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Jak oslovit obchodni partnery?

Na zacatku je dobré oslovovat partnery
jejich prijmenim, av$ak velice zahy se pre-
chézi na kfestni jména. Je také vhodné po-
uzit profesnich tituld (Dr. Prof., Mr. Chair-
man apod.). P¥i vyméné vizitek je vhodné
pfijmout vizitku pravou rukou a pozorné ji
prostudovat. P¥i pfedavani vizitek je zdsadné
nutné se vyhnout levé ruce, které je povazo-
vana za ritudlné necistou.

Formélni anglicky pozdrav ,How are you*
je pti komunikaci v anglickém jazyce napros-
to béZny, ba dokonce nutny. I pfesto, ze jed-
nani budou probihat v angli¢ting, je zdvorilé
pozdravit arabsky, tedy Salam Alejkum (,,mir
s Tebou“), potazmo na takovyto pozdrav od
partnera odpovédét Alejkum Salam. Méné
formalni rozlouéeni zni Masalama.

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

Podobné jako ve zbytku regionu je vhod-
né, aby partner mél dostateéné informace
o Ceské firmé a projednavaném obchodnim
zaméru. Tuto informaci je tfeba zaslat pi-
semné a v€as pred navrhovanym terminem
setkani. P¥i nasledné komunikaci je vhodné
pouzit telefon, nejefektivnéji pak WhatsApp.
Oménci sami preferuji zasilani hlasovych
zpréav pres tuto aplikaci. Pokud jiz v Oménu
méte kontakty, je mozné je pozadat o pred-
staveni. Muscat je protkan sitémi na bazi
vlivnych rodd. Tyto neforméalni linky pak
umoziuji dosazeni schiizek, napt. i s vladni-
mi predstaviteli.

Je vhodné partnera obdarovat. Vhodnym
darkem je predevsim ¢esky kiistal ¢i cokoliv,
co muze dat partner na odiv, napf. hodnot-
né pero, manzetové knoflicky. Pozor je tieba
dat na hodnotnost takového daru, partne-
Fi vétsinou patii do vyssich spoleéenskych
vrstev. Nepftijatelné jsou jakékoliv darky

s naznaky nabozenské symboliky ¢i nedo-
stateéné odénymi Zenami. Evropska vazna
hudba je darkem pouze pro partnera, o kte-
rém vite, Ze jej oceni. Partner uvitd rovnéz
informace o CR i zde je t¥eba dbét na to, aby
publikace neobsahovaly nadmérné mnozstvi
zobrazeni nabozZenskych staveb a symbold.
O ptipadné vyméné dari je mozné komuni-
kovat s personalem pfedmétné osoby (tajem-
nik, poradce apod.).

V pripadé pracovniho obéda ¢i vecerfe
v omanské restauraci ¢i domécnosti je typic-
ké uvitaci obéerstveni tmava trpka kava dolé-
vanéa do malého $alku, sladky ¢aj a nékdy také
datle ¢i halwa. Nejslu$néjsi je si kdvu nechat
nalit, ale ne vice nez t¥ikrat. Salek se drzi
pravou rukou. Stejné tak se jidlo konzumuje
pouze pravou rukou, pokud je podavéano jidlo
tradiénim arabskym zplisobem bez pfiboru
(stoluje se obvykle na zemi). Jakékoliv napoje
se konzumuji téz pravou rukou.
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Nacasovani jednani

Je vhodné jednani sméfovat spise do
dopolednich ¢i naopak do vecernich hodin.
Neni vhodné jednani protahovat nad ob-
vyklou pracovni dobu, ktera byva ve stat-
nich institucich obvykle do 14:30 hod. Na
druhou stranu je oménsky partner ocho-
ten jednat p¥i vecefi v pozdnich hodinach.
Omanci vétSinou nepferusuji jednani kvali
modlitbam, av§ak pokud partner o pferuse-
ni pozada, je vhodné to respektovat.

O postnim mésici ramadanu veskery

spolecensky i velk4 ¢ast pracovniho zivota

probihé az po setméni. V tomto mésici se
Omaéanci obvykle vénuji rodinnym setka-
nim, je 1épe nesmérovat obchodni jednani
do tohoto mésice, a to véetné naslednych
svatkl Eid al Fitr a Eid al Adha. Pozor na
letni obdobi, kdy se obchodni Zivot utlumu-
je iz klimatickych diévodt a divodu dovo-
lenych na minimum po nékolik mésich. Na-
opak vsak lze cestu partnera na dovolenou
do Evropy vyuzit i ke kratkému pracovnimu
setkéni.

Co ¢eského obchodnika p¥i jednani nejvice prekvapi?

Je tfeba brat na zfetel, Ze v arabskych ze-
mich je vzijemnéa vzdalenost komunikujicich
osob kratsi nez v Evropé.

Dlouhé drzeni ruky hostitelem p¥i vitani
je vyraz pohostinnosti. Miize dojit i k tomu, Ze
Vas oménsky partner provazi spole¢nosti a drzi

Jaci jsou omansti obchodnici?

Omansti obchodnici jsou vesmés osob-
né piijemni lidé, ktefi diskutuji oproti jingym
zemim v regionu pomérné neformalné, maji
dobfe vyvinuty smysl pro kvalitu nabidky
a priméfenost ceny. KdyZ se partner pro nabid-
ku nebo projekt nadchne, 1ze oc¢ekéavat tlak na
rychlé dodani a zapoleti praci. Rada Oman-

Vas za ruku. Vyslovenym projevem pratelstvi je
objeti s kratkym dotekem obéma tvafemi. V pri-
padé, Ze se Zeny Ucastni jednéni, je vhodné pii
predstavovéani pockat, zda Zena ruku nabidne.
V opacném pripadé Zenu je mozné pozdravit
s polozenim pravé ruky na srdce.

¢l rada vyfizuje véci, jakmile jsou zminény.
Neni vyjimkou, Ze partner béhem jednani vola
svym kontaktim pro dopliiujici informace,
¢i aby vydal pokyny. Po skonéeni jednani se
vSak tato spontinnost vytraci a je vhodné se
s naslednymi kroky pravidelné pripominat.

Je vyjednavani s mistnimi obchodniky jiné, ztéZuji ho kulturni/

nabozenské/etnické odlisnosti?

Pii jednani s partnerem je zvykem nejprve
zah4jit rozhovor obecnymi tématy, napf. o pocasi,
o sportu, o vyznamnych udéalostech v zemi ¢i své-
t€. Vhodnym tématem neni nabozenstvi. V. Oma-
nu je obvykla ndbozenska tolerance a dle zdejsiho
prrevladajiciho minéni se jedna o soukromou zale-
Zitost, kterou neni nutné vefejné deklarovat.

Faze ,Small Talk® byva obecné delsi, nez

tomu byva v Evropé a ramuje jednani jak na
jeho pocatku, tak na konci. Je dobré ptistupovat
k jednani pozitivné, zdrZet se primé kritiky a ne-
nechat se unést emocemi, dochazi okamzité ke
,ztraté tvare” a vzniklé skody se jen velice obtizné
napravuji.

Je velmi uzite¢né, pokud ¢esky host zna za-
kladni déjinné udalosti zemé a naroda.
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Je dilezité vzit si s sebou tlumoénika?

Oman ma historické vazby na Velkou Bri-
tanii a roz$ifenost angli¢tiny je zna¢né. Bude-li

Jak je to s jazykovou vybavenosti?

Jazykova vybavenost je na dobré trovni.
V obchodnim styku ¢i u vyse postavenych stat-
nich afednikd je nejcastéji pouZivanym cizim
jazykem angli¢tina. Dal§imi nejéastéji pouziva-

nutné pouzit tlumocnika, partnefi to obvykle
indikuji.

nymi jazyky jsou vzhledem k vysokému poctu
pracovnikl z Asie a Afriky (zejména na méné
kvalifikovanych mistech) filipinské dialekty ¢i
riizné jazyky indického subkontinentu.

Jak nakladaji oméansti obchodnici s ¢asem v ramcei obchodniho

jednani?

Zalezi na protéjsku a formatu jednani.
Osobni charakter obchodnich kontakt zname-
n4, Ze nezlistava jen u jednoho jednani, naopak
se predpokladé vice setkani za tcelem shody
nad v8emi detaily. Jednani se ¢asto vraceji jiz
k uzavienym tématim za tGlelem vyjednini
lepsich podminek. Faze nezavazného hovoru

se nachazi jak na zacatku, tak na konci jedna-
ni a je del$i, nez jsme zvykli. Obchodni jed-
nani je v prvni fadé spole¢enskym aktem, az
v druhé radé obchodni zalezitosti. Neni tedy
dobré na rychlost jednani tlacit, cesky proté&jsek
by se mél adaptovat na mistni tempo jednani.

Jak nakladaji omansti obchodnici s emocemi v ramci obchodniho

jednani?

Obchodni jedndni se vedou na vysoce
osobni, a tedy i ptatelské bazi. Je tedy nanej-
vys$ vhodné neztracet vnéjsi znaky pozitivnich
emoci a rozhodné nedavat najevo frustraci,
vztek ¢i netrpélivost. VSechny negativni proje-
vy podkopavaji pozici pti jednani a potencialné

uzaviraji dvefe ispé$nému obchodu. Je vhodné
za vyitenymi slovy a gesty hledat pravé vyzna-
my, a zaroven si osvojit zvyk taktéZ nehovorit
primo, zejména pokud by fecené mohlo vyznit
jako kritika.

Existuji néjaké teritorialni rozdily v obchodnich jednanich uvnitf zemé

(sever x jih, provincie)?

Oman je relativné mensi a homogenni stét.

Vyznamné rozdily nelze pozorovat.

Je vhodné resp. obvyklé nabizet pii obchodnich jednanich alkohol?

Omaén je muslimskou zemi, alkohol je vSak
k dosténi i v nékterych hotelich a restauracich.
Neni vhodné toto téma vznaset, je lep$i pockat,

zda si partner alkoholicky népoj objedn4, ¢i vy-
zve k jeho konzumaci.
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Existuji néjaka komunikaéni tabu?

Je dobré se vyvarovat jakékoli kritiky po-
mérl a zplisobu zivota v Omanu. To je chapano
jako tGtok na hrdou mistni kulturu a tradici. Dale
neni dobré jakkoli kritizovat ndboZenstvi, nejlé-
pe se zcela vyhnout naboZenskym a politickym

témattim. Pokud pfijde na nébozenstvi feé, je
vhodné zaptit pfipadny ateismus. Kiestanstvi je
chapano jako nabozZenstvi jednoho Boha a Kni-
hy, coz je prijatelné, ateismus nikoli.

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

V Omanu je priméarni osobni kontakt. Velmi
dulezita je tedy osobni pfitomnost pfi uzavirani
obchodu. Pravidelna osobni setkéni jsou ab-
solutné nezbytna pro ziskani davéry partnera
a pro zdarné uzavieni obchodu. Pro navazani
prvniho kontaktu je vhodny forméalni dopis.
Pfi projednévani obchodu je nutné se setkavat

Jak se obléci na pracovni jednani?

Etiketa oblékdni na
ni se v zasadé nelisi od evropské, tedy ob-
lek s kravatou, pfi vyznamnych jednénich
oblek;

pracovni jedna-

¢i velernich prilezitostech tmavy

osobné, navstévy by mély byt prolozeny byt
ijen formalnimi telefonéty. Jednani o obchodu
je zejména o vzajemném poznavani a ziskavani
dtvéry, na evropské pomeéry zdlouhavé, je to
vsak budovani zdravého zakladu pro dalsi ob-

chody. Nejjistéjsi cesta k ziskani rychlé odpo-
védi je zaslani hlasové zpravy pies WhatsApp.

obleceni
bez
aneodhalujici ramena.

u Zen standardni spiSe konzer-

vativniho stfihu, hluboké dekoltaze

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

Pocet ¢lentt tymu zalezi predevS§im na
firmy. V
dé by mél byt sloZzen z obchodniho feditele

velikosti  ¢eské idedlnim ptipa-
a alespon jednoho technického pracovnika, kte-

ry je schopen podat podrobné informace o tech-

nickych detailech produktu. Vék a genderové
sloZeni tymu nehraje z4sadni roli, ptesto je stale
u konzervativnéj$ich partnert (resp. pokud
si nejsme jisti jejich nazory) vyhodou, pokud
s nimi jednaji muzi.

Je obvyklé obchodniho partnera pozvat domii, resp. byt pozvan doma?
Pokud ano, co je pri takové navstévé obvyklé, co ¢ekat?

V Omanu je mozné byt pozvan do domu nebo
na farmu partnera za méstem. Jedna se o soucast
girokého pojeti pohostinnosti, které je oméanské
kultufe vlastni. Stejné tak je pomérné bézné
pozvani do restauraci ¢i soukromych klubi jiz
v ranych fazich obchodniho vztahu. Je vhodné
partnera obdarovat.

Obchodnika nesmi piekvapit, pokud p¥i
takové prilezitosti pozna celou Sirokou rodinu
a $ir§i management firmy. Na farmé se pak muze
stat, Ze se na ,exotickou” navstévu prijedou podi-
vat i sousedé.

Je vhodné pfi navstévé omanského partnera
v CR tuto laskavost oplatit, bude to ocenéno.
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Jak pomahaji pro navazani kontaktti vzemi sluzby ekonomické
diplomacie, obchodni mise, veletrhy ¢i jiné nastroje?

Vétsina veletrht a misi slouzi k vyhledani
a zékladnimu seznidmeni potencialnich part-
nert, déle je vSak dilezité pomérné intenzivni
udrzovani kontakti, pokud omdansky part-
ner o dalsi jednéani projevi zajem. Po dohodé
a s ohledem na kapacitni moznosti zastupi-
telského ufadu v Rijddu (Omén je priakre-

ditovanou zemi
v Rijddu) mize ¢len ambasady doprovodit
Cesky subjekt na jednani. Tento doprovod

k Ceskému velvyslanectvi

byva v nékterych pripadech cenén; diploma-
ticky sbor se tési urcité a priori tcté. Vzhledem
k sidlu ufadu v Saiadské Arabii je vSak nutné
o0 asistenci v misté zadat ve vétsim predstihu.

Co byste doporucéil podnikateltim, ktefi se do Omanu chystaji?

Zéakladni zasady pri jednani se omanskymi partnery, jejichZ respektovani napomiiZe prosazeni

obchodniho zaméru:

® Navazat s partnerem osobni vztah (zjistit
jeho zaliby, pozvat jej do CR, zde se mu ¥4dné
vénovat).

® Vzdy se usmivat, byt zdvorili a pijemni.
® Nestézovat si kviili mali¢kostem.

® Kritiku udélat nepfimo a vyhnout se konfron-
taci.

® Nikdy nedévat najevo roz¢ileni — hrozi ztrata
respektu partnera.

® Nesnazit se o¢ividné o ziskani vyhody pred
partnerem — je tieba byt kooperativni a spo-
lupracovat. Jedna vyhrana bitva mize nékdy
prohrét valku.

® Nespéchat. Pozvolné jednani od obecnych
véci ke konkrétnim pomtize partnerovi lépe
se vyznat v navrzich. Jednanim a vzajemné-
mu poznavani obchodnich partnerti je tieba
vénovat ¢as.

® Pocitat s pratahy ¢i nahlymi zménami pro-
gramu - zakalkulovat je do programu.

® Dobre ptipravit projekt a byt v argumenta-
ci konkrétni. Omanci mivaji dobry ptehled
o konkurené¢nich projektech (vyrobcich)
a v ocenovani vyhod jsou velmi pragmaticti.

® Vzdy kalkulovat se slevami, provizemi a pra-
tahy prfi placeni. Cenotvorba je ovlivnéna
mistnimi kulturnimi pravidly, kdy je zvykem
ustupovat s vysi celkové ceny postupné a vzdy
si nechavat je$té prostor pro pfipadné doda-
te¢né tstupky.

® Svédomita nasledna komunikace je nezbyt-
nosti.

® V pozdéjsi fazi je dobré zvazit otevie-
ni  mistniho nejlépe
mou Joint Venture. Vét§i Sanci na ucast

zastoupeni, for-
v projektech maji firmy schopné v misté po-
skytnout i poprodejni servis. Mistni pfitom-
nost je v o¢ich Omanci také zndmkou solid-
nosti a dosazitelnosti.



