
 

 

Turecko: kultura obchodního jednání 

 

Jak oslovit obchodní partnery? 

Turečtí partneři se mezi sebou formálně oslovují křestním jménem, za které přidávají „Bey“, tedy 
pan. Ve formálním styku by tudíž oslovovali svého partnera jménem Mustafa – „Mustafa Bey“. 
Pokud by šlo o ženu, přidává se koncovka „Hanım“ – česky čteno „hanym“, tedy např.: „Zeynep 
Hanım“. Pokud zahraniční partner projeví při oslovování takovouto znalost, je to povětšinou 
kladně hodnoceno. Tento styl oslovování vychází z historie, příjmení v Turecku zavedl až 
Atatürk. Nicméně, naprostá většina obchodníků rozumí evropským způsobům jednáním, a proto 
není žádným „faux-pax“, když partnera oslovíte příjmením. V turečtině se rozlišuje mezi tykáním 
a vykáním a obchodní partneři si většinou vykají.  
 

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

Úvodní schůzka zpravidla probíhá v sídle partnera. Většinou se jednání nesjednávají dříve než 
v 10:00, výjimkou nejsou ani schůzky v pozdním odpoledni. Tradičně se pije černý turecký čaj či 
turecká káva a jednání většinou začne zdvořilostním popovídáním si o rodině či dalším obecném 
tématu jako sport či kultura. Turečtí partneři z vyšších vrstev si na zdvořilostních rozhovorech 
zakládají a nedoporučuje se odpovědi na podobné otázky odbýt či jim nevěnovat dostatečnou 
pozornost. Turecký partner má zájem na uzavření obchodu s přítelem a tím se nestanete, pokud 
podobným rozhovorem neprojdete. Předání vizitek probíhá při úvodním setkání. Očekává se, že 
na vizitce bude mobilní telefon, nejlépe s fungujícím WhatsApp číslem. Pokud Vám partner na 
svoji vizitku mobilní číslo dopíše rukou, jde o znak větší důvěry.  
 
Pozvání na oběd či večeři je výrazem větší blízkosti k partnerovi. Zpravidla tyto večeře probíhají 
v restauracích, pozvání domů nejsou běžná. V lepších restauracích se připravte na vícechodové 
menu, kterému budou vládnout tradiční předkrmy, meze. Většina tureckých restaurací nepodává 
alkohol, nicméně zejména v Istanbulu, Izmiru a Ankaře se najde i dostatek těch alkohol 
podávajících. Co se typu alkoholu týče, je možné se připravit zejména na anýzovou pálenku (rakı) 
či červené víno. Alkohol se pije spíše z protokolárních důvodů.  
 
Při oficiálních návštěvách je běžné předání dárku. Ten se zpravidla předává nejvýše 
postavenému. V tomto ohledu se nevyplatí šetřit. Turečtí partneři jsou zvyklí na krásné 
dekorativní dary. Nedoporučuje se darovat alkohol, pokud partnera dobře neznáte a nevíte s 
jistotou, že alkohol pije. Většina Turků zná české sklo a jistě je potěšíte, pokud je dárkem tohoto 
typu obdarujete.  
 
Načasování jednání 

Pracovní jednání se nedoporučuje plánovat na dobu ramadánu či na letní měsíce. Jelikož se 
doba, kdy se ramadán slaví, každoročně mění, je dobré se o tomto informovat předem. Zhruba 
od konce června do začátku září v Turecku, podobně jako v České republice, probíhají letní 
prázdniny. Většina Turků je využívá k dlouhým letním dovoleným, a proto i návštěva v tomto 
ročním období může být problematická. Jednou sjednaná schůzka platí. Co se jednání týče, jsou 
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Turci zpravidla dochvilní a nedoporučuje se na jednání opozdit. Zejména v Istanbulu 
doporučujeme vzhledem k dlouhým zácpám plánovat dostatek času na přepravu.  
 
Co českého obchodníka při jednání nejvíce překvapí? 

Velice důležité je navázání pevného až přátelského vztahu s hlavním obchodním partnerem. 
Vzhledem ke složitosti soudního systému je třeba si být partnerem plně jist a nespoléhat na to, že 
případný spor bude vyřešen u soudu, i když v případě smírčích řízení a vymáhání dluhů 
postupuje turecký soud rázněji a rychleji než případná arbitráž v jiných zemích. Doporučujeme 
turecké partnery tlačit k tomu, aby vzájemné kontrakty byly vždy, když už ne pouze v angličtině, 
tak alespoň ve dvou vyhotoveních, kdy je odsouhlasena i anglická verze. Při hodnocení svých 
partnerů si turečtí partneři potrpí na zkušenost a senioritu. Z tohoto důvodu je proto možné 
doporučit, aby byly české firmy v zemi zastupovány spíše zkušenějšími osobami. Mladší manager 
zde zkrátka na první pohled ohromí méně než „ostřílený“ padesátník.  
 
Jací jsou turečtí obchodníci?  

Zdvořilí, nicméně při vyjednáváním velice tvrdí, využívají jak moderní techniky vyjednávání, tak 
staré osvědčené na emocích postavené proslovy. Turci vynikají bezprostředností, flexibilitou a 
výbornou orientací na cíl, kterým je vždy co nejlepší cena. Je dobré se také připravit na 
různorodost jednání. Turečtí partneři se velice liší dle toho, zda-li se jedná o sekulární či 
nábožensky založené osoby a jelikož neformální diskuze hrají při uzavírání kontraktů velice 
důležitou roli, je třeba k nim dle toho náležitě přistupovat. Turečtí partneři při obchodních 
kontaktech kladou důraz na přátelský vztah. Z tohoto důvodu je třeba vztah s partnerem 
udržovat i v situacích, kdy nejde přímo o obchod. Turecký partner si při obchodních jednáních 
ale vždy vzpomene na situaci, kdy jste se na něj obrátili čistě z osobních důvodů a nejen proto, že 
chcete, aby si od Vás něco koupil.  
 
Je vyjednávání s místními obchodníky jiné, ztěžují ho kulturní/náboženské/etnické 
odlišnosti? 

Území Turecka byla po dlouhá staletí centrem blízkovýchodního obchodu, kde se střetávali 
obchodníci z Asie, Evropy i Afriky. Tato zkušenost se do jednání projevuje. Turek si dokáže jít 
tvrdě za svým a tento postup dokáže umně maskovat milým způsobem s úsměvem na rtu. 
Dlouholetá zkušenost a multikulturním vyjednáváním dává místním relativní výhodu při 
současných kontaktech. Není možné očekávat, že partnera ohromíte pouze cenou či dokonalostí 
výrobku. Výsledné rozhodování bude záležet na celé řadě faktorů a právě tato komplexnost, kdy 
roli hraje cena, kvalita výrobku i Váš osobní vztah s partnerem je zásadní.  

Je důležité vzít si s sebou tlumočníka? 

Před jednáním je běžné se zeptat na jednací jazyk. Pokud partner nevládne angličtinou, je 
tlumočník nepostradatelný. Zastupitelský úřad/Generální konzulát (ZU/GK) disponují kontakty 
na ČJ/TR tlumočníky, které rádi poskytnou. Existuje samozřejmě i možnost najmutí si AJ/TR 
tlumočníka.  
 
Jak je to s jazykovou vybaveností? 

V populaci je znalost angličtiny na poměrně nízké úrovni. Mimo turistická centra je domluva 
velice komplikovaná. Nicméně, vysoce postavení manažeři z hlavních tureckých měst angličtinou 
většinou vládnou. Množství jazykově vybavených lidí zvláště ve městech rychle stoupá. 

 



Jak nakládají turečtí obchodníci s časem v rámci obchodního jednání? 

Turecký partner je zpravidla dochvilný. Jednání téměř nikdy nezačínají přímým přechodem k 
„věci“, velice důležitý je úvod rozhovoru a diskuze na obecná témata kulturního či historického 
charakteru. Doporučujeme se vyhnout politicky motivovaným komentářům vůči turecké vnitřní 
politice. Nelze také očekávat, že Váš partner bude komunikovat pravidelně a vždy bez problémů 
dodrží „deadliny“ pro odpovědi, na straně druhé je dobré tyto prohřešky využít při dalším 
vyjednávání. Nebojte se proto na odpověď tlačit a stejnou otázku zadat několikrát několik dní po 
sobě.   
 
Jak nakládají turečtí obchodníci s emocemi v rámci obchodního jednání? 

Jednání většinou začínají úsměvem a vřelým potřesením rukou. U dlouhodobějších partnerů 
jsou běžné dva polibky na tvář a to i v případě mužů. Po usměvavém začátku a zdvořilostním 
úvodu úsměvy opadnou a začínají skutečná jednání. Turci dokáží být velice nesmlouvaví 
protivníci s výbornou intuicí. Jakékoliv Vaše zaváhání výborně využijí k dosažení svého cíle. Je 
třeba být výborně připraven na několik scénářů a nenechat se vyvézt z míry. Jakožto více 
emotivní národ, jsou Turci obecně lépe připraveni k využití svých emocí v průběhu jednání a 
s tímto faktem je třeba počítat.  

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

Ano. Zatímco partneři z Istanbulu a Izmiru si často zakládají na své „evropskosti“, partneři ze 
střední Anatolie, Černomoří či východu země mají blízko k blízkovýchodním národům. 
Temperament Turků také klesá se vzdáleností od moře a je také dosti pravděpodobné, že zatímco 
v Izmiru budete s obchodním partnerem popíjet celý večer anýzovou pálenku u grilované ryby, 
ve střední Anatolii či na východě země Vás čeká spíše opečené jehněčí s ayranem (slaný nápoj 
jogurtového typu) a následnými mnoha várkami černého čaje z Rize, po kterém nebudete moci 
usnout. Turci si obecně velice zakládají na jídle. Skoro každé město či provincie má nějakou 
specialitu. Znalost místní speciality partnery vždy ohromí, proto je dobré si podobné věci zjistit.  
 
Je vhodné resp. obvyklé nabízet při obchodních jednáních alkohol? 

Obecně je možné říci, že ne. Alkohol se nabízí pouze u pracovní večeře za předpokladu, že 
vyloženě víme, že partner alkoholu holduje. Ve většině případů se nabízí rakı či červené víno. 
Pivo je spíše pro neformálnější příležitosti.  
 
Existují nějaká komunikační tabu? 

Turci se obecně vyhýbají tématům spojeným se sexem či právy menšin. Vtipy na toto téma i 
s lepšími kontakty nejsou vhodné. Mluvit o současné politické situaci v zemi je také velice citlivé 
a obecně se to nedoporučuje. Negativní vyjádření o zakladateli republiky Atatürkovi jsou 
nepřijatelné.  
 
Jak nejlépe komunikovat (osobně, e-mail, telefon atd.)? 

Osobní jednání a telefonní komunikace je nejefektivnější. Nicméně, v Turecku se velice využívá 
WhatsApp i další sociální sítě.  

Jak se obléci na pracovní jednání? 

Na schůzky doporučujeme volit formálnější oblek. Pro pohyb po zemi se doporučuje volit dlouhé 
kalhoty a košile s delšími rukávy.  



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

Starší lidé se v Turecku těší větší úctě. Genderová vyváženost není zásadní. Důležité je, aby se 
jednání účastnil člověk s rozhodovacími pravomocemi a jasným mandátem, který bude schopen 
na místně učinit závazné rozhodnutí. Odvolávání na nemožnost rozhodnout to či ono či 
přesouvání odpovědnosti na svého nepřítomného vedoucího nepůsobí na turecké partnery 
dobře.  

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

Obvyklé to není. Možné ovšem ano. V Turecku je běžné, že i lidé patřící do vyšší střední vrstvy 
mají služebnou či služebnictvo. Proto lze očekávat, že večeři neuvaří Váš hostitel, ale jeho 
hospodyně, která Vás také bude během večera obsluhovat. Při příchodu je podobně jako u nás 
běžné darovat kytici paní domu a dárek jiného typu Vašemu obchodnímu partnerovi.   
 
Jak pomáhají pro navázání kontaktů v zemi služby ekonomické diplomacie - 
obchodní mise, veletrhy či jiné nástroje? 

Práce pro státní správu je v Turecku čest a podobně to Turci vnímají i u svých partnerů. Pokud je 
tedy u jednání přítomen zástupce velvyslanectví či generálního konzulátu, dává to jednáním větší 
váhu. Zastupitelské úřady podobný typ asistence poskytují a jsou připraveny ho poskytovat 
nadále. Při podobných jednání je také důležitá logistika. Pokud se podobná jednání uskuteční, 
nevypadá nejlépe, když na místo jednání přijede diplomat diplomatickým autem a český partner 
taxi službou. V těchto okamžicích se vyplatí na místo přijet společně a formu dopravy s dotyčným 
úřadem předem zkonzultovat.  

Zastupitelské úřady v Turecku ve spolupráce s CzechTrade organizují sektorové mise. I zde je 
přítomnost ekonomického diplomata zárukou serióznosti partnera a obecně budí v očích 
tureckého protějška větší důvěru. Co se účastí na veletrzích týče, zastupitelské úřady podporu na 
místě jednání hojně praktikují. Český stánek prezentující nejen české společnosti, ale také státní 
instituce, působí na místní partnery lákavěji.  

Co byste doporučili podnikatelům, kteří se do Turecka chystají? 

Připravit se na dobře připravené, tvrdé partnery zvyklé na dlouhá vyjednávání. Důležitá je 
trpělivost a flexibilita. 
 
 


