltim, ktefi se do Polska chystaji?

Je tfeba mit dobte nastavend ocekavani i prostfedky. Polsky trh je obrovsky (4x vétsi nez ten
cesky). Je treba polskému trhu vénovat éas, nepodcenit pripravu, vyclenit ¢lovéka, ktery se bude
polskému trhu specidlné vénovat, nebo zde mit nékoho nastilo, pobocku ¢éi vyzkouseného
partnera. Samozi'ejmé je tfeba investovat do marketingovych aktivit.

Nejjistéjsi cesta je otevieni vlastni pobocky, budovani vlastni sité distribuce a obhospodatrovani
zakazniki. Na druhé strané je to ten nejnakladnéjsi a nejdéle trvajici zptisob. Navratnost takovéto
investice je dva aZz tTi roky, nez se za¢nou projevovat vysledky. Pokud ceské firmy nechtéji tolik
investovat a stoji o rychlejsi prosazeni se na zdejSim trhu, pak je mozné si najit spolehlivého
lokalniho partnera a vyuzit jeho kontakti. Musi ale mit jistotu, Ze jde opravdu o spolehlivého
partnera a stale ho kontrolovat. Existuji i dalsi moznosti, tyto jsou nejobvyklejsi.

Vyplati se vénovat zvySenou pozornost uzavirdni smluv — dojde-li v névrhu smlouvy
k nejasnostem, je vidy vhodné ji konzultovat s pravnikem obezndmenym s polskym pravem.
V ramci jednani 1ze doporudit jasné a struéné vyjadrovani a k jednéni i problémtm pristupovat
s divérou. Je tfeba byt pripraven i na jednani velmi dlouh4, polsti partnefi umi byt velmi
houzevnati v klicovych otazkach, jako jsou napf. ceny.

V Polsku funguje presvédceni, Ze polsky jazyk je velmi obtizny a nedostupny pro cizince. Naucte
se par zakladnich slov, pomiiZze vdm to prolomit stereotyp a zlepsit vztahy s polskymi obchodnimi
partnery.



