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Jak oslovit obchodni partnery?

Protoze mnoho Vietnamc@i mé stejna
prijmeni, k osloveni se pouzivaji obvykle
pouze kiestni jména, avSak s oslovenim
pan/pani. Na vizitkach jsou obvykle tis-
téna nejprve prijmeni, potom jména. Ti-

Vietnam

tuly se pouzivaji zejména u lékatskych ci
akademickych hodnosti (Dr., Prof. atd.).
Precteni na podavané vizitce sluzebné vy-
soce postavené osoby jejiho celého jména
a funkce je projevem ucty.

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

Nacasovani jednani

Vzhledem k ustalenému klidnému pra-
covnimu rytmu je ve Vietnamu vhodné
sjednévat schiizky rano od deviti hodin,
respektive od 2.—3. hod. odpoledni, acko-
liv partner mtize navrhnout i jiny (pozdéj-
§i) termin. Ve Vietnamu se jesté donedav-
na pracovalo i v sobotu, dnes je jiz tento
¢as povazovan za soukromy, a proto se pii-
slusi sobotni termin jednani pripadné na-
vrhnout pouze vietnamské strané.

Vietnamci byvaji az na vyjimky piekva-
pivé dochvilni. Jedné se ziejmé o nésle-
dek tcty k autoritdm. Stavéa se, ze prijdou
5—-10 minut pred sjednanym terminem,

o vy

tieti strana, které partner davétruje.
Ackoliv ve velkych obchodnich firmach
ve Vietnamu jsou pochopitelné zameéstna-
niilidé znali cizich jazykl (nejrozsifenéjsi
je angli¢tina), mnoho vedoucich pracovni-
ki a vétsina lidi v provinciich hovoti pouze
vietnamsky. Dobrym dojmem tedy zapti-
sobi anglicky tisténé materialy opatiené
dodate¢nym vietnamskym piekladem.

dochvilnost je o¢ekavana i z druhé stra-
ny a vymluvy na dopravni situaci nejsou
vhodné. Pti plnéni dohod vsak lze z viet-
namské strany ocekavat casté prodlevy
z rtiznych ,objektivnich® pti¢in, ze strany
zahrani¢niho partnera je vSak vyzado-
vano striktni dodrzovani dohodnutych
termint. V Malajsii je také dochvilnost
je obecné dodrzovéana, nicméné zpozdéni
s ohledem na dopravni situaci ve vétsich
méstech je tolerovano a zmény v progra-
mu z rozumnych divoda byvaji ptijaty vi-
ceméné chipave.

Na nékteré aspekty spolecenské etikety
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se ve Vietnamu klade velky diiraz. Mezi né
patii predstavovani a vyména vizitek. DG-
lezitym lidem je vhodné vizitku podavat
obéma rukama, v kazdém pripadé je nut-
no podat a ptijmout vizitku z rukou do ru-
kou a ne vizitku ,hodit“ na stil. V ptipadé

velkych delegaci se v tvodu mtize viména
vizitek odehrat jen mezi sluzebné nejstar-
$imi, ostatni si mohou vymeénit vizitky po
skonéeni jednani. Obsah a tprava vizitek
neni jednotna a dilezité, vizitky je vSak
nutno bezpodmine¢né mit.

Co c¢eského obchodnika pri jednani nejvice prekvapi?

Nejvice ziejmé prekvapi asijskd zdr-
zenlivost, rozvla¢énost a neochota bavit se
ihned o konkrétnich podminkach obcho-
du. Vietnamsky partner Vam také v pri-

Jaci jsou vietnamsti obchodnici?

Vietnamsti partneti byvaji obvykle na
jednani vyborné pripraveni, predevsim
maji dobrou znalost o cenach konkurence.

béhu jednani vétsinou netfekne jasné ne.
Je proto teba klast kontrolni otazky, abys-
te predesli pfipadnym nedorozuménim.

Je nezadouci nadsazovani kvality vlastniho
zbozi ¢i pomlouvani kvality konkurence.

Je vyjednavani s mistnimi obchodniky jiné, ztézuji ho kulturni/

nabozenské/etnické odlisnosti?

Podobné jako v jinych asijskych ze-
mich, i Zivot Vietnamc@ ovliviiuje fada
zvyklosti, jejichz racionalni jadro ¢asto jiz
ani nelze ,vypétrat®, ale striktné se dodr-
zuji. Tyka se to vSech oblasti Zivota: jsou
»Stastna obdobi®, kdy lze uzavirat manzel-
stvi (resp. rodit déti), jina doba je vhodna
kuzavieni byznysu, lundrnim kalendarem
se tidi stravovaci navyky. Tato povércivost
muze ovliviiovat i obchodni jednéni a je
potreba s ni podéitat.

Vietnamci jsou zvykli celé generace
svym zplsobem ,bojovat® a toto se pro-
jevuje i v obchodé. Musi mit pii uzavieni
obchodu pocit, ze ziskali enormni vyhodu
a ze vjednani vyhrali. Je tedy tieba dopie-

du kalkulovat s vyznamnou slevou a prilis
se zjevné neradovat, pokud se podafti uza-
vIit obchod s vyraznym ziskem. Je lepsi
chovat se skromné, ba pfimo ustarané.
Lze vyjadrit, Ze je dobré proniknout na
vietnamsky trh, ale produkt byl nabidnout
prakticky za ,vyrobninaklady*. V fadé pti-
padi, neni-li obchodni partner koneény
uzivatel produktu, zejména je-li zamést-
nancem statni firmy, se o¢ekava, Ze mu
bude nabidnuta osobni provize za zpro-
stfedkovani. Korupce ve Vietnamu zatim
nebyla vymycena, ackoliv se o to sou¢asna
vlada pokousi nebo alespon zacina nazy-
vat véci pravymi jmény.

Je dulezité vzit si s sebou tlumocé¢nika?

Ackoliv ve Vietnamu miiZe byt jedna-
cim jazykem svétovy jazyk (zpravidla an-
gli¢tina), je lepsi (a v provinciich nezbyt-

né) mit vlastniho tlumoc¢nika, u kterého si
predem ovérite jeho kvality.
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Jak je to s jazykovou vybavenosti?

Vétsina vrcholnych manazert vétsich
firem (soukromych i statnich) ve Vietna-
mu uz dnes komunikuje anglicky. Jazy-
kova vybavenost vedoucich pracovniki
malych a stfednich firem neni prili§ dob-
ra. Velka céast vedoucich pracovnikii na

ministerstvech a vietnamskych statnich
uradech studovala v byvalém sovétském
svazu a mluvi jeste stale plynné rusky. Do-
minantnim jazykem v obchodnim styku je
dnes ale angli¢tina.

Jak nakladaji vietnamsti obchodnici s ¢éasem v rameci

obchodniho jednani?

Ve Vietnamu byvaji obchodni jednani
obvykle velmi zdlouhava a rozvlacna. Bé-
hem jednani je proto tieba zachovat trpéli-
vost, 1 kdyZ se mohou zdat dotazy zbyteéné

opakované a nékdy i hloupé. V naprosté
vétsiné vietnamsky partner tak testuje ob-
jektivitu a pravdivost argumentace a véc si
promysli z mnoha hledisek.

Jak nakladaji vietnamsti obchodnici s emocemi v ramci

obchodniho jednani?

Pti jednani obvykle Vietnamci umi za-
chovat kamennou tvar (spise usmivajiciho
se Buddhy nez hrace pokeru), vystraznym
znamenim by pro nas méla byt zvySena
intenzita tsmévu, ktera nemusi vzdy vyja-
drovat radost, ale naopak rozpaky, rozmr-

zelost, nebo i pfimo skryvany hnév. Klidné
vystupovani je ocekavano i od druhé stra-
ny - vzru$ena gestikulace, mimicka gesta
a podobné projevy jsou pokladany za ne-
zdvorilé.

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

Rozdily v obchodnim jednani mezi
severnim a jiznim Vietnamem nejsou pii-
li§ vyrazné. Rozdily lze pozorovat spise
v obecnych kulturnich odlisnostech mezi
severem a jihem. Obchodni partnefi na

jihu byvaji vét§inou uvolnénéjsi, stédiejsi

Vv

zatimco na severu byvaji partneri citlivéjsi
na cenové aspekty smlouvy.

Je vhodné resp. obvyklé nabizet p#i obchodnich jednanich

alkohol?

Zatimco ve Vietnamu je pivo universal-
ni lidovy“ napoj, pti oficidlnich (zejména
obchodnich) spolecenskych obédech c¢i
vecerich hostitel obvykle nabizi zna¢kova
francouzsk4 vina ¢i brandy, ¢imz se de-
klaruje hostitelovo spolecenské postaveni

(resp. solventnost). Neni jasné, zda zahra-
ni¢ni vina ¢i brandy Vietnamctim skutec-
né chutnaji, jedna se vSak o mddni a pres-
tizni zalezitost. Pti oficialni spolecenské
akei se obvykle pronasi kvétnaté pripitky,
vietnams§ti partneti vSak oceni i opakova-
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né pripitky bez proslovii béhem jidla. Pti
pripitku je vhodné pochvalit vietnamsky
pracovity a pohostinny lid a organizaci
(firmu) hostitele. Iniciativa k odchodu
musi vzdy vychazet ze strany hosta, po-
zorny vietnamsky hostitel si ani v ¢asové

tisni nedovoli naznacit potfebu ukoncéeni
obéda ¢i vecete. Mira konzumace se nijak
neomezuje a opilost nebyva na zavadu.
Primérnému Evropanu nehrozi, ze by se
opil drive, nez jeho vietnamsti kolegové
(kterym obvykle sta¢i méalo k ,veselosti®).

Existuji néjaka komunikaéni tabu?

Koncept zachovani tvare plati ve Vi-
etnamu stejné jako v okolnich zemich JV
Asie. Zachovani tvare je pro Vietnamce
nesmirné dulezité. Pti jednanich je pro-

to potfeba davat pozor, aby se vietnam-
sky protéjsek nedostal do trapné situace
a dbat na uréitou taktnost, citlivost a zdr-
Zenlivost.

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

Ve Vietnamu je stale jesté velmi dtilezi-
ta osobni pritomnost pii uzavirani obcho-
du. Osobni setkéni je absolutné nezbytné
pro ziskani davéry partnera a pro zdarné
uzavieni obchodu. Pro navizani prvniho

kontaktu je vhodny forméalni dopis. V Ma-
lajsii se pak nasledna komunikace vede
pfedevsim na trovni socidlnich siti, pre-
devsim WhatsAppu, a je ti'eba se pripravit
na to, zZe je velmi rychla.

Jak se obléci na pracovni jednani?

Aspekt spolec¢enského obleceni je za-
tim ve Vietnamu méné dilezity. Obleceni
je v ,zimnim obdobi” (tj. od prosince do
brezna) obvyklé jako v Evropé, tedy oblek
s kravatou, pfi vyznamnych jednanich
¢i veCernich prilezitostech tmavy oblek,
v ,letnim obdobi“ (od dubna do listopadu)
vsak postaci pti béznych jednanich kosile
s kravatou. P¥i velmi oficialnich jednanich
na vysoké trovni je, alespon pro zacatek
jednani, vhodny oblek i v horkém letnim

obdobi. Vzhledem k mistnimu horkému
a vlhkému klimatu a skuteénosti, Ze fada
béznych vietnamskych pracovist nedispo-
nuje klimatizaci, vSak na jednani pfichazi
Vietnamci ¢asto i bez kravat, aniz by tim
chtéli vyjadrit nedostatek tcty. Za zcela
nespolecensky nebo pfimo urazlivy odév
jsou vsak zatim ve Vietnamu povazovany
Sortky. U damského obleceni se rovnéz ne-
doporucuji odhalen4 ramena.

Jak by mél vypadat idealni jednaci tym (pocet ¢lenti, vékové
a genderové slozeni tymu, Séf tymu)?

Pocet ¢lent jednaciho tymu zalezi pre-
devsim na velikosti ceské firmy. V ideal-
nim piipadé by mél byt sloZen z obchodni-
ho reditele 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.
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Je obvyklé obchodniho partnera pozvat domu, resp. byt pozvan
domu? Pokud ano, co je pri takové navstéveé obvyklé, co ¢ekat?

Ve Vietnamu nebyva zvykem zvat své-
ho zahrani¢niho obchodniho partnera
domt. Ve vyjimeénych piipadech po na-
vazéani dlouhodobého obchodniho vztahu
vsak k takovému pozvani miize dojit. V ta-

kovém pripadé je zvykem prinést part-
nerovi maly darek (znac¢kové vino, drahy
alkohol, kvétinu obchodni partnerce nebo
manzelce obchodniho partnera).

Jak pomahaji pro navazani kontakta v zemi sluzby ekonomické
diplomacie - sluzby ekonomické diplomacie - obchodni mise,

veletrhy ¢i jiné nastroje?

Obchodni mise a oficialni tc¢asti na
veletrzich organizované velvyslanectvim
jsou dtlezitym néstrojem pro navazani
prvotnich obchodnich kontakti. Pro oslo-
veni Sir§tho okruhu zakaznikd nebo pro-
sazeni Ceskych firem u vybranych mist-
nich partneri (z fad soukromych firem

i statnich instituci) se potradaji také spe-
cializované mise nebo prezentace ¢eskych
firem na velvyslanectvi pro tzky okruh
zakaznikl. Obecné je ucast velvyslanectvi
na jakékoli akci vysoce cenéna a doprova-
zené subjekty se tak t&si vyssi acté.

Co byste doporucil podnikateltim, kteii se do Vietnamu chystaji?

Zakladni zasady pti jednéni s vietnamskymi a malajskymi partnery, jejichz respek-
tovani napomiiZe prosazeni obchodniho zaméru:

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

® V7dy 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 koope-
rativni a spolupracovat. Jedna vyhrana
bitva mtze nékdy prohrat valku.

® Nespéchat. Pozvolné jednani od obec-
nych véci ke konkrétnim pomtize part-
nerovi 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 piehled o konkuren¢nich
projektech (vyrobcich) a v ocenovani
vyhod jsou velmi pragmaticti.

® Vzdy kalkulovat se slevami a provizemi.
Cenovy faktor je na mistnim trhu roz-
hodujici a je ¢asto fatalni pro dodavatele
prilis kvalitniho (a tedy drahého) zbozi.



