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Malajsie

Jak oslovit obchodni partnery?

Protoze Malajsie mé 3 etnika (malaj-
ské, ¢inské, indické), jsou na vizitkach 3
rizna poradi jmen. Obecné se pii osloveni
uvadi Mr./Ms. a prvni jméno (v nejistoté
je na misté precist jméno celé). V Malaj-

sii ale existuje také Fada ziskanych titult
- Dato, Datuk, Sri, Tan Sri, Tun, ale také
YB (honorable). Ty je tfeba vzdy uvést, a to
i v kombinaci jen s kiestnim jménem,
napft. Datuk Patrick.

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

Pied samotnym prvnim setkanim je
nezbytné, aby partner mél dostate¢né in-
formace o ceské firmé a projednavaném
obchodnim zaméru. Tuto informaci je
tieba zaslat pisemné a véas pied navrho-
vanym terminem setkéni. Teprve po pred-
chozim pisemném predstaveni je vhodné
zadat o schiizku, nejlépe opét pisemné,
nésledné telefonicky. Idealni je, jestlize
¢eskou firmu partnerovi mize doporudit
tieti strana, které partner davéiuje.

Nacasovani jednani

Vétsinové muslimska Malajsie drzi
pracovni tyden od pondéli do patku (kro-
mé statti Kelantan a Terengganu, které
maji dny volna v patek a sobotu). Prvni
jednani zpravidla zacinaji az v 9:30, od-
poledne pak nejéastéji ve 14:30. V patek
je tieba pocitat s volné€jsim odpolednem
po hlavni poledni modlitbé. Citiané a In-
dové jsou v timingu schizek mnohem
flexibilnéjsi, bézné je pracovni nasazeni
do pozdnich hodin, schiizka v 17 hod neni
vyjimkou.

V Malajsii vSichni ve firmach (az na
nejnizsi pozice, kde troven AJ je slabsi)
mluvi plynule anglicky a anglic¢tina je také
oficidlnim spole¢nym jazykem, kterym se
komunikuje na trovni statni spravy i mezi
administrativou a soukromym sektorem.
Kvalitné zpracované tisténé materialy
jsou v Malajsii nutnosti a nékdy opak byva
zbyteénym divodem k vyvolani $patného
dojmu ¢i dokonce nediivéry. Na prvotiidni
marketing si Malajsie potrpi.

Na nékteré aspekty spolecenské eti-
kety se v Malajsii klade velky diiraz. Mezi
né patii predstavovani a viména vizitek.
Diilezitym lidem je vhodné vizitku poda-
vat obéma rukama, v kazdém piipadeé je
nutno podat a pfijmout vizitku z rukou
do rukou a ne vizitku ,hodit“ na stal.
V ptipadé velkych delegaci se v tvodu
muize vyména vizitek odehrat jen mezi
sluzebné nejstar$imi, ostatni si mohou
vymeénit vizitky po skonceni jednani.
Obsah a tdprava vizitek neni jednotni
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a dutlezita, vizitky je v§ak nutno bezpod-
mine¢né mit.

V Malajsii je dale dilezitym aspektem
etikety podani ruky a je tfeba rozliSovat,
zda jde o muslima ¢i nikoli. Je pravidlem,
7ze malajska C¢ast obyvatel je vétSinové
muslimska. Obecné tedy plati, ze obchod-
ni partner/muz by se mél vyvarovat po-
déani ruky zené muslimece, ta ji v takovém
piipadé musi odmitnout. Zena Zené podat
ruku muize a je to bézné. Obchodni part-

ner/Zena zase naopak by méla zistat zdr-
Zenliva k podani ruky muzi muslimovi.

V pripadé, Ze to ale Zena udéla, muz
muslim podéni ruky nékdy chapavé opé-
tuje, nékdy nikoli a prilozi si pouze ruku
na srdee. Muz muzi poda ruku velmi rad.
Lehkym uklonénim hlavy se ale nikdy nic
nezkazi. U Ciflanti ani Ind@ plati nami
uplatniovand pravidla.

Co ¢eského obchodnika pii jednani nejvice pirekvapi?

Malajsijsti partneri prekvapi velkou
profesionalitou. Jsou velmi dobie pfipra-
veni na jednani a jsou zvykli po lehkém
konverza¢nim tvodu, ktery je nutnosti,

Jaci jsou malajsti obchodnici?

V Malajsii je podstatné rozliSovat, koho
mate na druhé strané. Indi¢ti obchodnici

prejit rychle ke konstruktivni strukturo-
vané debaté. Na rozdil od okolnich stati
ASEANu se jesté v pribéhu jednéni casto
dozvite, co si doopravdy mysli.

jsou mazani, ¢insti tvrdi, malajsti spise
vyhybavi.

Je vyjednavani s mistnimi obchodniky jiné, ztézuji ho kulturni/

nabozenské/etnické odlisnosti?

Malajsie je multikulturni zemi, coz je
nezbytné vzit v Gvahu a styl jednani pii-
zplisobit svym prot&jskim (Malajci, Cina-
ni, Indové). Kazda tato skupina ma odlis-

ny zptsob jednani a zvyklosti. Je dobré si
predem zjistit informaci o narodnosti ma-
lajsijského obchodniho partnera.

Je dilezité vzit si s sebou tlumocé¢nika?

V Malajsii ¢inska i indicka populace
hovoti angli¢tinou jako svym druhym ma-
tefskym jazykem. Malajska vétsina obyva-
tel v rodiné timto jazykem nekomunikuje,

nicméné v pracovnim prostiedi ho vsichni
ovladaji bez vétsich problémt, tlumoénik
neni tieba.

Jak je to s jazykovou vybavenosti?

Malajsie je byvalou britskou kolonii
a uroven angli¢tiny je stale vétSinové vel-
mi vysok4, a to jak v psaném tak mluve-
ném projevu. VSichni ve firmach (az na

nejnizsi pozice, kde Groven AJ je slabsi)
mluvi plynule anglicky a angli¢tina je také
oficialnim spole¢nym jazykem, kterym se
komunikuje na tirovni statni spravy i mezi
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administrativou a soukromym sektorem.
Je také hlavnim jednacim jazykem v ob-
chodnim styku obecné. Cinsti partnefi
velmi oceni komunikaci v ¢instiné (pou-
Zivana je zejména mandarinstina, kanton-

stina a hokkien). Také v pripadé Malajcti
neni ke skodé naudit se alespon zakladni
fraze v malajském jazyce (Bahasa Ma-
layu). Indick4 komunita se mezi sebou do-
rozumiva vesmeés tamilsky.

Jak nakladaji malajsti obchodnici s ¢asem v ramci obchodniho

jednani?

V Malajsii se s ¢asem na obchodnich
jednanich pracuje efektivné. Malajsijsti
partnefi byvaji dobte ptipraveni a kladou
mnoho otazek. Jednani se tak velmi rych-

le dostéavaji do vétsich detailti, nelze tak
predvidat, Ze prvni kola se povedou spise
v obecnéjsi roviné.

Jak nakladaji malajsti obchodnici s emocemi v ramci

obchodniho jednani?

V Malajsii opét velmi zalezi, zda jed-
nate s ¢inskym, malajskym nebo indic-
kym partnerem. Obecné plati, Ze ¢inské

a otevienéjsi nez v samotné Ciné. Pii jed-

nanich jsou usmévavi, ale fec téla je spi-
Se ploché. Na druhou stranu Indové jsou
velmi vyfecéni, jejich mimika a gesta jsou
intenzivni.

Existuji néjaké teritorialni rozdily v obchodnich jednanich
uvnitf zemeé (sever x jih, provincie)?

Lze pozorovat urcité rozdily v jednani s
obyvateli malajsijskych statti na zapadnim
a vychodnim pobftezi poloostrovni ¢asti
Malajsie. Vychodni staty Kelantan a Te-
rengganu jsou velmi ortodoxni a plati tam
vice méné pravidla pro obchodni jednani
v arabskych muslimskych statech. Zbytek
stati na poloostroveé je mnohem etnicky

rozmanitéjsi a plati tam tedy spiSe etnické
rozdily nez teritorialni. Jin4 je pak situa-
ce na Borneu ve statech Sarawak a Sabah.
Tam je etnicka diverzita patrna jesté vice
a obecné panuje nazor, Ze obchodni part-
nefi v této casti Malajsie jsou uctivéjsi,

vevs ™

pratelstéjsi a vice si vazi vaseho zajmu.

Je vhodné resp. obvyklé nabizet pii obchodnich jednanich

alkohol?

V Malajsii neni vhodné nabizet alkohol
pri jednénich, je tieba si dat velky pozor,
zda neni pritomen zastupce muslimskych
Malajcti. V bézném zivoté jsou oproti

ostatnim muslimskym statm k alkoholu
u stolu velmi tolerantni, u toho jednaciho
je to spise nevhodné.
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Existuji néjaka komunikaéni tabu?

V Malajsii jsou vSechna tfi hlavni et-
nika velmi prételska a komunikacni faux
pas jsou odpustitelnd. Pokud proti vam
sedi malajsky muslim, je vhodné vyhnout

se konverzaci o veprovém a alkoholu a vy-
varovat se také napt. dvojsmyslnych zertt
a Zertovani na nabozenska témata.

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

V Malajsii je stale jesté velmi dilezita
osobni pritomnost pii uzavirani obchodu.
Osobni setkani je absolutné nezbytné pro
ziskani dGvéry partnera a pro zdarné uza-
vieni obchodu. Pro navazani prvniho kon-

taktu je vhodny forméalni dopis. V Malajsii
se pak nasledné komunikace vede piede-
v§im na trovni socidlnich siti, predevsim
WhatsAppu, a je tieba se pripravit na to,
Ze je velmi rychla.

Jak se obléci na pracovni jednani?

Malajsie — a je to dano svou etnickou
a nabozenskou rozmanitosti - je prekva-
pivé velmi tolerantni, co se tyce dresscode
obecné. Ac¢ v tropické zemi, vSudypiitom-
né klimatizace nuti ke klasickému spole-

¢enskému obleceni, na které jsme zvykli
v naSich zemépisnych Sifkach s tim, Ze
pokud si béhem jednani odloZite, neni to
povazovano za spolecensky prohtesek.

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

Pocet ¢lent jednaciho tymu zalezi pre-
devsim na velikosti Ceské firmy. V ideal-
nim pripadé by mél byt sloZen z obchodni-
ho feditele a alespon jednoho technického

pracovnika, ktery je schopen podat po-
drobné informace o technickych detailech
nabizeného produktu. Vék a genderové
slozeni tymu nehraje zasadni roli.

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

V Malajsii neni zvykem zvat obchodni
partnery ptimo do svého obydli, nicméné
hlavné indicka, ale i ¢inskd cast obyva-

telstva je proslula svou nadmérnou po-
hostinnosti i mimo domov v ptipadé, kdy
partnery jesté prili§ nepoznali.

Jak pomahaji pro navazani kontakti vzemi sluzby ekonomické
diplomacie - sluzby ekonomické diplomacie - obchodni mise,

veletrhy ¢i jiné nastroje?

Obchodni mise a oficialni Gc¢asti na
veletrzich organizované velvyslanectvim

jsou dtlezitym néstrojem pro navazani

prvotnich obchodnich kontaktt. Pro oslo-
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veni $irstho okruhu zakaznikt nebo pro-
sazeni Ceskych firem u vybranych mist-
nich partneri (z fad soukromych firem
i statnich instituci) se poradaji také speci-
alizované mise nebo prezentace ceskych

firem na velvyslanectvi pro tzky okruh
zdkaznikl. Obecné je ucast velvyslanectvi
na jakékoli akei vysoce cenéna a doprova-

Yz

zené subjekty se tak tési vyssi tcté.

Co byste doporuéil podnikateliim, ktefi se do Malajsie chystaji?

Zékladni zasady pri jednani s malajskymi partnery, jejichz respektovani napomtize

0 zaméru:

® Navazat s partnerem osobni vztah (zjis-
tit jeho zéliby, pozvat jej do CR, zde se mu
fadné vénovat).

® Vzdy se usmivat, byt zdvorili a pfijemni.
® Nestézovat si kviili malickostem.

® Kritiku udélat nepfimo a vyhnout se
konfrontaci.

® Nikdy nedavat najevo rozcileni — hrozi
ztrata respektu partnera.

® Nesnazit se ocividné o ziskani vyhody
pred partnerem — je tfeba byt kooperativ-
ni a spolupracovat. Jedna vyhrana bitva
muze nékdy prohrat valku.

® Nespéchat. Pozvolné jednani od obec-
nych véci ke konkrétnim pomiize partne-
rovi lépe se vyznat v navrzich.

® Pocitat s pritahy - zakalkulovat je do
programu.

® Dobie pripravit projekt a byt v argu-
mentaci konkrétni. Vietnamci a Malajci
mivaji dobry prehled o konkurené¢nich
projektech (vyrobcich) a v ocenovani vy-
hod jsou velmi pragmaticti.

® Vzdy kalkulovat se slevami a provizemi.
Cenovy faktor je na mistnim trhu rozho-
dujici a je ¢asto fatalni pro dodavatele pti-
1i$ kvalitniho (a tedy drahého) zboZi.



