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1 OBCHODNÉ ROKOVANIE 

Obchodné rokovanie je špecifická forma rokovania, ktorá vyžaduje pripravených pracovníkov. 

Rokovanie zvoláva osoba alebo skupina osôb, ktoré majú záujem s niekým rokovať.  

Pravidlá rokovaní a pracovných stretnutí môže určiť vedúci rokovania sám, pokiaľ ide o 

jednorazové stretnutie. Ak ide o pravidelné stretnutia, mali by sa pravidlá určiť na základe 

dohovoru s účastníkmi rokovania. 

Príklad tvorby všeobecných zásad rokovania 

 rokovania začať v stanovený čas 

 miesto rokovania stanoviť na základe dohody oboch partnerov 

 do tvorby programu zapojiť účastníkov rokovania 

 rozhodnutia dosahovať na základe konsenzu 

 dodržiavať zásady efektívnej komunikácie 

Zásady efektívnej komunikácie pri odovzdávaní informácií 

 zámernosť – premyslieť si, čo chceme v rokovaní dosiahnuť a otvorene prejaviť svoje 

požiadavky 

 zrozumiteľnosť – používať jazyk, ktorému druhá strana rozumie 

 konkrétnosť a jednoznačnosť – neodbočovať od hlavnej témy 

 primeranosť – primerané množstvo informácií 

 kontrola – v priebehu rokovania si overovať, či partner informáciám rozumie 

Zásady efektívnej komunikácie pri prijímaní informácií 

 aktívne počúvanie – sústrediť sa, neskákať do reči 

 záujem 

 empatia 

 rešpekt – rešpektovať hovoriaceho, aj keď s ním poslucháči nesúhlasia 

 kontrola – overiť si správnosť počutého zopakovaním podstaty informácie 

 

ZAPAMÄTAJ SI! 

Každé rokovanie si vyžaduje vynikajúcu prípravu, pretože nebýva jednoduché.  

Pri rokovaniach je nutné dodržiavať spoločenské pravidlá, nedávať najavo svoje 

vnútorné pocity a vyhýbať sa kritike, aby sme zbytočne neurazili ostatných.  

Je veľmi dobré poznať partnera, s ktorým ideme rokovať, a z času na čas sa treba 
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ubezpečiť, či partner dokonale pochopil náš myšlienkový sled.  

Na každom rokovaní sa snažíme správať tak, aby sme ničím neurazili druhých a 

nadviazali množstvo nových kontaktov, ktoré budeme v budúcnosti potrebovať. 

1.1 Typy obchodných rokovaní 

Podľa cieľov obchodné rokovania rozlišujeme na:  

1) informačné stretnutia – majú za úlohu poskytnúť rady, aktualizovať informácie, odovzdať 

nové informácie. 

2) rozhodovacie stretnutia – organizujú sa za účelom prijatia rozhodnutia. Cieľom býva 

obvykle uzatvorenie dohody. 

Podľa počtu účastníkov rozlišujeme obchodné rokovania na:  

1) individuálne rokovanie – každá strana tu má len jedného zástupcu. Využívajú ho najmä 

konatelia firiem a vrcholoví manažéri, ktorí majú dostatočné kompetencie na uzatvorenie 

dohody. 

2) skupinové rokovanie – počet jeho účastníkov by mal byť na oboch stranách rovnaký. 

Skupinové rokovanie je náročnejšie na prípravu, pretože každý musí poznať svoje 

právomoci. Všetci sa pred rokovaním musia oboznámiť s jeho cieľom, musia byť zohratí. 

1.2 Príprava obchodných rokovaní 

Pred začiatkom obchodného rokovania je nutné sa uistiť, že máme dostatok času na príchod. 

Dochvíľnosť je dôležitá. Radšej 10 minút skôr ako neskoro. Profesionálna (odborná) príprava na 

obchodné rokovanie obsahuje: 

1) vecnú stránku 

 získavanie informácií o partnerovi a trhu 

 stanovenie cieľa a obsahu rokovania 

 voľba taktiky rokovania 

 určenie časových limitov, v akom časovom rozpätí je pre nás ponuka druhej strany 

aktuálna, určenie maximálneho času rokovaní 

 analyzovanie potrieb partnera 

 rozhodnutie o ústupkoch, s ktorými môžeme súhlasiť 

 rozhodnutie o výhodách, ktoré môžeme partnerovi poskytnúť 

2) organizačnú stránku 

 zabezpečenie miesta rokovania a materiálno-technických pomôcok 

 určenie termínu a dĺžky rokovania 

 rozhodnutie o počte zúčastnených osôb 
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3) spoločenskú stránku 

 úprava zovňajšku 

 výber oblečenia 

 spoločenské správanie 

 ovládanie cudzích jazykov 

 

1.2.1 Psychologická príprava na obchodné rokovanie 

Táto príprava je zameraná na výber a zvládnutie stratégie a taktiky pri stresových, konfliktných a 

iných náročných situáciách.  

VIZITKY sú základom pri rokovaní.  

Uistime sa, že ich máme dostatočné množstvo a spoľahlivo chránené pred pokrčením či 

znehodnotením. Nie je nič horšie ako pokrčená zvlhnutá vizitka vytiahnutá z vrecka. Skontrolujme 

aktuálnosť údajov (áno, môžete aj teraz).  

Pri veľkom sedení sa vizitky neodovzdávajú, tie sa odovzdávajú až pri zúžení počtu osôb. 

Pravidlá pri odovzdávaní vizitiek: 

 po skončení rokovania kvôli informácii (ak už nemá o Vás informácie), 

 ak dá vizitku niekto mne, slušnosť káže dať aj moju vizitku, 

 v strede rozhovoru, ak sme zmenili údaje, zahrnúť to do rozhovoru a podať vizitku, 

 pri začatí rokovania, ak sa nepoznáme, vymeniť si vizitky, zásadne ju neodkladáme. 

Estetika a reč tela  

Či sa nám to páči alebo nie, vytvoria si o nás ľudia domnienky. Tie domnienky, ktoré nemajú čo 

hľadať pri rokovaniach. Nie je jedno, či vstúpite do miestnosti ako "zmoknuté kura" alebo ako 

vyrovnaný, sebaistý človek. Mobil nesmie byť vidno a musí byť v tichom režime. Veci, ktoré máme 

oblečené, nesmú pôsobiť obnoseným dojmom. 

 Ženy nosia kabelku a nejaký väčší obal na dokumenty ideálne s farbou topánok a ladené ku 

kostýmu. Pri vysokých topánkach majú nohavice zakrývať skoro celý opätok (cca 1,5 cm od 

spodku). V prípade, že je vzor na kostýme, nepoužívajú sa zdobené doplnky. Ani rozparok 

na sukni nesmie byť dlhý. Pri písaní dbáme na to, aby vlasy nepadali do dokumentu.  

 Pri mužoch je obdobná situácia (obr. 1.1). Príručná aktovka sa musí hodiť k obleku, ideálne 

je zakomponovať aj látkovú vreckovku. Topánky by mali byť šnurovacie s hrubšou gumenou 

podrážkou. Kravata už nie je podmienkou, ak ju však máte, tak určite dlhšia. Pri takýchto 

stretnutiach je sako potrebné.  
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Obr.  1.1 Ukážka správneho oblečenia pre obchodné rokovanie 

Zdroj:https://www.academia.edu/ 

Neverbálna komunikácia pri obchodných rokovaniach 

 Zrakový kontakt je veľmi dôležitý, pri ňom používame prirodzenú mimiku. Uhýbanie očí, 

pohyby viečok a koreňa nosa nepôsobí celkom vyrovnane.  

 Mimické úškľabky, ako grimasy a tiky, nepatria do takejto komunikácie (obr. 1.2) . 

 

Obr.  1.2 Príklady neverbálnej komunikácie pri rokovaní 

Zdroj:https://www.academia.edu/3479711/neverb%C3%A1lna_komunik%C3%A1cia_v_obchode 



6 

 

 

 

 Dbáme aj na rozloženie rúk a nôh, prekrížené ruky a odtiahnuté telo neveštia nič dobré. 

Nakláňanie ku partnerovi tiež nie je prípustné (obr. 1.3). 

 Dotyky nie sú každému príjemné, preto ich radšej vynechajte. 

 

Obr.  1.3 Príklady neverbálnej komunikácie pri rokovaní 

Zdroj:https://www.academia.edu/3479711/neverb%C3%A1lna_komunik%C3%A1cia_v_obchode 

 Niektoré typické znaky a signály, že osoba nad odpoveďou premýšľa sú zahľadenie sa pri 

premýšľaní a priamy očný kontakt pri odpovedaní, hladenie brady prstami, ruka na lícach a 

zaklonenie hlavy a uprený pohľad (obr. 1.4). 

 

Obr.  1.4 Príklady neverbálnej komunikácie pri rokovaní 

Zdroj:https://www.academia.edu/3479711/neverb%C3%A1lna_komunik%C3%A1cia_v_obchode 
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Verbálna komunikácia pri obchodných rokovaniach 

 Zafarbenie hlasu, intonácia, melódia a intonačné schopnosti upriamia pozornosť na to, čo 

sa snažíte prezentovať. Tempo udržujte v takej rýchlosti, aby bolo možné monológ zastaviť.  

 Aj opačný extrémne spomalený slovosled nie je dobrý. Hlavné je artikulovať, na to pomôžu 

cvičenia.  

 Ak prezentujeme a komunikujeme písomne, máte o starosť menej. Nutné je zvoliť také 

slovné spojenia, ktoré nemôžu mať dvojitý účinok, takisto vtipné hlášky môžu vyznieť drzo. 

 

2 PRIEBEH OBCHODNÉHO ROKOVANIA 

V rokovaní môžeme vo všeobecnosti hovoriť o ôsmich fázach: 

1) Otvorenie rokovania 

2) Informačná fáza 

3) Ponuková fáza 

4) Vyjednávacia fáza 

5) Fáza dohody 

6) Záverečná fáza rokovania 

7) Fáza hodnotenia a motivovania 

8) Fáza plnenia dohody a starostlivosť o klienta 

 

2.1 Fázy obchodného rokovania 

1) Otvorenie rokovania  

Na každé rokovanie je nutné prísť včas. Svoj príchod treba oznámiť na príslušnom mieste (vrátnica, 

informátor, sekretariát). Najvýznamnejších hostí treba prijať v súlade so spoločenským správaním 

– pri hlavnom vchode by ich mal očakávať vedúci pracovník osobne. Otvorenie rokovania je 

zamerané aj na dohody o postupe rokovania – spresní sa tak to, čo sa dohodlo už v čase prípravy 

na rokovanie. 

 

2) Informačná fáza 

Je potrebná vtedy, keď ide o prvé kolo rokovania s neznámym partnerom. Jej cieľom je zoznámiť 

sa s jeho potrebami a problémami. Aby ste mu mohli predložiť svoju ponuku, musíte poznať jeho 

predstavy a želania. 
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3) Ponuková fáza 

Táto fáza je zameraná na predkladanie návrhu. Cieľom je presvedčiť partnera, že naše produkty 

alebo služby sú kvalitné, užitočné a že ich klient potrebuje. 

 

4) Vyjednávacia fáza  

Ide tu predovšetkým o zdolávanie námietok efektívnou argumentáciou. Cieľom je dospieť k 

spoločnej dohode, v ktorej by obe strany presadili svoje postoje a záujmy. 

K vyjednávaniu dochádza, ak bola úspešná ponuková fáza a klient má záujem o naše produkty 

alebo služby. Treba sa s ním teda dohodnúť na cene, množstve, kvalite, dodacích podmienkach 

atď. Výsledok rokovania ovplyvní výber stratégie vyjednávania. 

Odporúča sa vyjednávanie, ktoré nepoužíva klamanie, triky a pretvárku, ale je založené na 

spoločnom riešení problémov. 

 

Počas vyjednávania máva klient často námietky.  

Reagovať na ne sa dá rozličnými spôsobmi: 

1) „Áno, ale...“ – je najbežnejšia technika. Najprv pripustíme našu slabú stránku, ale hneď za 

tým poukážeme na celý rad našich predností. 

2) Prevrátenie – keď z námietky klienta urobíme prednosť. 

3) Predbehnutie – keď cítime už dopredu, že klient bude namietať. Použije sa napr. slovný 

obrat „Cena je síce vysoká, ale...“. 

4) Protiotázka – keď na námietku reagujeme protiotázkou, na ktorú klient nemá odpoveď 

5) Príklad – keď pri obavách klienta o kvalitu alebo o to, či ľudia produkt kupujú, použijeme 

príklad – značku, certifikát alebo pozitívne referencie. 

Efektívne je aj správne použitie ústupkov – ide o poskytnutie výhod za príslušnú protihodnotu, 

napr. „Poskytnem vám 10% zľavu, ak...“.  

Výhody máme poskytovať postupne, a nie hneď na začiatku rokovania. Nikdy ich nedávajte bez 

protihodnoty. Tvárte sa, že poskytnúť výhodu nebolo pre vás jednoduché, takto bude mať klient 

pocit víťazstva. To, čo je pre partnera najdôležitejšie, si nechajte ako posledný tromf. 

 

Pravidlá argumentovania 

Argumentáciu je vhodné prispôsobiť vzdelanostnej úrovni partnera. Môžete ho totiž odradiť, ak 

argumentujete napríklad  technickými detailmi, ktorým nerozumie. Klient potrebuje počuť len to, 

čo je preňho dôležité. 
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Základné pravidlá argumentácie: 

- nedopustite, aby sa partner zahanbil, že niečo nevie, a neponižujte ho, 

- argumentujte konkrétne, napríklad úsporou (koľko na tom ušetrí), módnosťou a pod., 

- nehovorte „nie“, ak nemôžete niečo poskytnúť, ale ponúkajte varianty (môžeme, alebo), 

- aktívne počúvajte názory partnera, 

- nehovorte príliš mnoho, aby ste zbytočne neprezradili, čo nechcete, 

- argumentujte pokojne, bez emócií, 

- nerozčuľujte sa, lebo ak sa prestanete ovládať, prehráte. 

 

5) Fáza dohody 

V tejto fáze už ste klienta presvedčili a preto môžete pristúpiť k vypracovaniu zmluvy. Zmluva už 

bude obsahovať konkrétne body, ako je servis, dodávka a pod. 

 

6) Záverečná fáza 

Táto fáza má posilňovať vzájomné vzťahy, rozptyľovať pochybnosti, utvrdiť partnera o dobrom 

obchode a pod.  

Je možné partnera pozvať na pracovný obed alebo večeru, a tak ho uistiť o vašich sympatiách voči 

nemu a prejaviť tak spokojnosť s uzatvorenou zmluvou.  

Záverečná fáza ale neznamená koniec, práveže je to začiatok ďalšej spolupráce. 

 

7) Fáza hodnotenia a motivovania 

Je zameraná na vyhodnotenie toho, čo sa vám podarilo a čo nie. Analyzujete použitú taktiku 

rokovania, chyby, ktorých ste sa dopustili. Súčasťou tejto fázy je aj informovanie, motivovanie a 

zainteresovanie svojich zamestnancov na dôslednom plnení záväzkov, ktoré vyplývajú z dohody. 

 

8) Fáza plnenia dohody a starostlivosti o klienta 

Táto fáza by mala byť nepretržitým procesom s cieľom udržiavať dobré vzťahy s obchodným 

partnerom. Za týmto účelom treba plánovať a realizovať pravidelné aktivity zamerané na klienta, 

napr. prieskum jeho potrieb či spokojnosti, informovanie klienta o nových produktoch, pozvanie 

na prezentáciu a pod. 
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2.2 Chyby pri obchodných rokovaniach 

V každej fáze obchodného rokovania sa partneri môžu dopustiť chýb, ktoré nepriaznivo pôsobia na 

výsledok, ale aj na budúce vzťahy.  

Najčastejšie ide o chyby, ktoré vyplývajú z nedostatočnej prípravy obchodných rokovaní, ale aj 

nezvládnutej taktiky a stratégie pri prezentácii. 

Chyby pri rokovaní sa prejavujú nadradenosťou voči partnerovi, zastrašovaním, nátlakom, 

ignorovaním názorov, náladovosťou, nedostatočnou argumentáciou, netrpezlivosťou, 

nepočúvaním partnera, nevhodnými reakciami, nezvládnutím konfliktu. 

 

a)    chyby  v príprave rokovania a jeho ciele: 

- nevhodné rokovacie podmienky, teplota, hluk, telefón 

- neoznámená zmena účastníkov rokovania 

- doplňte ďalšie chyby: 

-   

-  

 

b)    chyby vo fáze ponuky (prezentácie) 

- nudná prezentácia s nevhodnou názornosťou a frázami 

- nevierohodné argumenty 

- uvádzanie falošných faktov 

- doplňte ďalšie chyby: 

-   

-   

 

c)    chyby vo fáze vyjednávania: 

- vyjednávač nervózny, nekompetentný, tvrdý, mäkký 

- používa kritiku, útok protiútok 

- nátlakové taktiky, manipuláciu 

- doplňte ďalšie chyby: 

-   

-   
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d)    chyby pri  uzatváraní zmluvy a starostlivosti o klienta: 

- nezáujem o potreby klienta 

- nedodržanie termínov  a stretnutí 

- návrhy klienta ostávajú bez povšimnutia 

- doplňte ďalšie chyby: 

-   

- . 

 

3 ROKOVACIE TAKTIKY 

Rokovanie zohráva v pracovnej i obchodnej činnosti veľkú úlohu. Rokujeme s kolegami, zákazníkmi 

o návrhoch, kúpe, predaji výrobkov, o prijatí do zamestnania, o kolektívnej zmluve a pod. 

Príprava je polovicou úspechu rokovania. Musí obsahovať cieľ, fázy, otázky, ktoré chcete použiť, 

taktiky. Každá situácia vyžaduje iný prístup, inú voľbu taktiky. 

Poznať taktiku znamená uľahčiť rozhodnutie, vedieť zaujať stanovisko, nedať so sebou 

manipulovať. Medzi používané taktiky patrí: 

Vábnička 

Cieľom tejto taktiky je partnera nalákať, dobehnúť, prostredníctvom zatajenia alebo skreslenia 

informácií. Tí, ktorí používajú uvedenú taktiku, sa snažia o krátkodobý vzťah, chcú vyťažiť z neho, 

čo sa len dá. S touto stratégiou sa stretávame v reklame, pri predaji. 

Salámová taktika 

Taktika je založená na postupnom ukrajovaní, t. j. človek nepovie priamo, čo potrebuje, ale vás k 

tomu donúti. Postupuje po malých krokoch a pridáva. Čím viac ste pasívny, submisívny, 

manipulovateľný, tým viac ju skúšajú na vás, hlavne tam, kde človek nedokáže odmietnuť. 

Používanie tejto taktiky môže znížiť imidž firmy, pretože vzbudzuje neserióznosť. 

Zastrašovanie 

Signalizuje stav bezmocnosti človeka. Zastrašovanie môže byť prirodzené alebo prešpekulované, za 

účelom vydierania. Najlepšia obrana je neprovokovať, nereagovať, ostať pokojným alebo ho prejsť 

mlčaním. Keď chcete s niekým “zatočiť”, nehovorte mu nič. Na obranu môžete použiť: „Nie som 

kompetentný rozhodnúť“, „...musím sa poradiť“ alebo „čo vy na to?“ odpoveď „nič“. 

Manipulácia nedostatkom času 

V obchodnom rokovaní si niektorí zákazníci nechajú “najzákernejšie” veci na koniec. Snažia sa 

využiť nedostatok času na dôležitý súhlas, podpis, žiadajú okamžité rozhodnutie. Pod vplyvom 
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tlaku sa stane, že si nestihnete prečítať dôležitú vec, ktorú podpíšete. V takomto prípade je vhodné 

odpovedať: „Toto je veľmi dôležité, musím sa na to pozrieť, keď budem mať čas, ešte sa k tomu 

vrátim. Keď s tým budem súhlasiť, určite vám to rád podpíšem.“ 

Dramatické správanie 

Stáva sa, že partner sa nedokáže ovládať, rozčúli sa, a v dôsledku toho začne s vami manipulovať. V 

rokovaní sa nedajte vydierať, dajte jasne najavo, že táto taktika na vás neplatí. Navrhnite, že sa 

stretnete za normálnych okolností a máte záujem potom pokračovať. Súčasťou vydierania býva aj 

plač. 

Prídavok 5 minút po dvanástej 

Používa sa tam, kde je podpísaná alebo stanovená dohoda. Ide o porušenie dohody, manipulácia 

tým, že sa menia podmienky, cena. Dôležité je neurobiť ústupok, zastaviť manipuláciu, a nezačať 

nové rokovanie. Potrebné je preukázať jasný postoj, že nebudete rokovať, ak budú mať záujem, 

nech sa páči, môžu zavolať. Meniť dohodnuté podmienky je bezcharakterné a nečestné. 

 

4 SPOLOČENSKÁ ETIKETA PRI OBCHODNÝCH STRETNUTIACH SO 

ZAHRANIČNÝMI PARTNERMI VO VYBRANÝCH KRAJINÁCH 

Anglicko / Veľká Británia 

Briti uznávajú aj dohody uzatvorené iba ústne, rokovaní sa zúčastňujú vždy načas, sú vecní a majú 

radi výsledok, s ktorým sú spokojné obidve strany. Sú vyznávačmi tradícií, bezchybného oblečenia 

a správania. Tak ako Američania, oslovujú sa často neformálne, bez titulov a funkcií (obr. 4.1). Ženy 

sú pre nich rovnocenným partnerom. 

 

Obr.  4.1 Konzervatívny spôsob rokovania u Angličanov  

Zdroj foto: Getty images 
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Amerika / Spojené štáty americké 

Američania nevyznávajú zbytočné formality, sú priamočiari a asertívni. Partner by mal spĺňať 

ideál úspešného biznismena: dobre oblečený, usmievavý, priateľský, štíhly a pod.  

Častou súčasťou rokovaní sú spoločenské akcie (obr. 4.2). Pozvanie na ne sa neodmieta, je to  

prejav osobnej priazne a vďaky. 

 

Obr.  4.2 Spoločné neformálne rozhovory - typické pre Američanov  

Zdroj foto: Getty images 

Pre Juhoameričanov nie je čas ničím záväzným, dokonca kvôli horúcim dňom sa väčšina 

obchodných aktivít odohráva večer, niekedy až neskoro v noci. Rokovania sú zvyčajne zdĺhavé a 

od Európanov sa vyžaduje trpezlivosť. 

Španielsko, Taliansko, Francúzsko 

Španieli, Taliani a Francúzi uprednostňujú dlhé a rozvláčne rokovania, čas pre nich nie je 

podstatný. Pri stretnutiach treba rátať s veľkou časovou rezervou, pretože zvyknú meškať. Španieli 

sú veľmi citliví na kritiku vlastných zvykov, napr. býčích zápasov a pod.  

Francúzi hodnotia oblečenie a ako rešpektujete súčasnú módu. Pri konverzácii preferujú 

francúzštinu. Na pracovnom stretnutí hovorte po francúzsky, len ak jazyk dobre ovládate, inak 

treba použiť angličtinu.  

Taliani a Francúzi sú temperamentní a vyznačujú sa výraznou gestikuláciou, mimikou, veselosťou 

a impulzívnosťou. Rokovania pripomínajú živú diskusiu až hádku. Srdečné prejavy priazne pri 

zdravení a lúčení, napr. podanie ruky či priateľské objatia okolo pliec sú úplnou samozrejmosťou 

(obr. 4.3). 
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Obr.  4.3 Temperamentné a živé rokovanie – Taliansko, Francúzsko 

Zdroj foto: Getty images 

Východná Ázia 

Japonsko a Južná Kórea sa vyznačujú úplne odlišným štýlom rokovaní.  

Japonským tradičným pozdravom je úklon (obr. 4.4). Podľa japonskej etikety sa pri pozdrave a pri 

vítaní zdraví  úklonom, ktorý by mal byť v rôznom uhle podľa významu, postavenia a hodnosti 

vítaného hosťa. Pre verejnosť je určený 15° uhol, 30° pre členov cisárskej rodiny, 45° cisárovi a 

cisárovnej. 

 

Obr.  4.4 Tradičný japonský obchodný pozdrav 

Zdroj foto: Getty image 
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Japonská etiketa pripúšťa pri príchode na rokovanie 20 až 30 minútovú toleranciu meškania. 

Japonci alebo Kórejci majú tesnejšiu osobnú zónu, no napriek tomu nemajú radi, ak sa ich 

dotýkame. Ustavičné pokyvovanie hlavou pri rokovaní je znakom počúvania a sústredenia, nie 

súhlasu. Japonec sa usmieva a prikyvuje, aj keď mu oznamujeme tragickú správu.  

Pokiaľ to nie je nevyhnutné, pri pracovných stretnutiach s významnou osobou sa treba vyvarovať 

utieraniu potu na tvári a smrkaniu do vreckovky.  

Na rokovaní s Japoncami sú prítomní vo väčšine prípadov len muži, rokovania sa nedajú urýchliť a 

vyznačujú sa dlhými zdvorilostnými prejavmi, úklonmi, formalitami či vzájomným poznávaním. V 

Thajsku je vtip na adresu kráľa vylúčený, kráľ sa teší mimoriadnej úcte a autorite.  

V Japonsku sa stratou úsmevu a hnevom človek celkom znemožní, pretože budhisti to považujú 

za mimoriadne zlyhanie. Pre Európana je zvláštnosťou, že Japonci sa pri rozhovore nepozerajú do 

očí a považujú to za neslušné.  

Pri všetkých príležitostiach sa podáva čaj, rovnako ako v Číne, Hongkongu alebo Singapure. Pije sa 

obradne, pomaly a s vážnosťou.  

Ku každému rokovaniu patria darčeky, ktoré sa odovzdávajú obidvoma rukami, a veľmi sa dbá na 

to, aby boli pekne zabalené.  

Pri uvítaní hosťa sa v Indii nepodáva ruka. Prominentní hostia sa vítajú kvetinovými vencami, 

ktoré sa nepatrí zložiť z krku skôr, ako sa v hoteli rozlúčime so svojím partnerom.  V indickej etikete 

panuje kult hodností a veku, preto sa pri rokovaní s indickými partnermi používajú vizitky s 

uvedením titulov, resp. funkcií.  

Podľa indickej etikety sa považuje za veľmi nezdvorilé ponúknuť vegetariánovi mäso. 

Severná Afrika a Blízky Východ 

Štáty, ako napr. Alžírsko, Cyprus, Egypt, Etiópia, Irán, Irak, Jemen, Jordánsko a iné sú 

charakteristické svojou etnickou, náboženskou, hospodárskou rôznorodosťou s prvkami 

islamského náboženstva. Pri stretnutiach je potrebné rešpektovať ich odmietavý vzťah k 

bravčovému mäsu a alkoholu.  

Podľa etikety týchto štátov sa grganie po, resp. pri jedle nepovažuje za nevychovanosť, ale za 

prejav spokojnosti s jedlom.  

Na stretnutí s obchodnými partnermi z týchto štátov je vhodné vyhýbať sa témam, ako napr. 

mohamedánske náboženstvo, rodinné intímnosti, mnohoženstvo a pod. Vo vzťahu k týmto 

krajinám je dôležité rešpektovať obdobie ramadánu – mesiaca pôstu. V tomto období od východu 

do západu slnka sa nesmie jesť, piť a fajčiť.  

Aj keď sa ramadán nevzťahuje na chorých a cestujúcich, je potrebné taktne zistiť, či partner z 

týchto krajín, ktorý sa v období ramadánu nachádza u nás, dodržuje pôst. 
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Islamské štáty 

Arabi majú pocit, že Európania sú odmeraní. Pri komunikácii používajú veľa neverbálnych 

prostriedkov, záleží im na gestách a pohľade očí, z ktorých vedia vyčítať prekvapenie, 

netrpezlivosť či rozpaky.  

Arabi vyžadujú priamy pohľad do očí, uhýbanie pohľadom alebo klopenie očí v nich vzbudzuje 

nevôľu. Podanie ruky vždy sprevádza zdvorilostná rečnícka otázka: „Ako sa máte?“. Muži, ktorí sa 

poznajú, sa aj pobozkajú (obr. 4.5). Telesné dotyky sú srdečnejšie medzi mužmi. Pre Európana 

bežnú osobnú zónu (70 – 100 cm) Arabi nepoznajú. Nie je zvláštnosťou stretnúť na ulici mužov, 

ktorí sa držia za ruku alebo okolo pliec. 

 

Obr.  4.5 Arabský tradičný pozdrav nosom k nosu 

Zdroj foto: Getty images 

Za vrchol netaktnosti považujú začatie rokovania diskusiou o obchodných záležitostiach, pozeranie 

sa na hodinky, netrpezlivosť a pod.  

Pri rokovaní sa obchodnému partnerovi nesmú ukázať podrážky. Považujú sa za „nečisté“, takže aj 

bežné prehodenie nohy cez nohu si treba odpustiť. Významná osoba je po pravej ruke, pravá 

strana je čestná.  

Ženy by v arabskom svete nemali šokovať krátkymi sukňami, šatami na ramienka, šortkami. Platí 

pravidlo, čím viac je žena odhalená, tým horší dojem zanechá, a tým horšia povesť ju sprevádza. 

Ženám sa pri ceste do arabských krajín odporúča nosiť stále pri sebe šatku na hlavu, ktorá sa 

používa napr. pri návšteve mešity a ďalších historicky a turisticky zaujímavých objektov. Európanka 

zúčastňujúca sa na rokovaní by nemala mať oblečené nohavice, ale tmavé dlhé šaty do polovice 

lýtok. 
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OTÁZKY 

1. V čom spočíva význam obchodného rokovania?  

 

 

 

 

ÚLOHY 

1. Vymenujte zásady efektívnej komunikácie pri odovzdávaní informácií počas 

rokovania.  

2. Vymenujte zásady efektívnej komunikácie pri prijímaní informácií počas 

rokovania.  

3. Vysvetlite rozdiel medzi informačným a rozhodovacím stretnutím. 

4. Popíšte individuálne a skupinové rokovanie.  

5. Objasnite, v čom spočíva psychologická príprava na obchodné rokovanie.  

6. Popíšte význam vizitiek pre obchodné rokovanie. 

7. Uveďte príklady, ako by ste sa pripravili na rokovanie po organizačnej stránke.  

8. Popíšte zásady obliekania na obchodné rokovanie pre muža a ženu.  

9. Rozčleňte chyby pri obchodnom rokovaní do jednotlivých kategórií - 

neoznámená zmena účastníkov rokovania; nevierohodné argumenty; 

uvádzanie falošných faktov; používa kritiku, útok protiútok; manipulácia. 

10. Uveďte príklady spoločenskej etikety pri obchodných stretnutiach s partnermi z 

Anglicka, Francúzska a Japonska. 
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