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Rakousko: kultura obchodního jednání 

 
Jak oslovit obchodní partnery? 
Bĕžné oslovování je „Guten Tag“ nebo „Grüß Gott“, v písemném styku „Sehr geehrter Herr …, 
sehr geehrte Frau …“. Při oslovování se pravidelně používá funkce nebo titul podle toho, co je 
významnější. Zvyk používání titulů je zde zakonzervován z dob monarchie. Tituly se používají 
a velmi se používá označení funkcí jako prezident, guvernér, generální ředitel či sekretář, celá 
plejáda radů jako komerční, městský, zemský, ministerský, vrchní, dvorní, soudní a kdovíjaký 
ještě další a Rakušané jejich hodnotu znají a pozorně sledují, na jaké úrovni kdo je. Teprve po 
trvalejším seznámení se od titulů opouští, což platí – s výjimkou státní správy - i pro 
opakovanou výmĕnu emailu. Mladší generace si obecnĕ na titulování již zakládá méně. V 
případě oslovení emailem je třeba informace zaslat ve strukturované podobě. Nejdříve krátce 
představit firmu a následně přejít k nabídce. Základním jednacím jazykem je němčina. 
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 kancelář a čas schůzky, 
restaurace; oběd/večeře, vizitky, dárky atd.)? 
Obchodní schůzku se doporučuje sjednat s předstihem a uskutečnit ji v kanceláři, restauraci 
nebo při příležitosti akcí. Běžným jevem je i tzv. pracovní oběd, někdy i pracovní snídaně. 
Přestože Rakušané jsou dobrými hostiteli, rádi se rovněž nechají pozvat. V průběhu oběda se 
běžně konverzuje i o nepracovních tématech. Rakouská kultura a víno jsou velmi vhodná 
konverzační témata. O služebních a obchodních záležitostech se spíše začíná diskutovat až v 
jeho závěru nebo při kávě.  
Úprava vizitek je standardní, podobná jako v ČR. Různé tituly a funkce na vizitkách jsou 
pravidlem, jsou případy, kdy jedna osoba má třeba 3 vizitky se stejnými tituly, ale odlišnou 
příslušností k instituci a odlišnou funkcí. Při (opakovaných) návštěvách se stává, že si 
partneři vymění drobné pozornosti, propagační předměty, kalendáře, či láhev alkoholického 
nápoje. Je vhodné ženám při takové příležitosti předat kvĕtiny.  
 
Načasování jednání a jak nakládají rakouští obchodníci s časem v rámci 
obchodního jednání? 
Na jednání je nutné se ohlásit s dostatečným předstihem a nejvhodnější doba je mezi 9. - 11. 
hodinou dopoledne a odpoledne mezi 14.-15.30.  Po 11. hodině dopoledne evokujete pozvání 
na oběd. Neohlášené návštěvy jsou nevhodné. Dochvilnost při jednání bývá samozřejmostí. 
Zpoždění ze strany partnera je třeba vysvětlit. V případě, že nebudete moci termín dodržet, je 
třeba včas na to upozornit a dohodnout nové jednání. 
Délka a struktura vlastního jednání spíše než na vlastnostech Rakušanů závisí na složitosti 
problematiky. Prospěšný i obvyklý je vhodný úvod jednání, jedná se věcně, i když je pravdou, 
že se Rakušané, zejména po jednání, rádi pobaví i tématy neobchodními.  
 
Co českého obchodníka při jednání nejvíce překvapí? 
Nejspíše skutečnost, že nĕkteří Rakušané v průbĕhu jednání spisovnou nĕmčinu nedodržují a 
začínají na českého partnera mluvit v dialektu. Může se to stát zejména u MSP se sídlem na 
venkovĕ a častĕji v západní části Rakouska. 
 
Jací jsou rakouští obchodníci? 
Rakouští obchodní partneři jsou zpravidla příjemní, otevření, ale zároveň věcní, vědí, čeho 
chtějí dosáhnout, a mají předem informace o firmě, se kterou se rozhodnou jednat. Rakušané 
umí vytvořit pro jednání dobré prostředí. Rádi se pochlubí a jsou ochotni hovořit i o  
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soukromém životě. Společenské postavení je ceněno a lidmi je vnímáno, vytvořené 
hierarchické vztahy ve společnosti jsou v běžném životě přijímány. Odlišný postup lze 
pochopitelnĕ zaznamenat ve sféře startupů, jejichž ochodní kultura je mladá, měně formální 
a výraznĕ ovlivnĕna anglosaskými zemĕmi. 
V Rakousku hrají značnou roli různé lobbistické skupiny, které usilují o prosazení svých 
zájmů, nicméně zakořeněný princip "sociálního partnerství" svádí dohromady různé zájmové 
svazy a instituce k vzájemnému jednání a přijímání kompromisů. 
Rakouský partner je ochoten přistoupit na kompromisy, ale zná dobře své hranice a většinou 
i hranice, ve kterých se může pohybovat obchodní partner, a dochází tak často k důslednému 
tlaku na cenu. 
 
Je vyjednávání s místními obchodníky jiné, ztěžují ho 
kulturní/náboženské/etnické odlišnosti? 
Ne, není. Rakušané jsou v naprosté většině katolíci a lze konstatovat, že pro ně jsou domov, 
rodina a práce na prvních místech žebříčku hodnot. V obchodním  jednání je vysoký stupeň 
serióznosti a spolehlivosti, přesto však je nutná opatrnost v přístupu k obchodním 
partnerům. Znatelně  vyšší respekt než v ČR je zde k zákonům, úřadům, úředníkům a 
ochráncům pořádku.  
 
Je důležité vzít s sebou tlumočníka? Jak je to s jazykovou vybaveností? 
Potřeba použití tlumočníka rozhodnĕ záleží na jazykové úrovni nĕmčiny českých partnerů. 
Jako jednací jazyk používají Rakušané přirozeně nejraději němčinu. Dá se říci, že mnoho 
Rakušanů téměř považuje za samozřejmost, že Čech rozumí a bude s ním německy mluvit. 
Rakouská, obzvláště Vídeňská němčina se od spisovného jazyka dost liší a ne vždy partneři 
berou ohled na schopnost cizince porozumět. Zejména vysokoškolsky vzdělané osoby (a 
samozřejmĕ mladá generace) znají celkem dobře anglicky, což může být pro vlastní jednání. 
Na druhou stranu tím ale dost často od partnera zůstane určitý emocionální odstup. Cestu k 
srdci Rakušana otevřete spíše použitím němčiny. Ostatní jazyky - a tlumočníci - se v běžných 
obchodních jednáních téměř nepoužívají. Velmi málo Rakušanů mluví česky, nĕkteří umí pár 
slov základní češtiny a používají to ve smalltalku. Je však nutné se vyvarovat poznámek v 
češtině, které nejsou určeny pro ucho rakouského partnera, protože jim může rozumět. 
 
Jak nakládají rakouští obchodníci s emocemi v rámci obchodního jednání? 
Na obchodních schůzkách se Rakušané většinou chovají profesionálně a emoce nedávají 
najevo.  
 
Existují nějaké teritoriální rozdíly v obchodních jednáních uvnitř země (sever x 
jih, provincie)? 
Ne, takové rozdíly nejsou, Rakousko je malá zemĕ ve střední Evropĕ. Nicménĕ lze 
zaznamenat významné rozdíly v mluveném jazyce (dialektech) mezi východní a západní částí 
zemĕ, což může ovlivnit i obchodní jednání. A v západní části zemĕ převažuje oslovování 
“Grüß Gott”, ve východní části “Guten Tag”. 
 
Je vhodné resp. obvyklé nabízet při obchodních jednáních alkohol? 
Bĕhem přípravy a v horké fázi jednání určitĕ ne, nabídka resp. konzumace alkoholu by 
nepodpořila serióznost obchodního partnera. Na druhou stranu není vyloučena po úspĕšném 
jednání v odpoledních hodinách resp. večer konzumovat alkohol v malých dávkách, např. 
sklenici vína. Také u příležitosti pracovního obĕda se doporučuje v pití dodržovat střídmost.  
 
Existují nějaká komunikační tabu? 
Rakušané jsou přístupní širokému konverzačnímu okruhu a těžko se hledá téma, o kterém 
hovořit nelze. Jsou však dost patrioti, je třeba být obezřetný v okamžiku, kdy závěr vyzní v 
kritiku něčeho rakouského, přestože vzdělaní a objektivně smýšlející partneři si její 
oprávněnost uvědomují. Naopak oblíbenými a vděčnými konverzačními tématy jsou víno a  
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zimní sporty, zejména lyžování. Bĕžnĕ se mluví i o aktuálním vývoji v politice, i když je třeba 
být opatrnĕ při hodnocení jednotlivých politických stran.  
 
Jak nejlépe komunikovat (osobně, e-mail, telefon atd.)? 
Základem úspěchu je osobní jednání a individuální přístup k partnerovi. Rakouský obchodní 
partner uvítá, pokud ho český partner dopředu informuje o všem důležitém, a to hlavnĕ 
cestou e-mailu nebo telefonicky. V osobním jednání by nemĕl být konfrontován s 
podstatnými zmĕnami obchodních parametrů. Stĕžejní body obchodních záležitosti je 
zapotřebí sdĕlit přímo vedoucímu/zodpovĕdnému pracovníkovi a nemĕly by být 
komunikovány přes jiné kanály. Menší detaily je možné řešit opĕt přes telefon nebo e-
mailem, používání např.  WhatsApp v rámci přípravy obchodu je ve státní správĕ a u vĕtšiny 
firem spíše výjimka, zatímco u mladých firem, startupů je jejich používání dost obvykle.  
 
Jak se obléci na pracovní jednání? 
Běžně jako v ČR. Rakouští obchodní partneři se dobře oblékají a pečlivě dbají i na svoji 
úpravu a účes. Zároveň si pečlivě vybírají i kulturní a společenské akce, restaurační zařízení a 
hotely. Rovněž ženy se oblékají vkusně, hezky a ne příliš nápadně. V uplynulých letech však 
lze zaznamenat trend, že i vysoce postavení činitelé (např. členové vlády, manažeři firem) 
rádi odstupují od nošení kravaty. 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, a je tĕžko definovat ideální počet členů 
týmu. Mladí mají v Rakousku 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. 
Firemní 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 obecnĕ poměrně řídký jev, v takovém případě je vhodné přinést hostitelce květiny a dobře 
působí i pozornost hostiteli, případně dětem. Využívá se dárků českého původu. 
 
Jak pomáhají pro navázání kontaktů v zemi služby ekonomické diplomacie - 
obchodní mise, veletrhy či jiné nástroje? 
I v souvislosti s Rakouskem mohou čeští podnikatelé využít řady nástrojů v rámci podpory 
ekonomické diplomacie. Kromĕ účasti na veletrzích a výstavách a organizace obchodních misí 
se uspořádají vícekrát za rok projekty ekonomické diplomacie PROPED a prezentace 
vybraných českých firem na ambasádě ve Vídni. České firmy zaštítění velvyslanectvím rády 
využívají, vítají s ním spojený “oficiálnĕjší” ráz v jednáních. Kontaktní místa pro podnikatele 
v zemi jsou obchodnĕ-ekonomický úsek velvyslanectví ČR v  Rakousku a zahraniční kancelář 
agentury CzechTrade ve Vídni, dále i honorární konzuláty ČR v Grazu, Linci, Innsbrucku, 
Salzburgu a Klagenfurtu. 
  
Co byste doporučili podnikatelům, kteří se do Rakouska chystají? 
V první řadĕ doporučujeme se na jednání s rakouskými partnery dobře připravit a připravit si 
analýzu trhu. Je třeba kriticky posoudit, zda najde určitý produkt/určitá služba na náročném 
rakouském trhu uplatnění. K profesionálnímu postupu patří nejen jasná komunikace všech 
důležitých parametrů, ale i příprava obchodní prezentace a webových stránek ve kvalitní 
nĕmčinĕ. Investice do jazykové dokonalosti obchodních materialů se rozhodně vyplatí. 
Rakouský trh je nasycen - vysoká kvalita výrobku či služeb sama nestačí, je nutno prezentovat  
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výjimečné parametry a nápady. V určitých oblastech (strojírenství) má ČR v Rakousko velmi 
dobrou reputaci. Jako všude platí v případĕ nového obchodního kontaktu, že je lepší si  
potencionálního partnera pomocí místních zdrojů ovĕřit. Vyplatí se vĕnovat zvýšenou 
pozornost uzavírání smluv – dojde-li v návrhu smlouvy k nejasnostem, je vždy vhodné ho 
konzultovat s právníkem obeznámeným s rakouským právem. V rámci jednání lze doporučit 
jasné a stručné vyjadřování a k jednání i problémům přistupovat  s důvěrou, že se je podaří 
překonat. Je třeba být připraven i na velmi dlouhá jednání, rakouští partneři umí být velmi v 
klíčových otázkách, jako jsou např. ceny, houževnatí.  
 
 
 


