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Finsko: kultura obchodniho jednani
Jak oslovit obchodni partnery?

Pro prvotni identifikaci obchodnich partneru a ziskani zakladnich informaci o nich doporucujeme
vyuzit standardnich mezinarodnich komer¢nich databazi (napt. Hoovers od Dun & Bradstreet), ¢i
vetejné pristupnych informaci z finskych portali, které jsou v drtivé vétSin€ dostupné v anglicting.
Dale lze vyuzit i sluzeb poskytovanych Velvyslanectvim CR v Helsinkach, jez disponuje
obsahlymi znalostmi teritoria a ovéfenymi kontakty. Ve vybranych pfipadech mize velvyslanectvi
poskytnout ceskym firmam $irsi asistenci formou individualni sluzby, a urychlit tak s vyuzitim
kontaktli na vyznamné mistni hrace piistup k relevantnim obchodnim partnerim a ,,decision-
makerim®, jakoz i zvysit kredibilitu ¢eskych subjektll a nabizenych feseni. Velvyslanectvi mize
rovnéz v ptipad€é potifeby pomoci ¢eskym podnikatelim v jakékoliv fazi obchodniho procesu
vhodnym feSenim, koncipovanym na miru konkrétnim potiebam a okolnostem. Doporucujeme
rovnéz zvazit ziskani agenta s expertizou na lokalnim trhu a se znalosti finstiny, ktera je pro ziskani
piistupu k partnerovi a ptekonavani bariér stézejni.

Jak sjednat obchodni schiizku a jak probiha (misto a ¢as schiizky, vizitky, darky atd.)?

Kli¢ovym momentem obchodni schlizky je prvni dojem, kde nejvétsi roli hraji komplexni
pripravenost na jednani, velmi dobrd znalost angli¢tiny, vécnost, strukturovanost projevu,
spolehlivost, vytrvalost a naprosta transparentnost. S ohledem na fakt, ze Finsko je velmi
nehierarchicka zemé, neni zde ani v obchodni sféte kladen diiraz na spolecensky status. Finové si
velmi zakladaji na rovnovaze mezi pracovnim a soukromym Zivotem, a proto je vhodnéjsi sjednat
schiizku béhem bézné pracovni doby, ¢i v dobé obéda v restauraci, nez po skonceni pracovni doby
napf. formou vecete. Vizitky se vymeéiuji zcela béZnym zpisobem, ale vzhledem k ,,zelenému*
mysleni Fintl se od klasickych vizitek upousti a partnefi se radéji propojuji pies profesni socialni
sit’ LinkedIn. Statut darkl je pomérné neutralni, urcit€ jim obchodniho partnera neurazite, ani jeho
predanim nezpusobite faux-pas, neni v§ak povazovan za nezbytnost.

Nacasovani jednani

Finové si velmi ceni svého volného Casu, pfi naasovani jednani je proto nezbytné tento fakt
zohlednit a jednani planovat nejlépe mezi 9:00 a 16:00 s tim, Ze je potieba plné respektovat
mimopracovni zavazky partnerd. Dale je potfeba mit na paméti, ze béhem letnich Skolnich
prazdnin, které ve Finsku trvaji od zacatku ¢ervna do poloviny srpna, se celé Finsko prakticky
,uzavie*, resp. vétSina obyvatel odjede na své chaty u jezer a obvykle neni k zastizeni.

Co ceského obchodnika p¥i jednani nejvice prekvapi?

¢ Finska dochvilnost: ¢esky exportér i investor by mél byt pfipraven pfijit na jednani radéji
0 deset minut dfive, nez o jednu minutu pozde¢ji.




e Pfimocarost: po uvodnim pifedstaveni a vymeén¢ par uvodnich frazi o pocasi ¢i o hokeji je
mozné plynule ptejit rovnou k byznysu.

e Neformalnost: po prvnim jednani, ¢i jiz béhem né¢ho mize finsky partner piejit k oslovovani
kfestnim jménem, coz je slibnym signalem pro hladky prib¢h dalSich jednani.

e Smysl pro humor: v CR bé&zné piijimany stereotyp Fina jakoZto ¢lovéka odméfeného a
nezabavného se Casto nesetkava s realitou; pfi jednani se nebojte odlehcit atmosféru
vtipkovanim, avS§ak empatickym, na arovni, s citem a taktem.

Jaci jsou finsti obchodnici?

Finsky partner o¢ekava od svého protéjsku respekt ke stejnym hodnotam a principtim, jaké vyznava
on sam. Tedy perfektni pfipravenost, jiz diive zminénou absolutni dochvilnost, naprostou
spolehlivost, plnou transparentnost obchodnich aktivit, prokazani jedine¢nosti zbozi ¢i sluzby a
vysoké kvality (samotna cena neni ve Finsku hlavnim faktorem uspéchu). Finsky obchodnik
Vv zadném piipadné neakceptuje nedodrzeni dohodnutych obchodnich podminek v jakékoliv oblasti
(dodaci lhuty, kvalita, zména ceny apod.). Typicky Fin je patriot, a proto ho budete muset
presvédcit 0 ptidané hodnoté svého vyrobku viici mistni konkurenci, a to na malém trhu se zna¢né
omezenou absorpci.

Je vyjednavani s mistnimi obchodniky jiné, ztéZuji ho Kkulturni/naboZenské/etnické
odliSnosti? Existuji néjaka komunikacni tabu?

Pii prezentaci a jednani je tfeba dodrzovat uréita pravidla jako jednoduchost, strukturovanost a
stifidmost co do formy i obsahu. Je potieba pocitat s tim, ze ve Finsku je rovnostafstvi jednou
ze zakladnich spolecenskych hodnot. Projevuje se to mimo jiné v netoleranci ke kazdému pokusu
0 zesmésnovani jakychkoliv mensSin (etnickych, nabozenskych, genderovych). Dokonce i nekteré
Unas bézné formy projevil galantnosti vii¢i zenam jsou v severskych zemich, véetné Finska,

nevhodné. Komunika¢nim tabu je nevhodné pojeti n¢kterych citlivych moment finské historie.
Je diilezité vzit si s sebou tlumoc¢nika? Jak je to s jazykovou vybavenosti?

Pro ptekonani prvotni bariéry a ziskani pfistupu k obchodnimu partnerovi je znalost finStiny
pomérné zasadni komparativni vyhodou, nasledna komunikace béhem samotného obchodniho
jednani jiz miize bez problémi probihat v anglicting. Finsko je bilingvni zemé¢, kde je oficialnim
jazykem krom¢ finstiny také S$védstina (pouziva se zejména na zapadnim pobiezi, ale i
v jednotlivych municipalitach v jiznim Finsku). Velmi dobra znalost angli¢tiny napfi¢ celou
spole¢nosti je pro Finsko typickd, a proto i mistni obchodnici ovladaji angli¢tinu minimalné na
dobré komunikac¢ni urovni.

Jak nakladaji finSti obchodnici s ¢asem v ramci obchodniho jednani?

Ve Finsku plati dvojnasob, Ze ¢as jsou penize. I z toho divodu Finové neztraceji na pocatku jednani
¢as zbyte¢nymi planymi frazemi a zdvoftilostmi a po kratkém predstaveni pfistupuji pomérné rychle
k samotnému meritu jednani. Finové jsou zvykli partnerim pozorné naslouchat, pfi¢emz to samé
ocekavaji od nich.




Existuji néjaké regionalni rozdily?

Vétsina byznysu je koncentrovana do aglomerace kolem hlavniho mésta a do vétSich finskych mést
jako Tampere, Turku, Vaasa a Oulu. Rozdily mezi Helsinkami, Espoo a Vantaa, jez tvoii tzv.
,,Great Helsinki‘, a regiony kolem Tampere a Turku se stiraji, av§ak zna¢né odli$nosti nalezneme
v oblastech s pfevahou §védsky mluviciho obyvatelstva v regionu Vaasa na zapadnim pobiezi ¢i
v odlehlejsich regionech stiedni, vychodni a severni ¢asti zemé¢. Finsko je pii polovi¢nim pocétu
obyvatel svou rozlohou vice jak étyfikrat vétsi nez Ceska republika a regionalni identita je zde
casto pomeérné silna. Maloktery cizinec napft. vi, ze Espoo, které je béZzn¢ povazovano za soucast
Helsinek, je druhym nejvétsim samostatnym méstem, kde mimo jiné sidli nejvyznamnéjsi finské
korporace a ziji zde nejbohatsi obyvatelé Finska. Je vhodné znat specifika a nuance regiond, z nichz
pochazeji obchodni partneti, a vyuzit tuto znalost béhem ,,small talk” pted ¢i po obchodnim
jednani.

Je vhodné resp. obvyklé nabizet pri obchodnich jednanich alkohol?

V dob¢ obéda je obvyklé pit pouze kohoutkovou vodu, jez je V restauracich bézné€ nabizena (kult
balené vody tu neexistuje). Pokud vas finsky protéjsek pozve do sauny, coz lze jednoznacné
povazovat za projev ocenéni ¢i piimo divéry, je konzumace vychlazeného piva a n¢kdy 1 tvrdého
alkoholu téméf jista.

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

V zemi proslulé digitalizaci a informacnimi technologiemi je mozné komunikovat jakymkoli
zpisobem s dirazem na moderni komunikacni prostfedky v Cele se socidlnimi sitémi, napf.
zaslanim zpravy prostfednictvim Messengeru ¢i Whatsappu. Béhem pandemie COVID-19 jsou
komunikace a jednani prostiednictvim videokonferenci, stejné¢ jako vSude jinde, jesté bézngjsi.
Pokud mate skute¢né¢ co nabidnout, neostychejte se a klidné napiste ptimo CEO spolecnosti, €i jiné
konkrétni osobé ve vybrané firm¢, bud'te v pfistupu inovativni.

Jak se obléci na pracovni jednani?

Finové jsou obecné uvolnéni, neptedpojati, rovnostaisti a v dobrém slova smyslu konsenzualni,
coz se projevuje i v uvolnéném stylu jejich oblékani, kde nedavaji prvoplanové najevo svij
spolecensky ¢i finanéni statut. Na jednani proto neni nutné pfijit v obleku s kravatou, zcela
dostacujici je vkusny a spiSe decentni ,,casual odév (sako, kosile, spolecenské kalhoty/sukng,
neformalni Saty).

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

Tradice tymové spoluprace je ve Finsku velmi zazitd. Pomérné pfiznacny je i nazev finské
iniciativy na podporu internacionalizace businessu doméacich firem ,,Team Finland*, kterd na velmi
Siroké bazi sdruzuje ministerstva, agentury, obchodni komory, vyzkumna centra a dalsi instituce.
Finsky partner uvit4, pokud 1 vy jste soucasti funkéniho a sloZenim vyrovnaného tymu, nejen jeho
Séfem. Zaroven od vas finsky partner bude ocekavat, Zze jste pro dané jednani plné vybaveni




potfebnymi pravomocemi. Na véku €lent tymu pftili§ nezélezi, koneckonct i mimotadné popularni
a respektované predsedkyni vlady je pouze 34 let!

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

Takovato praxe zejména na zacatku navazovani obchodnich vztahti béZzna neni, nicméné po
nékolikaletém obchodnim partnerstvi se vam této cti mtize dostat.

Jak pomahayji pro navazani kontakta v zemi sluzby ekonomické diplomacie — obchodni mise,
veletrhy ¢i jiné nastroje?

Pfidanou hodnotou zastupitelského ufadu je zejména urychleni pfistupu k relevantnim osobam
s rozhodovacimi pravomocemi, posileni kredibility Ceskych firem, omezeni rtznych rizik ¢i
vytipovani mezer na trhu, a to i v oborech, kde jsou finské firmy dominantni. Sluzby ekonomické
diplomacie poskytované Velvyslanectvim v Helsinkdch ceskym firmdm zahrnuji zodpovidani
dotazi, zjistovani a navazovani kontaktli, poradenstvi, poskytovani nejriznéjsich individualnich
sluzeb, podil na organizovani obchodnich misi ¢i realizaci komplexnéjSich projektii na podporu
ekonomické diplomacie. Podpora zastupitelského ufadu mé zasadni vyznam (svédc¢i o tom i cilené
ziskavana zpétna vazba od Ceskych podnikatelil), a to zejména s ohledem na do zna¢né miry
specifické finské podnikatelské prosttedi (znacny podil vefejného a druzstevniho sektoru
vV obchodnich spole¢nostech, omezena absorpce trhu, monopolizace ¢i oligopolizace nékterych
odvétvi, silnd spotiebitelska preference domaci produkce apod.). Finsko je bez nadsazky zemi
veletrhtl, a proto nelze nez doporucit aktivni Gcast ¢eskych firem na téchto akcich, kde se ¢asto
vyplati i prezentace v podob¢ doprovodného seminéaie a navazujicich pfimych B2B jednani.

Co byste doporucdili podnikateliim, ktefi se do Finska chystaji?

Finsky trh neni vhodny pro exportéry zacate¢niky. Finové vyzaduji reference z jinych severskych
zemi Ci zapadni Evropy. Zaroven jsou vSak ¢esti dodavatelé na mistnim trhu tradi¢n€ vnimani jako
spolehlivi partneti s kvalitnimi vyrobky a sluzbami ze ,,stfedni* Evropy, nikoliv té ,,vychodni*, jak
tomu Casto byva zvykem jinde v zahranici.

Pokud nabizite vhodny, unikatni a inovativni produkt S dostate¢nou ptidanou hodnotou, dejte
rozhodné finskému trhu Sanci. Jenom nezapomeiite: udélejte dobry hned prvni dojem, bud’te na
jednani po vSech strankach perfektné ptipraveni, méjte strukturovany projev, bud’'te spolehlivi,
dochvilni, transparentni, vécni, stru¢ni, neformalni a skromni a v neposledni fadé¢ respektujte finska
specifika. A nezapomeiite na finskou inspirativni narodni vlastnost ,,sisu®, jejiZ osvojeni pro
obchodni spolupraci s Finskem Ize jen doporucit a jiz Ize nejlépe pielozit jako houzevnatost, ktera
Finiim spole¢né s jejich bojovnosti, odhodlanosti, state¢nosti a vydrzi umoziuje ptekonavat ty
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