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Ministerstvo zahranic¢nich véci
Ceské republiky

Japonsko: kultura obchodniho jednani

Jak oslovit obchodni partnery?

Navazovani primych obchodnich kontaktti v Japonsku je velmi obtizny a zdlouhavy proces,
vyzadujici trpélivost, zkuSenosti s jednanim s japonskymi obchodniky a fadu marketingovych
informaci a dovednosti. V Japonsku neexistuje ucelena databaze potencialnich dovozct dle
dovoznich polozek. Dalsi komplikaci je vysoky pocet obchodnich subjektti propojenych osobnimi
vazbami na odbératele, pricemz osobni kontakty obchodnich partnerii jsou neopominutelnou
podminkou dlouhodobého obchodniho vztahu a maji jesté vétsi dilezitost nez v jinych zemich.

Obecné je tézké ziskat kontakt (zvl1asté e-mailovou adresu) na konkrétni spole¢nost. Na webu éasto
neni uvedeni ani jeji obecnd emailova adresa a musite tam vyplnit kontaktni formular. Nékdy
stranka v angli¢tin€ neexistuje, pouze jeji japonska verze.

Japonsti odbornici sami doporucuji nésledujici postup: pri prvnim osloveni firmy nabidku
formulovat obecnéji a neuvadét mnoho podrobnosti, o to vice se vSak soustfedit na zevrubné
predstaveni vlastni firmy a na fakta ukazujici jeji tradici, bonitu, spolehlivost a mezinarodni
zkuSenosti. V prvnim e-mailovém dopise je vhodné pozadat, aby ten, kdo ho ¢te, sdélil odesilateli
jméno a kontaktni tidaj na pracovnika, jemuZz bude vyfizovani této véci prisluset. Teprve v
komunikaci s timto vécné prisluSnym pracovnikem firmy je vhodné se zamérit na konkrétni,
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podrobnéjsi okolnosti nabidky.

Kdyz je komunikaéni jazyk angli¢tina, mtizete pouzivat osloveni ,Mr./Ms. ...“. Obcas se pouziva
~san” nebo ,-san” (japonské zdvorilé osloveni) po pfijmeni ¢i jménu v korespondenci i v angli¢tiné
(napi. Novak san, Petr-san), ale neni to nutné.

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

Obchodni schiizka se domlouva vétSinou predem telefonicky ¢i e-mailem a byva to alespon
s tydennim predstihem. Schiizky vétSinou probihaji v kancelafi. Pokud méte prosbu nebo nabidku
vy, je lepsi zajit za klientem. Je doporuéeno, abyste prisli asponi 5—10 minut pfedem. Zpozdéni
vyvolava dojem, Ze neberete jednani vazné. Pokud se osobni schiizka po dlouhé dobé a ptijedete
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z CR, doporuéuje se pfivézt maly ,éesky” darek/suvenyr (nap¥. bonboniéru, lazetiské oplatky atd.).

Nacasovani jednani

Schiizky mohou probihat celoro¢né. Neni vsak vhodné domlouvat je béhem bfezna. V Japonsku
totiz v dubnu zacina fiskalni rok u vétSiny firem. B€hem brezna a dubna se casto méni personal.
Dale si Japonci casto berou dovolenou spojenou se svatky: novoro¢ni (od konce roku do zacatku
roku), ,,zlaty tyden“ (od konce dubna do zacatku kvétna) a obon (v poloviné srpna). Japonci neslavi
krestanské svatky a pracuji pres vanoéni i velikonoéni svatky. Prace se vétSinou za
nepritomnosti/béhem dovolené predava kolegim. Proto na e-maily odpovida né€kdo z firmy.
Neékteri Japonci oéekavaji to samé od druhé strany. Pfi komunikaci s nimi je proto je lepsi
zdliraznit termin vasi dovolené/nepiitomnosti a Ze nemuzete odpovidat na zadné e-maily v tu
dobu.


https://www.japanconsultingoffice.com/how-do-we-use-san-when-addressing-a-japanese-colleague/

Co ¢eského obchodnika pii jednani nejvice pirekvapi?

Miize to byt, jak naplnéni stereotypniho ocekavani, co se tyce napf. az ceremonidlni vymény
vizitek, tak i naopak ,,zdpadni“ méné formalni pristup. Je tak vzdy lepsi byt pfipraven na vse — jak
na tradi¢n€jsi, tak i modernéjsi zptisoby vystupovani japonskych partnerd.

Jaci jsou japonsti obchodnici?

Na schiizku prijdou véas diikladné pripraveni. Plati, Ze ke své praci pristupuji zodpoveédné. Stejné
tak maji ale i pfirozenou zvédavost. Rada z nich CR, nebo alespoti Evropu navstivila a radi to zmini
na odlehceni. Pracovni schiizky tak nemuseji mit od zac¢atku do konce cisté oficialni a pracovné
zaméreny charakter.

Ve vétsi mire nez jinde ve svéte se klade dliraz na zdvorilost, umirnénost, slusné vystupovani, které
obecné vychazi z japonské mentality. Pokud se tohoto pristupu cizinec drzi, pak mu drobné

v,

preslapy ve formalnich okolnostech neublizi, Japonci jsou tolerantni a chapou odli$nosti.

Je vyjednavani s mistnimi obchodniky jiné, ztézuji ho kulturni/nabozenské/etnické
odlisnosti?

Japonci maji na jejich partnery podobné vysoké naroky jako na sebe. Ocekavaji tak stejny pristup
od ceské strany, co se tyce pripravy a dochvilnosti, a dale také interakei a aktivitu. Japonci byvaji
nemile prekvapeni ,nepripravenosti“ a ,improvizaci“ protistrany. V japonském obchodu plati tti
zasadni pravidla: informovani o aktuélni situaci a pfipadnych zménach, informovéani o dilezitych
udalostech na strané partnera a konzultace s obchodnim partnerem pied pfijetim rozhodnuti,
které na néj mize mit dopad. Je vhodné pravidelné poskytovat maximum informaci o sou¢asném
stavu nebo pokroku, a to i kdyZ k zadnym zménam nedochézi.

I vobchodé plati japonské nemawasi, tj. postup, jehoz cilem je ziskat souhlas vSech
zainteresovanych a vyhnuti se konfliktu p#i formalnim rozhodovani. Béhem toho se nazory a zajjmy
vSech zapojenych stran zohlednuji, aby se dospé€lo k feSeni, které budou s nejvétsi
pravdépodobnosti podporovat vsichni.

Je dilezité vzit si s sebou tlumoénika? / Jak je to s jazykovou vybavenosti?

Ve velkych firmach nebo ve firméach, které jsou c¢asto v kontaktu se zahrani¢nimi firmami, pracuji
cizinci a japonsti zameéstnanci, ktefi ovladaji angli¢tinu, popf-. i jiné cizi jazyky. Je vhodné vychazet
z vlastni zkuSenosti pti sezndmeni (osobnim nebo pisemném) s obchodnim partnerem a prip. se i
do predu dotazat, v jakém jazyce se jednani povede.

Jak nakladaji japonsti obchodnici s ¢éasem v ramci obchodniho jednani?

Je nutné prijit véas par minut pred zac¢atkem. Zpocatku se mluvi obecné a pratelsky, nez se za¢ne
s obchodem. To se muZe opakovat i na konci. Obchodni jednani miize mit také charakter vecere
kdy je atmosféra uvolnénéjsi ovsem diileZitost je stejné jako v béznou denni dobu. V tomto piipadé
miZe schtizka trvat i nékolik hodin.

Jak nakladaji japonsti obchodnici s emocemi v ramci obchodniho jednani?

Obecné nedavaji navenek znat svoje emoce a nepovazuji to za slusné. Nevhodna je tak i nadmérna
gestikulace.



Existuji né€jaké teritorialni rozdily v obchodnich jednanich uvnitf zemé (sever x jih,
provincie)?

Mezi regiony neexistuji vétsi rozdily. Lidé v oblasti Kansai a zvl4sté obyvatelé Osaky maji povést
pratelstéjsich a otevienéjsich Japonci.

Je vhodné resp. obvyklé nabizet pri obchodnich jednanich alkohol?

Ne. Pouze na pracovnim obéd€ nebo vecefi mozné ano.

Existuji néjaka komunikaéni tabu?

VyloZené tabuizovana téma v Japonsku nejsou, nicméné je nutné si uvédomit, Ze Japonci nejsou
prili§ zvykli diskutovat a na néktera témata nemusi mit zddny nazor a pokud je k nim poloZen
dotaz, mohou se dostat do rozpakii. Neprobiraji se zpravidla osobni véci a dale je také citlivé mluvit
o politice, naboZenstvi a sportu.

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

Je dobré komunikovat emailem a nasledné po telefonu, ¢asto se stava, Ze se po odeslani emailu
vola pifjemci a vysvétluje se mu tstné obsah zpravy. Casté jsou pravidelné osobni navstévy a pfima
komunikace (jednou za ¢as se osobné ukazat a vyjadrit tak respekt vii¢i obchodnimu partnerovi),
nyni také telekonference. V nékterych ptipadech se pouziva jesté fax, napriklad pro zaslani
objednavek.

Jak se obléci na pracovni jednani?

Formalné. Oblek s kravatou jsou samoziejmosti. V letnim obdobi (cca kvéten az fijen) je na
japonskych aradech i ve vétsiné velkych firem oficialné zaveden tzv. ,,Cool-biz“ dress code a nikdo
se tak nepozastavi nad tim, kdyz v 1ét€ ptijdete na jednani v obleku bez kravaty.

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

Séf s podiizenym, tedy nékdo, kdo mé rozhodovaci pravomoc, a nékdo, kdo fakticky déla konkrétni
¢innosti a bude zodpovédny za jejich provadéni, popr. slouzit jako kontaktni osoba. Zalezi ale vzdy
na typu jednéani. Pokud by bylo vice technicky zamérené, bylo by lepsi, aby byl pritomny i
specialista.

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

Ne.

Jak pomahaji pro navazani kontakti v zemi sluzby ekonomické diplomacie -
obchodni mise, veletrhy ¢i jiné nastroje?

Velvyslanectvi CR v Tokiu kazdoroéné piipravuje nékolik projekt@i na podporu ekonomické
diplomacie PROPED, které maji predevsim formu podpory éeskych firem na mistnich veletrzich.
Ty maji v Japonsku svoji nezastupitelnou tlohu v navazovani kontaktti a predstaveni produkti.
Dal$im projektem je PROPEA, ktera prostfednictvim mistnich expertl z Ceské obchodni a
primyslové komory v Japonsku poméaha ¢eskym firmam ve vstupu a etablovani se na japonském
trhu, v¢. hledani vhodnych obchodnich partneri a navazovani kontaktt s nimi.



https://www.cccij.com/inpage/cestina/
https://www.cccij.com/inpage/cestina/

Co byste doporucdili podnikateltim, kteii se do Japonska chystaji?

Pro Gspésné prosazeni se na naroéném japonském trhu je nezbytnou podminkou kvalitni obchodni
zastoupeni ¢i spoluprace s na trhu tspéSnym partnerem. Snaha o Gspéch v B2C segmentu je
nicméné extrémné ¢asove a finanéné naroc¢na, a prostor pro ceské firmy tak spoc¢iva predevsim v
B2B. Pii vybéru obchodniho spojeni doporucujeme orientovat se na vyznamné zastupitelské,
obchodni nebo vyrobni firmy s dobrou povésti. Japonsky obchod je charakteristicky vysSim
poctem mezic¢lankt mezi vyrobcem a prodejcem zapojenych do distribuce, a partner orientujici se
ve slozitostech distribu¢niho kanélu a majici dostatecny zabér kontakti je tak jednim z klicovych
prvki pro tspéch na japonském trhu.

Neméné diilezit4 je i zevrubnd znalost situace na japonském trhu u konkrétniho typu zbozi, kdy
doporucujeme si predem ovérit, co nabizi doméci a zahrani¢ni konkurence, a vyhodnotit, jaké
komparativni vyhody mé vas produkt oproti vyrobkim ¢i technologiim, jez jsou v Japonsku jiz
dostupné. Jak jiz bylo nékolikrat zminéno, Sanci na tispéch ma opravdu pouze unikatni ¢i
inovativni produkt/technologie/fesSeni.



