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Kultura biznesu w Czechach

Czechy, jako jeden z kluczowych partneréw handlowych Polski, oferujq wiele
mozliwosci dla przedsigbiorcow chcgceych rozwijaé swojg dziatalno§¢ na
rynkach Europy Srodkowej. Cho¢ blisko§¢ geograficzna i pewne
podobienstwa kulturowe mogq dawaé poczucie znajomosci tamtejszego
Srodowiska biznesowego, rzeczywistoS€ czesto okazuje sie bardziej ztozona.
Skuteczna wspdbtpraca z czeskimi partnerami wymaga nie tylko znajomosci
jezyka i zasad negocjacyjnych, ale réwniez zrozumienia subtelnych rdznic
w podejsciu do prowadzenia rozmdéw, budowania relacji oraz

podejmowania decyzji.

Wiedza o czeskiej etykiecie biznesowej, sposobach nawigzywania kontaktow
czy preferencjach dotyczqcych spotkan i komunikacji moze znaczqco
utatwi¢ osiggniecie sukcesu w negocjacjach i pombéc w budowaniu

trwatych, opartych na zaufaniu relaciji.

Jezyk, ktory buduje zaufanie — jak rozmawiac z czeskimi

partnerami

Oficjalnym jezykiem uzywanym w Czechach jest czeski, jednak w kontaktach
biznesowych powszechnie wykorzystuje sie réwniez jezyk angielski lub
niemiecki. W rejonach przygranicznych z Polskg mozna spotka¢ osoby
rozumiejqce jezyk polski, jednak w gtebi kraju nie zaleca sie postugiwania

polskim w kontaktach biznesowych. Mimo podobiehstwa jezykowego moze
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to prowadzi¢ do czgstych nieporozumien. Planujgc spotkania handlowe
z czeskimi partnerami, nalezy unika¢ okreséw wakacyjnych i Swigtecznych,

przypadajgcych na lipiec, sierpieh oraz koAcdwka grudnia.

W relacjach osobistych z Czechami warto zachowa¢ odpowiedni dystans
interpersonalny, wynoszqgcy okoto dtugosci ramienia. Aby zwréci¢ na siebie
czyjg$ uwage, najlepiej podnieS¢ reke z otwartg dionig skierowang na
zewnqgtrz i wyciggnietym palcem wskazujgcym. Nie zaleca sig
przywotywania gestami czy machania. Kontakty dotykowe, poza
tradycyjnym powitaniem, nie sq powszechne. W trakcie rozmowy nie
powinno sie trzymac¢ rgk w kieszeniach ani zu€ gumy, poniewaz jest to
odbierane jako brak szacunku. Warto rdwniez pamigtaé, aby nie podnosié
gtosu i unikac zbyt ekspresyjnych, teatralnych gestow, ktére mogq by¢ Zle

odebrane.

Kalendarz pod kontrolg — jak planowa¢ spotkania z

czeskimi partnerami

Planowanie spotkah z czeskimi partnerami wymaga szczegdlnej dbatosci
o0 punktualno&¢, poniewaz Czesi przywiqgzujg do niej duzqg wage i czesto
pojawiajq sie kilka minut przed umowionym czasem. Cho¢ dopuszczalny jest
niewielki poslizg czasowy, zawsze nalezy poinformowac¢ o spdznieniu i podaé
jego przyczyng, na przyktad trudnoSci na drodze. W poczgtkowej fazie
wspotpracy preferowang formag kontaktu sq spotkania twarzq w twarz, ktére
budujq zaufanie i sprzyjajg nawigzywaniu relacji. Dopiero na dalszym etapie
wspotpracy komunikacja coraz czesciej przenosi sie ha forme mailowq oraz
telefonicznq.
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Propozycje spotkan warto przesyta¢ drogg mailowq z co najmniej
dwutygodniowym wyprzedzeniem, co pozwdla czeskim partnerom na
odpowiednie zaplanowanie kalendarza. W przypadku, gdy spotkanie zostato
umowione z duzym wyprzedzeniem, na przyktad miesigc wczesniej, zaleca
sie¢ jego potwierdzenie, aby upewni¢ si¢ co do aktualnosci terminu.
Najbardziej dogodnymi godzinami na organizacje spotkan sqg przedziaty od
9:00 do 12:00 oraz od 13:00 do 15:00. Nalezy unika¢ umawiania spotkah

w poniedziatkowe przedpotudnia oraz w pigtkowe popotudnia..

Powitaniaq, tytuty i zasady — czyli czeska etykieta w

praktyce

W kontaktach biznesowych z czeskimi partnerami typowym gestem
powitania jest podanie reki podczas przedstawiania sie, co jest réwniez
praktykowane przy pozegnaniu. W poczgtkowym etapie nawigzywania
relacji istotnym elementem jest wymiana wizytéwek, ktéra podkresia
profesjonalizm i gotowoS¢ do wspdtpracy. Cho¢ nie ma koniecznoSci
ttumaczenia wizytdbwek na jezyk czeski, dobrze jest posiadaé ich wersje
w jezyku angielskim. Warto réwniez umiesci¢ na wizytédwce swoje tytuty

zawodowe, ktore potwierdzajg posiadane kwalifikacje.

W trakcie rozmow nalezy zawsze zwraca¢ sie do rozmowcy, uzywajgc jego
nazwiska poprzedzonego odpowiedniq formqg grzecznoSciowq, takg jak
"Pan” czy "Pani” (np. Pan Novak, Pani Novakova). Przejécie na zwracanie sie
po imieniu jest zarezerwowane wytgcznie dla diugoletnich partneréw

i wynika z budowanego latami zaufania. Przestrzeganie tych zasad etykiety
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pomaga w budowaniu profesjonalnych i trwatych relacji z czeskimi

kontrahentami.

Wyglad ma znaczenie — co méwi o Tobie Twj strdj

W czeskim Srodowisku biznesowym wyglgd odgrywa istotng role i stanowi
wazny element budowania profesjonalnego wizerunku. Mezczyzni
najczesciej wybierajg ciemne garnitury, ktére tqczq z krawatami oraz biatymi
koszulami, podkreslajgc w ten sposdb formalny charakter spotkan. Kobiety
robwniez preferujq klasyczny styl, decydujgc sie na ciemne kostiumy lub
eleganckie suknie, ktére zestawiajg z biatymi bluzkami. Taki stréj Swiadczy
o0 szacunku wobec partnerébw biznesowych i powadze podejscia do

wspotpracy.

Etykieta w sytuacjach towarzyskich i podczas wydarzenh

biznesowych

W czeskiej etykiecie biznesowej i towarzyskiej istotne znaczenie majq
zwyczajowe godziny positkdw, ktére wypadajg w okreslonych przedziatach
czasowych: §niadania spozywa sig zazwyczaj migdzy 7:00 a 9:00, lunch
w godzinach 12:00-14:00, a kolacje miedzy 18:00 a 21:00. Sniadania biznesowe
nie sq powszechnq praktykg w Czechach, ale coraz wigkszg popularnosciq
cieszq si¢ lunche biznesowe. Sprawy handlowe omawiane sq zazwyczgj
przed positkiem lub po jego zakofczeniu, rzadko zdarza sig, by rozmowy

biznesowe toczyly sie w czasie jedzenia.
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Jezeli zostaniesz zaproszony na lunch, dobrym gestem jest zaproponowanie
uregulowania rachunku, jednak zazwyczaj gospoddrz uprzejmie odrzuci
takq propozycje. Nalega€ na optacenie positku powinienes jedynie wtedy,
gdy to ty jeste$ stronq zapraszajgcq. Pamigtaj, ze miejsca w restauracjach
mogq by¢ zajete, dlatego lepiej wczedniej dokonaé rezerwacji. Mozesz
poprosi¢ czeskiego partnera o wskazanie polecanego lokalu, jednak od razu
zaznacz, ze to ty zapraszasz i ponosisz koszty positku. Czasami mozesz by¢

rébwniez zaproszony na lunch do bufetu zaktadowego.

W odréznieniu od niektérych krajéw czescy biznesmeni rzadko zapraszajg
partneréw do swoich doméw, co jest podobne do zwyczajow panujgcych
w sqgsiedniej Austrii. Jesli jednak otrzymasz takie zaproszenie, potraktuj to
jako szczegdlne wyrdznienie i wyraz zaufania. W kwestii napiwkoéw pozostaje
pewna dowolnos$¢, jednak przyjetg praktykq jest zostawianie okoto 10 proc.

wartosci rachunku lub jego zaokrqglanie w gére.

Jak rozmawiac o interesach — styl negocjaciji i

prowadzenia dialogu

Spotkania biznesowe z czeskimi partnerami zazwyczaj rozpoczynajq sie od
krétkiej rozmowy na tematy ogdlne oraz propozycji wypicia napoju, co
pozwala na zbudowanie przyjaznej atmosfery. Zanim rozmowa przejdzie do
spraw zawodowych, mozesz spodziewaé sig pytah dotyczgcych loty,
zakwaterowania czy miejsca zamieszkania. Styl prowadzenia dialogu przez
Czechdéw jest powsciggliwy w porédwnaniu do polskiego, a sam proces
negocjaciji i podejmowania decyzji bywa diugi i wymaga cierpliwosci. Czesi
podchodzg do rozwigzywania problemdw stopniowo, analizujgc kazdy
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aspekt transakcji w sposdéb systematyczny i doktadny. Czgsto przyswajajq
niemieckq sktonnos¢ do skrupulatnego planowania, co sprawia, ze proces
zawierania kontraktu moze wymagac kilku wizyt, szczegdlnie w kwestiach
zwiqzanych z kredytowaniem lub ustalaniem cen. Nie nalezy oczekiwag,
ze uda sie przyspieszyC ten proces, gdyz jest on podporzgdkowany

wewnetrznym analizom prowadzonym przez kompetentnych pracownikow.

W czeskiej kulturze biznesowe] duze znaczenie odgrywa indywidualizm,
a odpowiedzialno$¢ za podejmowanie decyzji spoczywa najczesciej na
jednej osobie. Przy okre$laniu statusu zawodowego wigksze znaczenie majq

osobiste osiggniecia niz zwigzki rodzinne.

Prezentacja oferty powinna by¢ szczegdtowa i precyzyjnag, z realistycznie
skonstruowang ofertq wyjSciowq, ktora pozwoli na konstruktywne
negocjacje. Warto rdéwniez zadba¢ o odpowiednie przygotowanie
materiatdw promocyjnych oraz instrukcji obstugi — mimo podobiehstw

jezykowych zaleca sig ich ttumaczenie na jezyk czeski.

Upominek czy niezrgcznoSC? O prezentach w czeskim

biznesie

W czeskie] kulturze biznesowej zwyczaj wreczania upominkédw nie jest
powszechnie praktykowany, a czescy biznesmeni zazwyczaj nie oczekujg
prezentébw od swoich partneréw. Takie gesty mogqg by¢ wrecz postrzegane
jako niepotrzebne lub niezrgczne. Wyjqtek stanowiqg drobne upominki
Swigteczne, ktére petniq funkcje symbolicznego podzigkowania za
dotychczasowq wspotprace. W takich przypadkach odpowiednie bedqg

niewielkie, eleganckie prezenty, takie jak dobre wino, czekoladki czy inne
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wyroby wysokiej jokosci, ktoére nie naruszajg neutralnosci zawodowej,

a jednoczes$nie wyrazajg wdziecznosS¢ i dbatos€ o relacje.

Jak pisa¢ do partnerdéw biznesowych — styl i zasady

korespondencji

Korespondencja biznesowa z czeskimi partnerami najczesciej prowadzona
jest w jezyku angielskim lub niemieckim, w zaleznosci od wczesniejszych
ustalef migdzy stronami. Wybor odpowiedniego jezyka korespondencii
powinien by¢ dostosowany do preferenciji partnerag, co utatwia komunikacje
i sprzyja budowaniu profesjonalnych relacji. Dbato$€ o klarownos¢, uprzejmy
ton oraz przejrzystg strukture wiadomosci stanowi istotny element

skutecznej wspbtpracy.

Jak nawigzywac kontakty biznesowe w Czechach

Nawigzywanie kontaktéw biznesowych w Czechach najlepiej rozpoczgé€ od
uzyskania referencji lub polecenia, ktére stanowi idealny sposéb na
zdobycie zaufania potencjalnych partnerdéw. Czesi, cho¢ poczgtkowo mogg
by¢ nieco powsciqgliwi, po nawigzaniu pierwszych relacji stopniowo stajq
sie bardziej otwarci i sktonni do budowania trwatej wspdtpracy. Dobrym
sposobem na poszerzenie sieci kontaktdéw jest takze udziat w wydarzeniach
branzowych, ktére stwarzajqg dogodne warunki do spotkah z potencjalnymi
partnerami i utatwiajg nawigzywanie bezposrednich relacji w mniegj

formalnej atmosferze.
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Prezentacja, ktéra robi wrazenie — co warto pokazacé

czeskim partnerom

Aby zrobi¢ dobre wrazenie na czeskich partnerach biznesowych, warto
zadba€ o to, by prezentacja oferty byta szczegdtowa i precyzyjna, ukazujgca
w jasny sposdb wszystkie kluczowe informacje dotyczqce proponowane;j
wspotpracy. Rzetelne przedstawienie danych, przejrzystoS€ oraz konkretne
argumenty sq podstawq skutecznej komunikacji w czeskim Srodowisku
biznesowym. Istotnym elementem takiej prezentacji bedq rdéwniez
odpowiednio  przygotowane materialy informacyjne. Cho¢ ich
anglojezyczna wersja zazwyczdj bywa wystarczajgca, dobrym rozwigzaniem
jest przygotowanie ich takze w jezyku czeskim. Taki gest pokazuje
zaangazowanie i szacunek wobec partnerdw, a jednocze$nie utatwia
zrozumienie bardziej ztozonych kwestii, co moze znaczgco wptyngé na

przebieg negocjaciji.
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ZASTRZEZENIE

Powyzszy materiat jest chroniony prawami autorskimi, ktoére przystugujq Polskiej Agencji Inwestycji i Handlu S.A.
(,PAIH") i mozna go wykorzystywaé w sposéb dozwolony przez przepisy ustawy z dnia 4 lutego 1994 r. o prawie
autorskim i prawach pokrewnych (tj. Dz. U. z 2019, poz. 1231), ale jedynie w celach niekomercyjnych (tj. na uzytek
wiasny). Nie jest dozwolone komercyjne wykorzystanie przekazywanych tresci. Ponadto, materiat ten mozna
wykorzystag, jezeli przepisy lub zgoda uprawnionego zaktadajq, ze wykorzystanie w celach niekomercyjnych nie
wymaga pozwolenia ze strony uprawnionego. Dla innych sposobdw wykorzystania materiatu niezbedne jest
uzyskanie pozwolenia od uprawnionego z tytutu autorskich praw majgtkowych. PAIH nie ponosi odpowiedzialnosci
z tytutu jakiejkolwiek szkody bezposredniej lub posredniej jakiegokolwiek rodzaju, w tym szkody za utrate zyskow,
wyniktej z catkowitego lub czeSciowego wykorzystania informacji udostepnionych przez PAIH w niniejszym
materiale. W zwiqzku z tym, kazdy odbiorca tych informacji powinien sprawdzi€ przydatnos¢ i poprawnosé wyzej
wymienionych informacji zgodnie z ich przeznaczeniem i korzysta¢ z tych informacji na wtasng odpowiedzialnos¢.
PAIH oraz jej pracownicy nie ponoszg w zadnym wypadku odpowiedzialnosci za jakgkolwiek decyzje lub dziatanie
podjete w oparciu o wyzej wymienione informacje, ani za jakiekolwiek konsekwencje wynikajgce z decyzji
podjetych w oparciu o te informacje.
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