
 

 

Polsko: kultura obchodního jednání 

 

Jak oslovit obchodní partnery? 

V mezilidských a společenských kontaktech je patrná okázalá galantnost mužů vůči ženám  
a prokazovaná úcta vůči společenskému postavení partnera. Z toho vyplývají následující dva 
principy oslovování při písemném styku i ústně při jednání: partner se oslovuje podle vykonávané 
funkce - pane premiére, pane(í) řediteli, atd. Při oslovování jejich zástupců užíváme funkce o 
stupeň vyšší - takže vicepremiér, resp. náměstek ministra se oslovují pane premiére, pane 
ministře. 

Představování je v podstatě stejné jako v ČR, doprovázené stiskem ruky. Stisk ruky je použit i při 
loučení. Tykání představuje již delší a hlubší známost, příp. přátelství mezi partnery, kdy se 
používá rovněž křestních jmen. Pro fyzickou vzdálenost při jednání platí v podstatě stejná pravidla 
jako v ČR. 

Jak sjednat obchodní schůzku a jak probíhá (lokace a čas schůzky, restaurace; 
oběd/večeře, vizitky, dárky atd.)? 

Obchodní schůzku se doporučuje sjednat včas a uskutečnit ji v kanceláři, restauraci nebo při 
příležitosti různých akcí (veletrh, konference, workshop apod.). Oblíbené jsou pracovní snídaně 
(10.00-12.00 hod.), obědy (14.00-16.00 hod.) i večeře (19.00 – 22.00 hod.). Jelikož hierarchizace 
hraje pro Poláky velmi důležitou roli, zpravidla navštěvuje níže postavený jednatel výše 
postaveného. Obvykle člověk s nejvyšší funkcí navrhne jednání ve svém poli působnosti a očekává, 
že se protistrana přizpůsobí. Při stanovení termínů jednání je nutné věnovat pozornost polským 
církevním svátkům, pro mnoho Poláků jsou zvláště důležitou součástí národní identity.  

Seznamovací fáze nebývá příliš dlouhá, po výměně vizitek se rovnou přechází k obchodnímu 
jednání. Vizitky polských partnerů jsou převážně v polštině, jen zřídka jsou na zadní straně 
přeloženy do angličtiny. Úprava vizitek je standardní, podobná jako v ČR a obsahuje základní 
údaje. Poláci jsou dobrými hostiteli, rádi se však také nechají pozvat. V průběhu oběda se běžně 
konverzuje, rozhovory mají lehčí ráz. O služebních a obchodních záležitostech je lepší diskutovat 
až v jeho závěru nebo při kávě. Při opakovaných návštěvách se stává, že si partneři vymění drobné 
pozornosti, propagační předměty, kalendáře, či láhev alkoholického nápoje. Je vhodné při takové 
příležitosti ženám předat květiny. 

Načasování jednání 

Co se týká časového vymezení jednání, v 8 hodin ráno je příliš brzy, v podstatě se považuje za 
nezdvořilé začínat před 9. hodinou ranní. Ve Varšavě se většinou začíná jednat nejdříve v 10 hodin. 
Nabízet jednání po 16. hodině také není vhodné, jelikož běžná pracovní doba je od 8 do 16 hodin. 
Přestávky na kávu a lehké občerstvení během jednání se pokládají za samozřejmost, Poláci jsou 
velmi dobří hostitelé.  

Neohlášené návštěvy jsou nevhodné. V případě, že se nebude moci termín dodržet, je třeba včas 
na to polského partnera upozornit a dohodnout nové jednání. 

Co českého obchodníka při jednání nejvíce překvapí? 

Poláci jsou velcí nadšenci, nebo dokonce nenapravitelní optimisté. Během jednání je dobré 
udržovat si kladný přístup, odhodlání i realismus. Poláci mají velmi rádi pochvaly, ale jen ty 
zasloužené. Proto se to nemá přehánět s komplimenty, jsou citliví na faleš. 

 

Ministerstvo zahraničních věcí 
České republiky  



 
Jací jsou polští obchodníci? 

Poláci jsou velmi schopní, tvrdí, sebevědomí a vytrvalí vyjednávači s jednoznačným vyjednávacím 
stylem „vítězství – prohra“. Vzhledem k tomu, že jsou ve vyjednávání opravdu dobří, jednají rádi 
a často velmi dlouho s cílem vydělat. Na jednání chodí dobře připraveni a relativně rychle 
odhadnou sílu nebo naopak slabé stránky protistrany. Jsou dobří  
v argumentaci, na druhou stranu systematičnost jim může někdy dělat problémy. Osobní vztahy a 
emoce pro ně nejsou důležité a zájem o spolupráci v budoucnosti se ani nesnaží předstírat. Jde jim 
především o dojednání kontraktu dnes, nehledí příliš na to, co bude za rok. To  
v žádném případě neznamená, že musí uzavřít obchod za každou cenu. Obchod uzavřou, jen pokud 
dosáhnou očekávaného zisku. 

Po zahájení jednání mají členové týmu rozsáhlé projevy a trvá poměrně dlouho, než dojdou k jádru 
věci. Pokud se jednání nevyvíjí v jejich prospěch, klidně ho prodlužují, než své obchodní partnery 
udolají. Nebojí  se ani otevřeného konfliktu. Poměrně oblíbenou taktikou je „omezená pravomoc“, 
dodržování firemní hierarchie je všeobecně dobře známo. Poláci se velmi rádi dohadují o ceně. Je 
třeba počítat s tím, že může být z počátku velmi nadsazená a není dobré přijímat první nabídku. 

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

Je třeba vzít v úvahu hluboké katolické založení Poláků a z toho vyplývající silné postavení 
katolické církve, které je patrné například ve vzájemném vztahu politiky a církve, ve způsobu 
slavení náboženských svátků, vliv církve především v základním školství apod. Pro Poláky jsou 
domov, rodina a práce na prvních místech žebříčku hodnot podobně jako v dalších sousedních 
zemích a z křesťanské morálky převážně pramení i vzory chování a jednání.  

Je důležité vzít si s sebou tlumočníka? 

Velkou výhodou při jednání i korespondenci je, pokud ovládáte polštinu. Doporučujeme si vzít 
tlumočníka, i když čeština a polština jsou si velmi podobné, existují slova a spojení, které mají 
posunutý či zcela opačný význam. Je samozřejmě možné jednat anglicky (německy jen omezeně), 
ale polský partner vždy uvítá možnost hovořit v rodném jazyce. 

Jak je to s jazykovou vybaveností? 

Z cizích jazyků většina mladých Poláků ovládá angličtinu. Dobrá znalost angličtiny je i na 
centrálních úřadech a ve velkých, většinou mezinárodních firmách. Přesto téměř polovina Poláků 
podle průzkumu TNS Polska uvádí, že nemluví žádným cizím jazykem. Znalost polštiny pro cizince 
však otvírá dveře při obchodních jednáních, tak i v každodenní konverzaci. 

Jak nakládají polští obchodníci s časem v rámci obchodního jednání? 

Na domluvených schůzkách se očekává dochvilnost, ale zpozdit se je více než běžné. Obecně je 
zpoždění respektováno a jako jeho důvod se většinou udává dlouhé dojíždění do místa konání 
jednání, špatný stav silnic a dopravní zácpy. I přes tento všeobecně známý fakt si Poláci 
nenechávají časovou rezervu a počítají rovnou s tím, že se přinejhorším opozdí. Ovšem výmluvy 
cizince na špatnou úroveň polských silnic by byly velmi nepatřičné. 

Jak nakládají polští obchodníci s emocemi v rámci obchodního jednání? 

Osobní vztahy a emoce nejsou pro Poláky během jednání příliš důležité a zájem o spolupráci  
v budoucnosti se ani nesnaží předstírat. Na obchodních schůzkách se většinou chovají 
profesionálně. Pokud jde o verbální komunikaci Poláků, vyznačuje se sáhodlouhými, impulsivními 
projevy, které jsou často „o ničem“. Naproti tomu neverbální komunikace je nevýrazná, gestikulace 
v podstatě žádná a mimika jen sporadická. 



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

Zásadní rozdíly uvnitř Polska nejsou. Nicméně Polsko je velká země, která se vytvářela ze tří až 
čtyř různých kulturně-společenských prostředí (Slezsko a Halič, Velkopolsko a Pomořansko, 
Mazovsko a východní Polsko), jež vyplývají z rozdílného historického vývoje. Způsobem myšlení, 
kulturou prostředím i zvyky je nám nejbližší Slezsko.  

Je vhodné resp. obvyklé nabízet při obchodních jednáních alkohol? 

Během přípravy a důležité části jednání určitě ne, nabídka a konzumace alkoholu by nepodpořila 
serióznost obchodního partnera. Na druhou stranu není vyloučeno podávání alkoholu po 
úspěšném jednání v odpoledních hodinách resp. večer, a to v malých dávkách. Také u příležitosti 
pracovního oběda se doporučuje v pití dodržovat střídmost.  

Existují nějaká komunikační tabu? 

Poláci jsou přístupní širokému konverzačnímu okruhu. Jsou hrdým národem, ale vždy si společně 
zanadávají na polskou dopravu a všudypřítomné zácpy. Tuto kritiku však Poláci neradi slyší z úst 
cizinců. Vhodným tématem k lehké konverzaci je cestování a dovolená, vůbec nic jednatel nezkazí, 
když pochválí místo jednání. Poláci jsou velmi citliví na historické události. Když se naučíte pár 
podstatných faktů z polské historie, získáte tímto způsobem úctu vašeho partnera. 

Obzvláště by si měli Češi dávat dobrý pozor na používání humoru při jednáních, resp. pokud 
možno ho nepoužívat vůbec. Poláci nejsou velcí šprýmaři a různé vtipné či typicky české ironické 
narážky nemusí pochopit. Tak vzniklo i polské přirovnání, že je něco jako „český film“ – 
nepochopitelné, nesrozumitelné, se zvláštním humorem. V žádném případě nedoporučujeme 
žertovat nebo kritizovat církev nebo cokoliv, co je s katolickou církví spojeno. Poláci se také rádi 
baví o politice. Ale - stejně jako náboženství - je to kontroverzní téma,  
o kterém by se nemělo diskutovat, pokud existuje riziko konfliktu. 

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

Základem úspěchu je osobní jednání a individuální přístup k partnerovi. Polský obchodní partner 
uvítá, pokud ho český partner předem informuje o všem důležitém, a to hlavně přes  
e-mail nebo telefonicky. V osobním jednání by neměl být polský partner konfrontován  
s podstatnými změnami obchodních parametrů. Zásadní obchodní náležitosti je zapotřebí sdělit 
přímo vedoucímu, příp. zodpovědnému pracovníkovi, a neměly by být komunikovány přes jiné 
kanály. Méně podstatné záležitosti lze řešit telefonicky nebo e-mailem.  Používání sociálních médií 
(např.  WhatsApp) v rámci přípravy obchodních jednání je ve státní správě  
a u většiny polských firem spíše výjimka, zatímco u mladých firem a startupů je poměrně obvyklé.  

Jak se obléci na pracovní jednání? 

Běžně jako v ČR. Polští obchodní partneři se dobře oblékají a pečlivě dbají i na svoji úpravu  
a účes, k podnikové kultuře patří kvalitní značkové oblečení. Pro pány je samozřejmostí oblek, 
kravata a kvalitní polobotky, dámy se na jednání oblékají většinou do elegantního kostýmku. Při 
obchodním jednání ve firmách je možné se setkat s pracovníky oblečenými méně formálně. 

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

Věk a genderové složení týmu nehraje zásadní roli, jeho složení záleží vždy na dané situaci a 
předmětu jednání. Zcela logicky by měl být v týmu mluvčí, který převezme úvodní slovo a bude 
určovat hlavní smĕr jednání. Mladí mají v Polsku více úcty ke starším a více uznávají získané 
životní zkušenosti, což se odráží i v nástupu jednacích týmů. Vztah mezi nadřízeným a podřízeným 
odpovídá jejich autoritě a postavení, ale vládne mezi nimi kooperativní a otevřený duch. 
Podniková kultura a schopnost týmové práce je vyšší v soukromých firmách než ve státní správě. 



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

Není to příliš obvyklé, s výjimkou už vybudovaných dlouhodobých vztahů. Pozvání do rodiny je 
považováno za poměrně značný projev důvěry, v takovém případě je vhodné přinést hostitelce 
květiny, dobře působí i pozornost hostiteli, případně dětem. Využívá se dárků českého původu 
(české sklo, Becherovka apod.). 

Jak pomáhají pro navázání kontaktů v zemi služby ekonomické diplomacie - 
obchodní mise, veletrhy či jiné nástroje? 

V Polsku mohou čeští podnikatelé využívat řady nástrojů poskytovaných státní správou v rámci 
podpory ekonomické diplomacie. Kromě účasti na veletrzích a výstavách organizuje Velvyslanectví 
ČR ve Varšavě každoročně několik projektů na podporu ekonomické diplomacie (PROPED) a 
prezentace vybraných českých firem v prostorách velvyslanectví. České firmy této možnosti rádi 
využívají a vítají s ním spojený “oficiálnĕjší” ráz směrem ke svým polským partnerům. Kontaktní 
místa pro podnikatele v zemi jsou ekonomický úsek velvyslanectví, zahraniční kancelář agentury 
CzechTrade ve Varšavě a dále i síť honorárních konzulátů ČR: v Bydhošti, Čenstochové, Lodži, 
Poznani a ve Vratislavi. 

Co byste doporučili podnikatelům, kteří se do Polska chystají? 

Je třeba mít dobře nastavená očekávání i prostředky. Polský trh je obrovský (4x větší než ten 
český). Je třeba polskému trhu věnovat čas, nepodcenit přípravu, vyčlenit člověka, který se bude 
polskému trhu speciálně věnovat, nebo zde mít někoho nastálo, pobočku či vyzkoušeného 
partnera. Samozřejmě je třeba investovat do marketingových aktivit. 

Nejjistější cesta je otevření vlastní pobočky, budování vlastní sítě distribuce a obhospodařování 
zákazníků. Na druhé straně je to ten nejnákladnější a nejdéle trvající způsob. Návratnost takovéto 
investice je dva až tři roky, než se začnou projevovat výsledky. Pokud české firmy nechtějí tolik 
investovat a stojí o rychlejší prosazení se na zdejším trhu, pak je možné si najít spolehlivého 
lokálního partnera a využít jeho kontaktů. Musí ale mít jistotu, že jde opravdu o spolehlivého 
partnera a stále ho kontrolovat. Existují i další možnosti, tyto jsou nejobvyklejší. 

Vyplatí se věnovat zvýšenou pozornost uzavírání smluv – dojde-li v návrhu smlouvy  
k nejasnostem, je vždy vhodné ji konzultovat s právníkem obeznámeným s polským právem.  
V rámci jednání lze doporučit jasné a stručné vyjadřování a k jednání i problémům přistupovat   
s důvěrou. Je třeba být připraven i na jednání velmi dlouhá, polští partneři umí být velmi 
houževnatí v klíčových otázkách, jako jsou např. ceny.  

V Polsku funguje přesvědčení, že polský jazyk je velmi obtížný a nedostupný pro cizince. Naučte 
se pár základních slov, pomůže vám to prolomit stereotyp a zlepšit vztahy s polskými obchodními 
partnery. 


