
 

 

Srbsko: kultura obchodního jednání 

Jak oslovit obchodní partnery? 

Oslovuje se slovy pán nebo paní ve spojení s funkcí nebo příjmením. Srbové rychle přecházejí 

k oslovování křestním jménem a tykání, často k tomu přistoupí i bez předběžného souhlasu. 

Akademické tituly s výjimkou doktorských či profesorských se většinou nepoužívají, přednost má 

oslovování uvádějící významnější pracovní pozici (např. pane řediteli, pane náměstku, apod.). 

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

restaurace; oběd/večeře, vizitky, dárky atd.)? 

Optimální je, jestliže českou firmu partnerovi doporučí třetí strana, které partner důvěřuje. 

Většina schůzek probíhá v kanceláři partnera, v pracovní době, která ve většině firem začíná 

v 8.30 – 9.00 hodin. Málokdy se jednání podaří uzavřít po první schůzce, spíše lze očekávat 

jednání na etapy. Často se pokračuje v projednávání problematiky při pracovním obědě nebo 

večeři. Zde nutno podotknout, že obědy v Srbsku začínají obvykle okolo 14h, večeře pak od 20h. 

 

Srbové mají rádi, když jednání probíhá v příjemné atmosféře. Dávají přednost neformálnímu 

přístupu, ani na etiketu si moc nepotrpí. Obsah a úprava vizitek není jednotná a zásadně 

důležitá, vizitky je nicméně nutno mít s sebou. 

 

Česko je v Srbsku známé jako země piva a vedle firemních předmětů české pivo může být pro 

srbského partnera vítaným dárkem. Podle toho, jak se obchod vyvíjí, je vhodné dát i větší dárek 

jako výrobek z českého křišťálu apod.  

 

Načasování jednání 

Zásadně není vhodné plánovat jednání v první polovině ledna, kdy Srbové oslavují Nový rok a 

Vánoce. Srbové pravoslavného vyznání (85% obyvatelstva) individuálně uctívají den rodinného 

světce, tzv. „Slavu“, kdy mají pracovní volno. Těchto dnů je převážně v období od 27. října do 27. 

ledna, ale připadají i na jiné data jako je např. 6. května (sv. Jiří). Nejvíce se oslavuje sv. Mikuláš 

(19. prosince).      

 

Co českého obchodníka při jednání nejvíce překvapí? 

Mentalitě Srbů je vlastní, že v zájmu příznivého průběhu jednání snadno slíbí něco, co pak 

nemohou splnit. Srbové ne vždy rádi plánují a v jejich práci můžeme narazit na improvizování.  

Neměli byste též být překvapeni, pokud je k jednání přizván větší počet lidí i přes jejich nejasnou 

vazbu k předmětu jednání. Jednání vede služebně nejvýše postavený, jeho podřízení se ke slovu 

dostanou, jen pokud s tím vedoucí projeví souhlas nebo je k tomu sám vyzve.  

 

Ministerstvo zahraničních věcí 

České republiky  



Jací jsou srbští obchodníci? 

Srbové patří k tvrdým vyjednávačům. Velmi neradi ustupují, a jestliže nevědí kudy kam, 

vymlouvají se na nedostatek pravomoci a omezené rozhodovací možnosti. Velmi dají na první 

dojem, který jim vydrží překvapivě dlouho a který je obtížné změnit. K detailům příliš nepřihlíží, 

často je považují za něco otravného, co vyřeší právníci nebo účetní. Důležité je udělat obchod 

a mít z toho dobrý pocit.  

 

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

odlišnosti? 

Pro účely jednání se Srby je možné konstatovat, že místní zvyky se příliš neodlišují od českých. 

 

Je důležité vzít si s sebou tlumočníka? 

Znalost srbského jazyka může napomoci k daleko snadnější komunikaci. Zejména menší firmy 

ocení veškerou snahu vyjadřovat se v srbském jazyce. Pokud srbštinu neovládáte, je zvláště při 

domlouvání detailů obchodu nutný kvalitní tlumočník.  

Jak je to s jazykovou vybaveností? 

S mladými obchodníky či ve velkých firmách je možné komunikovat anglicky, případně německy 

nebo francouzsky. Starší generace je velmi málo jazykově vybavená. 

Jak nakládají srbští obchodníci s časem v rámci obchodního jednání? 

Při jednáních v Srbsku nehraje čas zásadní roli. Nicméně českým podnikatelům se doporučuje 

dodržovat zásady slušného chování a na sjednanou schůzku přijít včas. Obchodní schůzky jsou 

v porovnání s českými zvyky delší a obvykle vyžadují značnou trpělivost. Obecně platí, že čím je 

srbská firma větší, tím kratší je seznamovací či orientační fáze jednání. Většinou však Srbové 

chtějí svého partnera poznat blíže, navázat s ním přátelství a zjistit o něm co nejvíce informací. 

Obchodnímu vyjednávání předchází delší neformální rozhovor. 

Jak nakládají srbští obchodníci s emocemi v rámci obchodního jednání? 

V Srbsku emoce do obchodu patří. Srbové neskrývají své emoce, dávají najevo svoji náladu, 

spokojenost či nespokojenost, a to i před lidmi, které dobře neznají. Chovají se otevřeně a 

spontánně. Vzhledem k výraznému temperamentu často rozhodují impulzivně. 

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

provincie)? 

Srbsko je země extrémů. Severní část historicky patřila do území Rakouska-Uherska, zatímco jih 

byl pod podstatným vlivem Osmanské říše. Rozdíly těchto dvou kultur se prolínají i do dnešního 

života v Srbsku a jsou citelné i v obchodní sféře.  

Je vhodné resp. obvyklé nabízet při obchodních jednáních alkohol? 

Při jednáních v restauracích se k jídlu běžně konzumuje tvrdý alkohol, víno nebo pivo. Při 

jednání ve firmě je možné úspěšné jednání na konci zapít, pokud to partner navrhne.  



 

Existují nějaká komunikační tabu? 

Obecně z hlediska Srbska platí, že k nevhodným tématům konverzace patří vnitřní a zahraniční 

politika, válka na Balkáně, vztah ke Kosovu apod.  

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

Je zapotřebí do Srbska jezdit, komunikovat s partnery a udržovat vztahy. Operativní detaily je 

možné řešit telefonicky, velmi často přes Viber, který je v Srbsku populární. 

Jak se obléci na pracovní jednání? 

Běžně jako v Česku. Při schůzkách s dlouhodobými klienty se hodí uvolněnější, sportovně 

elegantní styl. 

 

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 ani neexistuje ideální počet členů týmu. 

Nejčastěji jednání vede ředitel nebo někdo jím pověřený a s ním zástupci pro jednotlivé 

projednávané oblasti, kteří se vyjadřují pouze k nim.  

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

co je při takové návštěvě obvyklé, co čekat? 

Není to příliš obvyklé, kanceláře a restaurace jsou hlavním místem pracovních jednání. Při 

navázání důvěry můžete být pozváni domů nebo na chatu. Je vhodné přinést dárek pro hostitele 

a jejich děti.  

 

Jak pomáhají pro navázání kontaktů v zemi služby ekonomické diplomacie - 

obchodní mise, veletrhy či jiné nástroje? 

Podpora Velvyslanectví ČR je důležitým prvkem při demonstraci serióznosti české firmy. 

Přítomnost velvyslance nebo ekonomického diplomata na jednání by v Srbsku měla být 

vyhrazená především pro důležitá jednání. Naše velvyslanectví tuto podporu českým firmám 

nabízí, je ale vždy zapotřebí posoudit vhodnost takové podpory. To platí především pro jednání 

se státními úřady, státními nebo velkými podniky. Snažíme se také české firmy podporovat naší 

osobní účastí na veletrzích. K navázání kontaktů významně přispívají i projekty ekonomické 

diplomacie PROPED. Na ambasádě je také možné pořádat firemní prezentace spoluorganizované 

podnikatelskými asociacemi a svazy (za podmínek stanovených interními předpisy MZV ČR).  

Co byste doporučili podnikatelům, kteří se do Srbska chystají? 

Můžete stavět na velmi pozitivním vnímání českých produktů a dobrých zkušenostech se 

vzájemnou spoluprací v minulosti. Podnikání a obchodování v Srbsku je, stejně jako v jiných 

zemích, především o lidech a vztazích. Je třeba obrnit se trpělivostí  a umět se dohodnout, 

nacházet kompromisy a styčné body i tam, kde se to zprvu zdá nemožné. Osobní přítomnost 

nelze nahradit e-maily a kontrola realizace dohodnutých ujednání  je naprosto zásadní.  


