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Anotace 

 
Téma: Porovnání ruské a české etikety obchodního jednání 

Autor: Zuzana Zahrádková 

 
Bakalářská práce je zaměřena na porovnání ruské a české obchodní etikety. Jsou zde popsány 

jednotlivé situace, se kterými se setkávají obchodníci při obchodních schůzkách se 

zahraničními partnery. Ke každé rozebírané tematice jsou přiřazena všeobecná pravidla 

obchodního protokolu doplněná o zvláštnosti charakteristické pro ruskou a českou obchodní 

etiketu.  V práci je podrobně popsán proces seznamování a představování – řečová etiketa, 

podávání ruky, vizitky. V další části jsou rozebrána protokolární pravidla průběhu 

obchodního jednání včetně psychologických zásad správného jednání. Následuje krátký 

exkurz do problematiky obchodních obědů a správného výběru darů pro zahraničního 

partnera.  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Annotation 

 

Theme: Comparison of Czech and Russian Deal Etiquette 
Author: Zuzana Zahrádková 

 

The thesis focuses on the comparison of Russian and Czech business etiquette. It analyses 

various situations of the business meeting etiquette, when businessmen are encountered with 

their international partners. To every situation there are universal rules of business protocol 

assigned. These rules are completed with the national features of Russian and Czech etiquette. 

In the thesis, following situations are closely described: the process of greeting and 

introducing – etiquette of speech, handshaking and business cards; protocol rules of the 

course of the meetings including psychological rules of dealing correctly. A brief excursus on 

the questions of business lunches and the issues of the right choice of presents for the 

international partner and its presenting follows.  
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Введение 

Настоящая эра – это эра глобализации. Существуют современные, соединяющие 

почти все страны мира технологии. Богато развитый международный транспорт, 

особенно авиатранспорт, позволяет людям преодолевать расстояния в сотнях или 

тысячах километров в короткое время. Широко распростронённые средства связи, как 

напр. мобильники или сеть интернет, позволяют связаться через несколько секунд с 

человеком находящимся на другой стране планеты. Современные технологии 

повлияли, в частности, на то, что мы гораздо чаще встречаемся с иностранцами, с 

представителями разных культур. 

 Благодаря глобализации мы можем путешествовать, инвестировать в разные 

страны мира, торговать с зарубежьём. Международный бизнес развивается, 

одновременно развиваются и международные контакты. Бизнесмены ездят в разные 

страны мира, чтобы общаться с иностранными партнёрами и таким образом 

устанавливать, укреплять и углублять контакты с ними. Значит, на международном 

рынке бизнесмены должны вести переговоры с партнёрами, принадлежащими к самым 

разнообразным национальностям.   

Каждая страна, каждый народ обладает своей собственной культурой, обычаями, 

собственными правилами этикета. А именно правила этикета (манеры и правила 

поведения в обществе) того или другого народа необходимо учитывать при деловом 

общении с иностранными партнёрами. Как говорит Ева Пернал, женщина активно 

вращающаяся в дипломатической среде: «В торговых связях предметами обмена 

являются вещи (товар), но только люди обладают решающим влиянием на то, с кем и 

на каких условиях будет вестись торговля.» (E. Pernal 2003: 9) Значит, путь к победе, к 

достижении бизнесменом желаемого сотрудничества с партнёром, заключается не 

только в предложении качественного товара и проинформированности о его 

спецификах, а также в  воспитанности бизнесмена. Бизнесмен в международном 

бизнесе, значит, обязан знать и уметь применять всеобщие принципы делового этикета, 

и одновременно с тем он должен знать нацональные особенности культуры поведения 

страны делового партнёра.  

    

Этикет делового общения в современном бизнесе - очень важная тема и нельзя 

его важность преуменьшать. Правила этикета того или другого народа основанны на 

национальных и общественных традициях и обычаях. Потому и принципы и правила  
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делового этикета различныях стран не одинаковы. Это хорошо знают и чешские и 

русские бизнесмены, если хотят успеть на рынке за рубежом - чехи в России и 

наоборот. Им надо изучить оссобенности в процессе общения (особенности делового 

этикета) своего делового партнёра. Чехия и Россия между собой активно торгуют и их 

деловые отношения для экономик обеих стран важны. По данным Чешского 

статистического ведомства на 2009 г. Россия вошла в десятку важнейших зарубежных 

торговых партнёров Чешской Республики. Предполагается, что сотрудничество этих 

двух стран будет усиливаться. И предприятия, желающие выйти на международный 

рынок, вынуждены узнать, какие правила им необходимо знать и учитывать при 

общении с партнёром, представителем другого народа, другой культуры. Поскольку, 

если они не узнают их, им легко допустить этикетную ошибку. А именно такая ошибка 

иногда может негативно повлиять на дальнейшие переговоры с зарубежным партнёром. 

Каковы отличия между чешским и российским этикетами делового общения? 

Какие правила надо знать при деловых встречах, в течение деловых переговоров, с 

партнёрами из Чехии и России? Дать ответы на эти вопросы я постараюсь на 

следующих страницах.      

 

В этой работе я хочу показать разные ситуации делового общения в течение 

деловых встреч с зарубежными партнёрами, в рамках которых можно отметить отличия 

между правилами чешского и русского делового этикета. Личный контакт с партнёром 

– всё ещё основа для установления контактов с деловым партнёром. Поэтому 

бизнесменам необходимо знать правила поведения согласно деловому этикету. Так как 

нельзя сравнивать особенности национального этикета без знания всеобщих правил 

делового этикета (правил делового протокола), я в каждой статье кратко поговорю о 

всеобщих, всемирно принятых правилах протокола данной ситуации, в которые вношу 

правила, типичные для национальных этикетов вышеуказанных торгующих друг с 

другом стран.     

Впервые я буду заниматься одной из основных ситуаций в деловом этикете – 

ситуацией перед самым началом хода переговоров с партнёрами, а именно: 

проблематикой знакомства – правила представления и приветствия. С представлением 

тесно связан обмен визитными карточками, приобретающими всё большее значение в 

бизнесе. Так как незнакомые бизнесмены обмениваются официальными визитками, я 

буду заниматься именно этим видом визиток. После ознакомления участников  
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перейдём к самому ходу переговоров. Во-первых, я буду заниматься протокольными 

вопросами переговоров (день и час переговоров, рассадка за столом и пр.). Во-вторых, 

рассмотрю некоторые правила речевого этикета в течение переговоров и в-третьих, 

поговорю о культуре поведения русских и чешских бизнесменов в течение 

переговоров.  

В конце официальных встреч, как в России, так и в Чехии, принято 

обмениваться подарками, выражая таким образом уважение и вежливость к деловым 

партнёрам. Какой подарок рекомендуется дарить зарубежным партнёрам? Ответ вы 

найдёте в статье об этикете дарения подарков.  

     

Неотъемлемая часть встреч с зарубежными деловыми партнёрами - беседы в 

неофициальной обстановке (в кафе, в ресторане, в гостях,...). Это явялется выражением 

гостеприимства принимающей стороны. В заключение работы я поговорю о деловых 

обедах, поскольку их считают важными в устанавливании новых контактов; в 

особенности в России считают эти обеды случаем для рассмотрения самых важных 

деловых вопросов и, одновременно, случаем для установления ближайших контактов с 

партнёром.  

1 Этикет 

1.1 Происхождение слова «этикет» 
Это слово французского происхождения (франц. «etiquette»), имеет значение 

«этикетка, ярлык, церемониал». Существуют два варианта возникновения этого слова. 

Как указывает Э.Я.Соловьёва (Соловьёв 2010), на дворе французского короля 

Людовика XIV гостям на приёмах вручались карточки («этикетки») с написанными на 

них правилами поведения. И от слова «этикетка» пошло слово этикет. Второй вариант 

говорит о том, что «в древние времена вывешивались на стены правила придворного 

поведения или поведения солдатов. Те правила стали распорядком дня (фр. 

«l´estiquet»), и с того пошло слово этикет, (фр. «etiquette»).» (Šroněk 1992: 12) 
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1.2 Что такое «этикет»? 
«Этикет (франц. «etiquette») - свод правил поведения, обхождения, принятых в  

определённых социальных кругах (при дворах монархов, в дипломатических кругах и 

т. п.). В переносном значении - это форма поведения, обхождения, правила учтивости, 

принятые в данном обществе.» (Большая советская энциклопедия)  

Правила этикета регулируют внешние прояления человеческих взаимоотношений. 

Нормы этикета не условные, а они имеют характер как бы неписанных соглашений о 

том, что в поведении людей приемлемо и что, наоборот, общество осуждает, считает 

грубым, неэтическим.  

Этикет – система правил, сложившаяся в течение длительного времени. Как 

указывает Э.Я.Соловьёв (Соловьёв 2010), современный этикет наследует обычаи и 

традиции практически всех народов (напр. это были скандинавы, кто ввёл в этикет 

правило предоставлять самые почётные места за столом наиболее уважаемым гостям).  

В своей основе эти правила поведения являются всеобщими, поскольку они 

соблюдаются представителями не только какого-то данного общества, но и 

представителями самых различных социально-политических систем, существующих в 

современном мире. Народы каждой страны вносят в этикет свои поправки и 

дополнения, обусловленные общественным строем страны, спецификой ее 

исторического развития, национальными традициями и обычаями.  

 

1.3 Роль этикета в жизни человека  
Этикет является составной частью внешней культуры человека и общества. 

Человека всю жизнь обсуждает окружающая среда. Существуют какие-то 

общепринятые нормы, которые человек должен учитывать, чтобы был принят в 

общество как воспитанное и культурное лицо. Этикет – это феномен 

коммуникативный. В различных сферах человеческой жизни происходят 

разнообразные ситуации, в которых люди общаются, исполняют определённую роль в 

обществе. В общении людей друг с другом играют важную роль не только речь, но и 

внешний вид общающихся, их поведение и невербальные элементы общения. Учённые 

выделяют четыре подсистемы этикета, а именно: этикет поведения, этикет внешности, 

речевой этикет и невербальный этикет. Все эти элементы этикета влияют одновременно 

на окружающий человека коллектив.   
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Некоторые считают, что правила этикета – что нибудь несерьёзное, что это 

ненужная формальность. Что это только для дипломатов, президентов, монархов. Но 

это далеко не так. Этикет необходим для всех нас. Никто вам не приказывает, что вы 

должны выучить правила на дворе монархов, чтобы стать воспитанным человеком. 

Ведь вы туда, может быть, за всю вашу жизнь не попадёте. Но вы должны знать 

основные правила этикета поведения на улице, за столом и т.п.  Воспитанный человек, 

знающий и соблюдающий правила этикета, имеет в обществе больший авторитет, чем 

человек грубый, невоспитанный.     

Человек, знающий, как поступать по правилам этикета, не нарушает 

общественный порядок ни словом, ни каким-либо поступком. Он ведёт себя в обществе 

умно, вежливо, культурно. Тот, кто считает правила этикета автоматичной составной 

частью своей жизни – это признак культурности, нравственности и высокого интелекта.   

 

1.4 Типология этикета  
Современный этикет регламентирует поведение людей в быту, в общественных 

местах и на улице, на службе, в гостях и на различных официальных мероприятиях 

(переговоры,  приёмы, церемонии, ...). Как указывает Э.Я.Соловьёв (Соловьёв 2010), по 

применению этикета в различных общественных сферах различают несколько видов 

этикета, причём основными являются:   

ü придворный этикет – нормы поведения, установленные при дворцах монархов   

ü дипломатический этикет – правила, соблюдаемые на дипломатических 

приёмах, переговорах, визитах 

ü военный этикет – нормы поведения военнослужащего 

ü общегражданский (повседневный) этикет – совокупность правил, 

соблюдаемых в повседневной жизни 

ü деловой этикет 

Большинство правил, за исключением правил придворного этикета (чрезвычайно 

строгие специфичные правила), в той или иной мере совпадают. Нельзя провести 

чётких граней между вышеперечисленными типами. В реальном общении они 

взаимодополняют друг друга. Отличие между ними состоит в мере значения их 

соблюдения. Т.е. в повседневной жизни легче извинить нарушение правил  

общегражданского этикета. Наоборот, в дипломатической сфере отступление или  
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нарушение правил дипломатического этикета может усложнить, даже и прекратить, 

взаимоотношения государств. То же самое можно сказать о деловой сфере. Если вы 

делаете международный бизнес и устанавливаете контакты с зарубежными партнёрами, 

надо также соблюдать правила этикета – делового этикета. Что же такое деловой 

этикет?  

2 Деловой этикет  
Деловой этикет - это порядок поведения в бизнесе. «Деловой этикет 

представляет собой свод писанных и неписанных правил поведения, нарушение 

которых мешает нормальному ведению дел.» (Соловьёв 2010: 8). Ева Пернал в своей 

книге представляет понятие делового этикета следующим образом: «Это способность 

вести себя в отношении к другим людям с тактом, профессионально и элегантно, если 

встречаемся с людьми в деловой сфере (мы –  сотрудники, мы – зарубежные 

представители фирмы).»  (Pernal 2001: 15) 

Деловое общение является необходимой частью человеческой жизни, поэтому 

способность умственно владеть правилами делового этикета (соблюдение 

протокольных правил и обычаев) считается одной из важнейших необходимостей 

людей в деловой сфере. По словам Дейла Карнеги (Carnegie 2002), успехи человека на 

15 процентов зависят от его профессиональных знаний и процентов на 85 от его умения 

общаться с людьми, т.е. от умения правильно владеть деловым этикетом. Человек 

может иметь «тысячу» академических званий, но если он не знает, как себя вести (или 

на работе со своим начальником, или на встрече с крупным зарубежным партнёром), у 

него нет почти никакой надежды на успех в профессиональной среде. Наоборот, 

воспитанный, владеющий правилами бизнес - этикета человек хорошо представляет 

свою фирму и заботится о комфорте партнёра, он выражает уважение к своему 

начальнику или сотруднику.  
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2.1 Типология  делового  этикета 
Деловой этикет включает в себя: 

ü служебный этикет – это свод правил, регулирующих взаимоотношения  

сотрудников внутри одной организации. Это «система личностных 

взаимоотношений руководителя с подчиненными, вышестоящими 

руководителями и коллегами. Определяющим принципом служебного этикета 

является сотрудничество и взаимопонимание» (www.glossary.ru)  

ü этикет деловых встреч - это свод правил, действующих в сфере общения 

между равными по статусу членами одного коллектива.  

3 Этикет деловых встреч 
Это система, включающая правила проведения деловых переговоров, 

презентаций, приёмов, правила пользования визитными карточками, правила деловой 

переписки, правила обмена подарками и сувенирами, правила телефонных переговоров 

и т.д. Эти правила делового протокола должны учитывать представители различных 

отечественных организаций и представители иностранных компаний. 

 

3.1 Деловой протокол 
 Деловой протокол - это определённый сценарий отношений в деловом мире. 

Основой в деловых отношениях согласно протоколу является международный принцип 

предпочтения рангов. Это значит, что к человеку относятся согласно его чину и 

должности в компании. Возраст и пол в нём не играют особой роли. Протокол - это 

иерархический порядок выражения хороших манер между представителями разных 

компаний и стран. 

Протокол является совокупностью определённых правил, норм и традиций на 

переговорах и неофициальных приёмах. Это свод правил, в соответствии с которыми 

регулируется порядок церемоний, формы одежды, официальной переписки. 

Неправильнaя рассадка за столом при переговорах или в течение торжественного 

ужина, не по этикету одетые участники переговоров и пр. Каждая из этих и многих 

«мелочей» может привести к ухудшению отношений между партнёрами и может 

осложнить дальнейшее развитие делового сотрудничества. Как замечает один  

известный французский дипломат Ж.Камбон, «правила протокола в настоящее кажутся  

http://www.glossary.ru/
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несколько старомодными, но не соблюдать их так же глупо, как не снимать шляпу при 

входе в церковь или обувь пор входе в мечеть...В сущности, не всё уж так 

бессмысленно в этих торжественных пустяках.» (Соловьёв 2010: 61)   

   

3.2 Деловые переговоры 
Переговоры становятся частью повседневной жизни бизнесменов. В настоящее 

время большинство решений достигается путём переговоров, которые должны:  

а) привести к разумному соглашению или  

б) улучшить (по крайней мере не испортить) отношения между предприятиями. 

Хотя современные средства связи позволяют решать многие деловые вопросы, не  

встречаясь со своими партнёрами, всё ещё торговые партнёры предпочитают личные 

встречи. Это подтверждают представители бизнеса Средиземноморья, Ближнего 

Востока, а именно России, которые очень много полагаются больше на устное, чем на 

писанное слово. Они предпочитают разговаривать с партнёром (по-английски говоря: 

face – to - face meeting), чем переписываться с ним.  Переписка или телефонные 

разговоры эфективны только тогда, когда уже достигнуто взаимопонимание и 

согласованы основные условия сотрудничества. В решении принципиальных вопросов 

главную роль играют личные контакты.  Поэтому необходимо знать правила делового 

этикета – как себя правильно вести в деловой сфере, как одеваться согласно деловому 

протоколу, как правильно подготовиться к переговорам и пр.  

 

3.2.1 Национальные особенности ведения переговоров 

Деловой успех приехавшим в другую страну бизнесменов стал в большей 

степени определяться знанием и соблюдением этикета той страны, того народа, с 

которыми они сотрудничают. Ведя переговоры с представителями зарубежных 

предприятий и организаций необходимо учитывать, что участниками переговоров 

являются граждане разных стран, представители разных культур. Знание и усвоение 

национальных особенностей этикета, знание культуры, традиций страны, откуда 

приезжает деловой партнёр - это всё помогает бизнесмену благополучно проводить 

переговоры и в последствие того заключить договор о сотрудничестве. Хорошо это 

знают и международные корпорации, представители которых должны вести себя в 

соответствии с девизом: «Думай глобально, поступай согласно локальным образцам.»  
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Правила деловой коммуникации всеобщие, однако, народы каждой страны 

вносят в их систему свои поправки и дополнения. Это зависит от общественного строя 

страны, истории, национальных традиций а обычаев. Не существует ни двух стран, 

которые бы учитывали (в повседневной жизни или в бизнесе) абсолютно одинаковые 

правила поведения. Поэтому при организации или самом ведении переговоров 

необходимо осознавать культурные различия и учитывать особенности делового 

общения иностранцев. Знание национального менталитета и до определённой степени 

приспособление им помогает бизнесмену легче, с тактом, общаться с иностранным 

партнёром.  

4 Этикет приветствия и представления 
При первой встрече с партнёром бизнесмену нужно учесть, что у него есть 

только одна возможность произвести первое впечатление. И.Н.Кузнецов (Кузнецов 

2010) предупреждает, что «учёными доказано, что 90% информации о человеке 

формируется в первые 90 секунд общения с партнёром. Порой изменить впечатление о 

себе, сложившееся у партнёра по деловому общению в течение первой встречи, бывает 

очень сложно.» (Кузнецов 2011: 296)  Одним из условий успеха в профессиональной 

деятельности является создание в глазах потенционального партнёра образ уверенного 

в себе, достоверного, знающего, как себя вести в обществе человека. Поэтому надо 

уделять особое внимание процессу знакомства с партнёрами.  

Приветствие и представление – это первые шаги к установлению знакомства с 

новыми партнёрами. Приветствие и представление в обществе являестя важным 

выражением вежливости в (не только) профессиональной деятельности. Поэтому 

церемонии знакомства   надо уделить особое внимание. Тем более, если происходит 

встреча с зарубежными партнёрами, необходимо узнать об их национальных правилах 

знакомства.       

 

Основное правило делового этикета - все участники переговоров должны быть 

представлены друг другу.  В деловом этикете принято правило, что лицо, занимающее 

более низкое социальное положение, представляет себя и свою делегацию первыми. По 

словам Л.Шпачека, глава и члены принимающей делегации занимают более низкое 

социальное положение, и так - первым представляется глава принимающей делегации, 

вторым представляется гость. Они становятся посредниками, которые представляют  
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присутствующим членов своих делегаций. Глава принимающей делегации 

представляет членов своей делегации, потом глава прибывшей делегации представляет 

своих коллег. В первую очередь представляют женщин.   

При встрече с партнёрами не принято курить, жевать или иметь руки в кармане. 

Искренняя улыбка на лице не обидит никого и никогда. Во всех культурах улыбка 

значит чувства дружества, хорошее настроение и такие чувства и вызывает. Тогда – 

искренне улыбайтесь! Участвующие в акте представления должны смотреть друг другу 

в глаза. Они таким образом показывают откровенность и достоверность. Вгляд, улыбка 

и рукопожатие (прим. рассмотрим ниже) сообщают партнёру, что вы дружелюбны, 

готовы к сотрудничеству.  

 

4.1 Речевой этикет представления 
В Чехии и в России, при знакомстве человека обычно представляют очень 

стандартно, в довольно строгой и официальной форме. Деловое общение требует 

соблюдение Вы – форм. В речевом этикете деловых людей большое значение имеют 

комплименты, выражающие уважение к принимающей стране или к тому человеку, с 

которым вы общаетесь.  

В начале представления, при вступлении в помещение, вежливо по этикету 

всегда использовать фразы: «Здравствуйте», «Добрый день». Если вы были раньше 

представлены друг другу, желательно тогда присоединить имя и отчество собеседника: 

«Здравствуйте, Иван Иванович».   

 

В общении деловых людей существуют стандартные речевые обороты, 

успользуемые для знакомства и приветствия. Посредник может представить 

бизнесмена, используя напр. следующие вступительные фразы (приведён чешский 

эквивалентный перевод, т.е. фразы используемые в чешском деловом речевом этикете):  

 «Разрешите/ Позвольте представить Вам господина /госпожу...» / Dovolte, 

abych Vám představil pana/ paní … 

 «Разрешите/Позвольте познакомить Вас с...» / Dovolte, abych Vás seznámil s ... 

 « Я хотел бы представить Вам...» / Rád bych Vám představil ... 
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Если у бизнесмена нет посредника и представляется лично (напр. в течение 

официального приёма – банкета, фуршета,...), он может сказать:   

 «Моя фамилия Харитонов, зовут Иван Тимофеевич. (Я официальный 

представитель заинтересованной организации...)» / нет чешского эквивалента 

 «Разрешите представиться, Куликов Иван Сергеевич.» / Dovolte, abych se 

představil... 

 «Разрешите представиться. Меня зовут Курчинский Николай Андреевич.» / 

Dovoltе, abych se představil. Jmenuji se… 

При знакомстве в России называется имя, отчество и фамилия в следующем 

порядке: «Андрютин Павел Михайлович» - фамилия, имя, отчество, или «Борис 

Николаевич Платонов» - имя, отчество, фамилия.  

Чехи представляются по имени и фамилии. Так как чехи привержены к титулам, 

посредник при oфициальном представлении обычно приводит вежливый титул 

(господин, госпожа), академическое звание и полное имя : «pan inženýr Petr Novák», 

«pan doktor Pavel Novotný». Но сам бизнесмен, если он представляется без посредника, 

титул не приводит. И если да, это считается не вежливым. Тогда чех представляется 

только: «Petr Novák». В будущем бизнесмен приводит титул только тогда, когда это 

необходимо для немедленного прояснения своей должности, но не при представлении. 

Особенно чехи гордятся титулами больше, чем в других странах. Иностранцы считают 

чрезмерное использование титулов  арогантным. Поэтому чехи должны быть в 

международном общении осторожны и избежать использования своего титула.  

 

Ответной репликой на вступительную фразу является выражение 

удовлетворения состоявшимся знакомством:  

 «Очень приятно.»/ Těší mě. 

 « Мне очень приятно встретиться с Вами, Виктор Дмитриевич» / Je mi 

potěšením, že Vás potkávám, Viktore Dmitrijeviči. 

 « Мне очень приятно с Вами познакомиться» / Je mi potěšením, že Vás poznávám. 

Одновременно, прилично обмениваться нейтральными фразами «Как дела?», «Как 

Ваши дела?» / Jak se máte?. При этих фразах важна приветливая, уважительная 

интонация голоса.   
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4.2 Обмен рукопожатиями 
В России, как и в Чехии, бизнесмены при встрече (и также при прощании) 

обмениваются  рукопожатиями. Рукопожатие считается самой расширённой формой 

приветствия. В древнем Риме, этот жест обладал значением приветствия, а также 

выражением «честного слова». Позже рукопожатие демонстрировало отсутствие 

оружия в руке. В настоящее время этот жест являестя ответственным проявлением 

взаимного расположения людей друг к другу. Инициатором рукопожатия является 

принимающая страна. Всё чаще в качестве приветствия или прощания с женщиной 

используется рукопожатие. В таком случае, инициатором рукопожатия должна быть 

женщина, за исключением того, когда мужчина намного старше по возрасту и  

служебному положению. В таком случае он может подать руку первым. 

При обмене рукопожатиями бизнесменам необходимо уважать «личную зону» 

своих партнёров. Им следует соблюдать определённую дистанцию. Это простое 

психологическое дело. Если вы нарушите личную зону человека, он чувствует себя не 

приятно и стесненно. У разных народов – разная личнаю зона. В общем можно сказать, 

что у чехов – около 80 см, у русских , так как и у южных народов, народов Ближнего 

Востока и Латинской Америки - зона меньше. У азиатов (напр. китайцы, японцы) зона 

больше, чем у нас, около 100 см. 

«До сих пор в России существует суеверие, что пожимать руки через порог 

дверей (дома или в офисе) принесёт несчастье. Поэтому рукопажатиями обмениваются 

только после перехода порога. С троекратным поцелуем в щёки и объятием с 

иностранным партнёром (известно из советских времён) мы встретимся в современное 

время очень редко. Но хорошие друзья или родственники таким образом приветствуют 

и сейчас.» (www.cot.cz) 

 

4.3 Визитные карточки 
После рукопожатия следует обмен визитными карточками. Визитная карточка 

свидетельствует о личности бизнесмена и вообще о представляемой им фирме. Можно 

сказать, что она заменяет удостоверение личности делового человека. Как в западных, 

так и восточных странах с развитой рыночной экономикой, визитные карточки 

являются важным атрибутом делового общения. Очень быстро они входят в 

повседневную практику и в России, и в Чехии. Визитная карточка является 

http://www.cot.cz/
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незаменимой при визитах других отечественных или зарубежных предприятий, 

знакомствах, можно её использовать для краткой записи в течение беседы и т.п.  

4.3.1 История визитных карточек 

Слово «визитная карточка», «визитка» (чеш. «vizitka») произошло от 

французского слова «visiter», имеющее значение посетить.  

Впервые визитные карточки появились во Франции в ХVII в., хотя нечто 

подобное существовало уже в древнем Китае. Поэтому никого не удивляет факт, что 

китайцы или японцы придают процессу обмена визитными карточками большое 

значение. В те времена, когда не было телефона, гость, пришедший без объявления, 

вручал визитную карточку дворне и таким образом объявлял свой визит или просил 

приёма.   

Как указывает И.Н.Кузнецов (Кузнецов 2011), «в дореволюционной России 

визитные карточки были очень распространены. Они своеобразно свидетельствовали о 

визите. Напр. извещая о своём возвращении, принося благодарность и т.п., необходимо 

было являться с визитом лично. При отсутствии хозяев оставлялась визитная карточка. 

Существовали визитные карточки, имеющие на четырёх углах начальные буквы 

обозначений различных случаев, которые могли быть причиной посещения. Например, 

«п» - обозначало поздравление, «о» - отъезд и ,следовательно, прощальный визит, «ж» - 

желание осведомиться о состоянии здоровья, «в» - возвращение из длительной поездки. 

И загибался тот угол, где находилась буква, означающая цель визита.» (Кузнецов 2011: 

45) 

В бизнесе пользование визитными карточками распространилось в России 

только в 90-ых годах, однако в некоторых областях вне крупных городов их 

использование до сих пор не стало вполне обыкновенным. Несмотря на это, если у 

зарубежного бизнесмена нет визитки, его считают не достоверным человеком. Поэтому 

рекомендуется перед переговорами с русскими подготовить достаточное количество 

визитных карточек на русском языке.  

4.3.2 Официальные визитные карточки - данные   

 При деловых встречах с зарубежным партнёром, в России приняты 

двусторонние визитные карточки на двух языках: на русском и английском. Однако 

предпочитается использование визиток на родном языке партнёра, с которым будут 

вестись переговоры. Это считают проявлением уважения к партнёру. В Чехии приняты 
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двусторонние визитки на родном языке, т.е. чешском, и на иностранном (нет правила, 

что на английском). При общении с русским партнёром допустимо иметь визитки на 

русском и английском,  но предпочитаются  визитки на родном языке собеседника, т.е. 

только на русском.  

На официальной визитной карточке русского бизнесмена печатаются имя, 

отчество и фамилия. Если визитная карточка напечатана на другом языке или 

английском, или чешском, фамилия и имя владельца пишутся полностью, а отчество 

обозначается одной заглавной буквой: «Mr. Ivan V.Frolov» , «Pan Ivan V.Frolov». 

Отчество за границей не знакомо. Академические звания на визитные карточки 

печатают с титула кандидата наук (напр. кандидат экономических наук) выше.  

Чехи на визитках приводят титул, имя и фамилию. На визитке чешского 

бизнесмена, напечатанной на русском языке, титул пропускается. Наоборот, если 

приезжает русский в Чехию, на его визитной карточке титул должен быть напечатан.   

Дальнейшие данные совпадают и на русской, и на чешской визитке. Указывают 

должность (директор, заместитель директора и т.п.), адрес фирмы, номер телефона и 

телефакса, е-mail, Website.  (Домашний адрес и телефон на официальные визитки не 

принято печатать. Только при удачном установлении партнёрства можно после 

некоторого времени преподнести ему личную визитную карточку.) Важно, чтобы 

данные на иностранном языке былы переведены профессиональным переводчиком, так 

как названия должностей, отделов или подразделений часто не имеют в иностранных 

языках прямых эквивалентов.  

4.3.3 Официальные визитные карточки - дизайн 

Текст на визитной карточке располагается вдоль длинной стороны. Полное имя 

бизнесмена должно быть набрано крупным шрифтом. Визитная карточка представляет 

лично его, а не фирму, в которой он работает. Имя печатается  в центре карточки, 

должность (академическое звание) – более мелким шрифтом под именем. Название и  

адрес фирмы помещаются в левом нижнем углу, номер телефона, телефакса – в нижнем 

правом.  Визитки печатаются на плотной мелованной бумаге. Классический вариант 

соотношения цвета текста и цвета карточки – черно-белый.  

Хотя визитки должны быть не сложны по взгляду, у более богатых русских 

бизнесменов не редко встречаемся с богато украшеными, напечатаными на  

дорогостоящей бумаге визитными карточками.  



22 
 

Размер и шрифт деловых визитных карточек строго не регламентируется. Это 

зависит от местной практики. В Чехии и России предпочитается наиболее 

распространённый размер  90х50 мм.  

  Визитка представляет «портет» её владельца. Нельзя преуменьшать её дизайн. 

Более того, много зарубежных фирм предусматривает наличие специалистов, которые 

изучают визитные карточки предполагаемых партнёров с точки зрения их 

респектабельности и финансового положения.  

4.3.4 Обмен визитными карточками 

Обмен визитными карточками – в настоящее время считается обязательной 

привычкой при первой личной встрече людей в современном бизнесе, политике или в 

общественной жизни. Обмен карточками, как правило, происходит при представлении 

после рукопожатия. Для вручения визитной карточки действует то же самое правило, 

как при представлении. Первым визитку вручает тот, кто занимает более низкое 

социальное положение. Гость при приёме более знаменательный, поэтому хозяину 

следует первым предложить свою визитную карточку.   

Визитную карточку вручают всегда правой рукой (в Японии вручают и 

принимают двумя руками). При вручении карточек принято обмениваться чёткими 

поклонами. Визитка вручается таким образом, чтобы новый знакомый мог сразу 

прочитать текст. После получения карточки вежливо внимательно посмотреть карточку 

и тогда возможно отметить что-нибудь, что касается данных на визитной карточке или 

её дизайна. При встрече с зарубежным партнёром позволяется спросить о правильном 

произношении его имени. В течение переговоров лучше оставить визитную карточку 

на столе. Положив карточки перед собой в том порядке, в котором сидят партнёры по 

переговорам, бизнесмену легко вести беседу. Так как он  постоянно следит за именами, 

должностями, учёными степенями и званиями. При этом он может представлять себе  

уровень полномочий и компетентности своей и собеседников. И так он хорошо знает, 

как себя правильно вести согласно деловому этикету. После окончания переговоров 

бизнесмен соберёт визитки со стола и уложит их в бумажник.   
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5 Ход деловых переговоров  

5.1 Протокольные правила  
На протяжении многолетней практики выработаны определённые правила 

ведения переговоров, не соблюдать которые ни в деловом мире, ни в дипломатии не 

принято. 

5.1.1  Дата и час ведения переговоров 

Одним из протокольных правил, которое в бизнесе надо уважать, является 

необходимость договариваться о дне и часе переговоров заранее. Следует прибывать в 

назначенное время, не опаздывать. Срок проведения переговоров с зарубежным 

партнёром надо запланировать не менее 14 дней заранее. Срок переговоров предлагает 

хозяин, причём ожидается, что гость приспособится. Переговоры не ведутся в 

выходные, нерабочие дни, в течение праздников  или летних каникул. Надо учитывать 

культуру других народов и тщательно ознакомиться с праздниками определённой 

страны. Так например, чехи должны быть осторожны при планировке переговоров с 

русскими в начале января, поскольку в то время празднуют Рождество (Новый год 

приходится на 7-е января). Также существует множество праздников, типичных для 

отдельных субъектов России (области, республики,...).  

Для деловых встреч не рекомендуется пятница. Особенно в пятницу, во второй 

половине дня, в Чехии не склонны к переговорам. Так бывает и в большинстве 

европейских стран. Рекомендуется запланировать переговоры к 10 часам утра или с 2 

до 5 вечером.  

5.1.2 Пунктуальность 

Одним из основных правил деловых встреч во всех странах мира с зарубежными 

деловыми партнёрами являестя правило - быть пунктуальным! Если делобой партнёр в 

позиции гостя, опоздание просто недопустимо. Оно свидетельствует о 

безответственности человека.  

К самому понятию пунктуальности подходят разные культуры по разному, в 

последствие разного понятия времени. Потому, перед и при ведении переговоров надо 

учитывать национальное понимание времени и стремиться его соблюдать, чтобы не 

опоздать на переговоры. Чтобы понимать русский и чешский подход к времени, надо 

обратиться к американскому антропологу Эдварде Т.Холле, который  разработал 
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ворпос понимания времени в разных культурах. Как указывает И.Шронек (Šroněk 

2000), Холл разделил культуры на две группы:  

 монохроническая группа. Для этой группы типична одержимость временем, 

«время – деньги». Они пунктуальны, прибывают на переговоры в назначеное 

время, не опаздывают. Переговоры ведутся быстро, не задерживаются. В эту 

группу можно включить чешских бизнесменов.  

 полихроническая группа. В отличие от монохронической группы, время для 

неё не так важно. Люди опаздывают. Предпочитают межчеловеческие 

отношения. В эту группу включают русских деловых людей.  

Чешский этикет говорит бизнесменам, что необходимо всегда приходить на 

назначенную встречу. И от иностранцев ожидают быть также пунктуальными. 

Опоздание  считают недопустимым. Неакуратность считают непрофессиональным 

подходом к бизнесу и преуменьшением важности дела одновременно. 

Наоборот русские в позиции хозяина на переговоры опаздывают. Однако от 

иностранцев ожидают пунктуальность. Непунктуальность часто вызвана часами пик 

(особенно в крупных городах как Москва, Санкт - Петербург), но словосочетание «часы 

пик» бизнесмены часто используют для извинения какого-либо опоздания. Сами 

переговоры нормально начинаются на 1-2 часа позднее, чем было установлено.      

5.1.3  Рассадка участников  

В помещение первыми вступают хозяева, вся делегация вместе. Воспринимается 

невежливым к партнёру, если он введён в пустую комнату.    

Гости рассаживаются за столом переговоров только после того, как своё место 

займёт хозяин. Он может посадить главного гостя по правую руку от себя или 

напростив себя. Со вторым вариантом возможно встречаться чаще, так как в 

переговорах принимают участие помощники и другие члены делегаций. Тогда гости  

традиционно занимают места лицом к окну, спиной к двери. Руководители делегаций  

садятся друг напротив друга. Их самые высокие по рангу сотрудники сидят рядом 

направо от них. Переводчик занимает место по левую руку руководителя делегации 

или чуть далее за ним. (см. рис.1 в приложении)   

Как замечает Э.Я.Соловьёв (Соловьёв 2010), «в неофициальной обстановке 

предпочитают рассадку участников встречи смешанную, что позволяет легче  
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откровенно обмениваться мнениями. Руководители сторон обычно садятся рядом, 

остальные участники встречи – по симпатиям или по принципам иерархии.» (Соловьёв 

2010: 75). 

5.1.4  «Кто есть кто» в переговорах  

Инициативой ведения переговоров владеет глава принимающей стороны. 

Инициатива окончания переговоров принадлежит гостю. Это принято по законам 

гостеприимства.  

Хотя в переговорах участвует несколько человек, беседа ведётся между 

руководителями делегаций. По словам Э.С.Соловьёва (Соловьёв 2010), «недопустимо, 

если во время переговоров ведущего перебывают его коллеги. Конечно, он может 

предоставить слово одному из них, особенно по специфическим проблемам, но в 

большинстве случаев всю тяжесть беседы по всему кругу обсуждаемых проблем 

ведущий должен брать на себя.» (Соловьёв 2010: 76) 

5.1.5  Язык общения 

При подготовке переговоров важнейшее значение имеет правильный выбор 

языка общения. Согласно правилам этикета, если деловые партнёры свободно владеют 

одним и тем же языком, то они общаются на этом языке. Если языковая среда различна, 

то, как правило, переговоры ведутся на языке принимающей страны с участием 

переводчика. В практике это так, что перед переговорами всегда лучше договориться 

на языке общения. 

Профессионалы во время переговоров используют переводчиков даже тогда, 

когда они достаточно хорошо знают язык партнёра. Это являестя тактическим шагом 

бизнесменов. Как указывает Э.Я.Соловьёв (Соловьёв 2010), «это даёт возможность 

следить за высказываниями партнёров, не предполагающими, что другая сторона их  

понимает. Неосторожная фраза или реплика могут дать полезную инфорамцию и 

повлиять на принятие решений. Многие намеренно скрывают своё знание 

иностранного языка именно по этой причине.» (Соловьёв 2010: 74)  

Вообще предполагается, что с партнёрами из стран, где говорят на языке 

мирового значения, всегда ведутся переговоры на том же самом языке. Речь идёт и о 

следующих языках: английский, немецкий, французский, испанский и русский.  Самым 

распространённым языком для общения в бизнесе (в политике, спорте и т.д.) является 

английский (60% разговоров по телефону проводят на английском, ¾ разговоров во 
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всем мире происходят на английском). Но если хотите торговаться со странами бывшго 

СССР, без знания русского нельзя обойтись.  

Русские бизнесмены (именно старше по возрасту) предпочитают русский язык 

для делового общения, в особенности, если торгуют с чехами. Мотив очень простой - 

русские предполагают, что чешские партнёры владеют их родным языком.  

Не легко найти общий язык для общения с представителями тех стран, где 

говорят на каком-нибудь краевом языке (японский, китайский, но также и чешский). В 

деловой сфере чешские бизнесмены предпочитают для общения с зарубежным 

партнёром использование английскийского или немецкого языков. Но с русскими 

лучше общаться на русском.  

В общем можно сказать, что знание родного языка партнёра (тем больше, знание 

краевого языка) позитивно влияет на него, поскольку это приводит к искреннему 

подходу к делу с партнёром. Всякий раз, когда партнёр получает возможность говорить 

на родном языке, он более коммуникабельный и высказывается более ясно и подробно.  

5.1.6  Обращение к собеседникам 

В деловых переговорах не следует пользоваться обращением на «ты», такая 

форма обращения в официальной обстановке не принята. Тогда всегда надо 

использовать вы - форму обращения.  

В непосредственном общении к русскому собеседнику предпочтительно 

обращаться по его имени и отчеству: «Алексей Николаевич», «Анна Ивановна». Такое 

обращение русские считают менее официальным, несмотря на то, что такая форма 

обращения традиционная. В настоящее время в России и в большинстве бывших 

советских стран (за исключением балтийских республик, где используют обращения по  

фамилии) позволяется в деловой сфере использовать вежливый титул  и  фамилию: 

«господин Николаев», «госпожа Соловьёва». При обращении к русскому неудобно 

использовать учёную степень или должность, в отличие от Чехии, где такое обращение 

удобно. Русские обращаются к иностранцам по фамилии с использованием вежливого 

титула , напр. «господин Новак». 

В Чехии приняты три возможности, как можно обращаться к партнёру. Для 

обращения используют вежливый титул связанный с: 

а) фамилией - «Господин Новак.» / Pane Nováku.   

б) акдемическим титулом или учёной степенью - «Господин инженер.» / Pane 

    inženýre.  
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в) должностью - «Господин директор.» / Pane řediteli.   

При обращении, особенно к старшему по возрасту бизнесмену, лучше использовать 

вариант с использованием титула. Молодые деловые люди так строго не держатся 

обращений по титулам, поэтому они предпочитают обращения по фамилии.  

Примечание - «инженер» на русском обозначает служебное отнесение, а не, как в Чехии, 

учёную степень.  

 

При представлении необходимо хорошо запомнить и при обращении правильно 

произносить имена партнёров. Неправильное произношение , хотя странных и сложных 

для произношения имён, не соответствует правильному поведению.  Если человек не 

уверен, что он хорошо произносит имя партнёра, ему позволяется спросить его после 

обмена визитными карточками.   

5.1.7 Открытие переговоров      

Независимо от важности переговоров, принято начинать их с неофициальных 

фраз. Это подчёркивает внимание к собеседнику, заинтересованность принимающего в 

гостях. В деловом общении нельзя забывать о вежливости и искренности!  

В вводном неофициальном разговоре употребляются вопросы, касающиеся 

погоды, пути партнёра на переговоры, предложения какой-нибудь закуски и т.д. В 

таком разговоре возможно употребить следующие фразы: 

 «Сегодня прекрасный день, правда?», «В Вашей стране тоже такая погода?» 

 «Вы ехали хорошо?», «Надеюсь, что Вы нас нашли без больших затруднений.»  

 «Можно Вам предложить чашку кофе (чая)?» и многие другие.  

Неофициальный разговор длится в зависимости от характера принимающего 

лица (от его национального характера). Чехи как монохроники не ведут длинные 

вводные неофициальные разговоры. Наоборот, русские не спешат. Они любят держать 

продолжительные вводные речи и просто разговаривать. Неофициальные разговоры 

перед самым началом переговоров для русских очень важны. Они стремятся ближе 

познакомиться с партнёром. Не странно, если ведут вводный разговор несколько 

десяток минут. Иностранцы должны это уважать и быть терпеливы, если надеются на 

успех. Недаром латинская пословица говорит: «Терпение даёт умение.»            

После вежливого вводного неофициального разговора, ведущее беседу лицо  
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открывает переговоры используя, например, следующие фразы:  

 «Дамы и господа, кажется, мы могли бы начать.»  

 «Может быть, поговорим о том, почему мы здесь.» 

 «Дамы и господа, нам предстоит сегодня обсудить много дел.» 

 

5.2 Умение вести переговоры  
Для успешного ведения деловых переговоров надо быть не только 

великолепным экспертом по данному делу, а также хорошим психологом, оратором, 

дипломатом, экспертом по деловому этикету и, в случае встречи с зарубежным 

партнёром, экспертом по культуре народа делового партнёра. Согласно этикету 

поведения в деловой сфере, во время переговоров надо проявить дипломатичность, 

терпение, такт, проницательность, спокойствие и уверенность в себе. Рассмотрев 

многие пособия по деловому этикету, приведём несколько правил поведения , которые, 

по нашему мнению, самые важные для успешного хода переговоров. Как замечает 

Э.Я.Соловьёв (Соловьёв 2010), умение вести переговоры – одно из важнейших качеств 

современного делового человека.  

Для достижения желаемого результата переговоров рекомендуют 

придерживаться именно следующих правил. 

5.2.1  Подготовка к переговорам 

Для успешного ведения переговоров необходима тщательная подготовка. Во-

первых, подготовка заключается в узнании как можно больше информации о партнёре, 

о его личности, и об обсуждаемой в переговорах теме. Таким образом бизнесмен может 

для себя смоделировать поведение партнёра в ходе переговоров и тогда может 

подготовить стратегию ведения переговоров. При подготовке надо также 

проанализировать свои слабые и сильные стороны а постараться вести себя так, чтобы 

партнёр увидел только силу своего собеседника.  

Правда, при подготовке на переговоры с совсем незнакомым человеком, модель 

ведения переговоров опирается на теоретические выкладки, но и в этом случае 

подготовка полезна,но  по крайней мере она придаст человеку уверенность в себе. При 

подготовке к поездке за границу надо сосредоточить внимание на изучение  
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национальных особенностей той страны, куда бизнесемен едет делать бизнес, 

поскольку трудности на переговорах часто обусловливаются различиями 

национальных культур.  

И чешские и русские бизнесмены уделяют тщательной подготовке большое 

внимание. При подготовке к поездке в эти страны рекомендуют проинформироваться 

об обсуждаемой проблематике (данные о заявках, сертификаты товара,...) и о реалиях 

общества. Как указывают на чешском сайте в интернете (www.businessinfo.cz), так как 

русские бизнесмены много путешествуют, они имеют хорошую ведомость о 

предложении рынка. У русских бизнесменов, в основном в часто посещаемых богатых 

сырьём областях, возможно заметить т.н. «немецкий синдром». Партнёры зачастую 

располагают предложениями из ФРГ и поэтому они с ними часто сравнивают 

технические параметры и цены товара. В таком случае необходимо иметь 

подготовлены убедительные аргументы.  

5.2.2  Уважение к собеседнику 

Основным правилом является необходимое уважение к собеседнику. 

Недопустимо обижать его.  Выражая уважение к собеседнику, бизнесемен получает в 

ответ прежде всего его доверие. С уважением тесно связано умение слушать 

собеседника, от чего часто зависит успех переговоров. Человек, неумеющий слушать, 

показывает, что он пренебрегает собеседником и не уважает его как личность. Слушаем  

партнёра и тогда, когда мы не согласны со всем сказанным. Умение слушать высоко 

ценится в обществе. При выступлении собеседника необходимо максимально 

сконцентрировать внимание к нему. Невнимательность  может расцениваться как 

бестактность. Реагировать на сказанное собеседником возможно:  

 жестом (см.дальше) 

 взглядом 

 выражением согласия: «Да», «Конечно», «Вы правы», «Я того же мнения, как и 

Вы.», «Не могу не ответить согласием» и т.п. 

 задаванием правильно поставленных вопросов  

- в ходе переговоров следует избежать прямых вопросов, требующих 

ответов только «да» или «нет». Следует формулировать вопросы чётко, 

приняты откровенные вопросы.  

- чтобы проявить интерес к мнению партнёра, рекомендуют использовать 

 

http://www.businessinfo.cz/
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следующие фразы: «Что вы имеете ввиду?»,  «Как по - вашему?» и.т.п.  

- после длинного высказывания принято задавать контрольные вопросы, 

чтобы убедиться, было ли понято всё сказанное: «Как я вас понял ...», 

«По Вашему мнению...», «Вашими основными возражениями, как я понял, 

являются...». 

5.2.3  Управление эмоциями и жестами 

Нужное качество бизнесмена - умение сдержать себя и управлять своими 

эмоциями и действиями. Желательно говорить негромко и спокойно, даже в самых 

обостренных ситуациях. Как указывает И.Н.Кузнецов (Кузнецов 2011), голос – 

«визитная карточка» личности. Ни громкий, ни тихий голос неуместен в деловой 

обстановке. Человека, владеющего тихим голосом, обычно считают робким, 

неуверенным в себе. В течение переговоров также надо следить за правильным темпом 

речи. Так напр. быстрый темп говорит о том, что человек взволнован; когда человек 

говорит сбивчиво, считают его нервным, торопливым человеком; медленный темп 

свидетельствует о том, что человек сложно подбирает слова или по каким-то причинам 

он не хочет разговаривать.   

Надо следить за мимикой, жестами и позами своими и партнёра. Лучше 

избежать жестов, подающих партнёру отрицательные сигналы, напр. сложенные  

руки, отклоненный назад корпус, скрещенные ноги, наклоненная вперед голова и 

взгляд исподлобья выражают подозрительность и скрытность; легкое прикосновение 

носа, века или уха значит, что слушатель не верит говорящему; о том, что человек 

скучает, говорят жесты как рисование на бумаге, постукивание на столу рукой или по 

полу ногой. «Речь тела» - один из самых важных элементов поведения. В современном 

бизнесе рекомендуют не проявлять свои эмоции посредством жестов, мимики. Хотя 

некогда это очень сложно. Из всех возможных проявлений эмоций допустима улыбка.  

Чаще улыбаться - это самый простой способ, как понравиться людям. Естественно, 

улыбка должна быть искренней. Это помогает вызванию симпатий к себе со стороны 

собеседника. (Значение некоторых жестов и поз см. таблица 1 в приложении.) 

Недопустимо никаким способом прикасаться собеседника. По словам 

Э.Я.Соловьёва (Соловьёв  2010), бизнесменам рекомендуют придерживаться золотого 

правила: ведите переговоры убедительно, но ненавязчиво. Не принято создавать 

давление к партнёру.  
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5.2.3.1  Эмоциональность русских 

Русские ведут переговоры довольно напористо и агрессивно. Они проявляют 

свои эмоции (отрицательные и положительные) откровенно. Их выступления бывают 

намного эмоциональнее, чем у чешских бизнесменов.  

Что касается положительных эмоций, они ведут себя сердечно, вежливо с 

использованием множества комплиментов. Русские склонны к преувеличению, 

приукрашиванию. Они любят проявления восторга, хвалы и т.п. Русские интенсивно 

проявляют сердечность особенно к чехам (и то же самое поведение ожидают от чехов). 

Но надо быть осторожными. Это далеко не всегда значит, что переговоры приведут к 

положительному результату.     

Русские - эмоциональные люди: как проявляют любезность, так проявляют и 

раздражение. Как замечают на сайте www.businessinfo.cz, если русский рассержён, то 

эмоциональность порой переходит в агрессивность и его выступление громкое. Иногда 

возможно встретиться с угрозой прекращения переговоров. Русские могут показать 

свою арогантность, могут использовать острые слова. После такого эмоционального 

выступления следует извинение и соответствующее объяснение сложившейся 

ситуации.  

 Этикет говорит, что нельзя никак прикасаться делового партнёра. Но у русских с 

таким поведением возможно встретиться. Постучением на плечо, прикосновением руки 

партнёра или множеством других проявлений личного контакта русский проявляет 

свою слабость. Иногда и «приступ» ярости может быть заблуждающим. Таким 

поведением бизнесмен выражает, что он не хочет пойти на компромиссы, множесто 

русских бизнесменов просто не хочет уступить от своих требований. Тогда действует 

только один совет: не позволить русскому, чтобы вас «обманул». Надо быть так 

нежелающим уступить, как и русский партнёр. Тогда зарубежного партнёра будут 

принимать равноценным «противником».  

 В отличие от откровенного проявления эмоций, они избежают применения 

чётких жестов и мимики.     

5.2.3.2  Эмоциональность чехов 

Наоборот у чехов отсутствует при ведении переговоров эмоциональность. Их 

поведение основано на рациональности. Тяжело понять по элементам невербальной 

комуникации, что они думают об обсуждаемом деле. Неэмоциональное поведение 

может рассматрываться как проявление положительных предпринимательских 
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амбиций партнёра или наоборот отрицательных чувств. По информации на сайте в 

Интернете www.elfi-prague.ru, давление, повышение голоса, настойчивые просьбы 

ускорить решение вопроса совершенно недопустимы и как правило имеют 

отрицательное влияние на дальнейшее сотрудничество (т.е. ведёт к вежливому отказу 

от сотрудничества вообще).    

5.2.4 Хождение на компромиссы 

Каждая сторона в переговорах должна уметь учитывать интересы другой 

стороны и  быть способна ходить на компромиссы. Умение совместно работать над 

вариантами, являющимися взаимовыгодными, ведёт к успешному заключению 

переговоров. Результатом переговоров должно быть создание ситуации, в которой нет 

ни проигравших, ни победителей.  

Как мы указывали выше, русские не любят ходить на компромиссы. 

Компромисс значит для них слабость. «Стиль ведения переговоров русского 

бизнесмена основан на принципе «победа - проигрыш».» (www.businessinfo.cz) Такое же  

мнение потверждает высказание одного русского на сайте в Интернете, на которой он 

замечает, что русские стремятся победить соперника (чех соперник в поединке). В 

отличие от того, русский для чехов являестя пусть потенциалным партнёром, но 

партнёром.  

5.2.5 Не менее важные правила при переговорах 

 Надо приводить только достоверные и логически обоснованные факты. 

 Никогда не следует делать замечания собеседнику, и тем более поучать его. 

Если партнёр думает, что его собеседник не прав, он может использовать 

следующиe выражения, чтобы не обидеть его:  

- «К сожалению, мы придерживаемся другого мнения.» / Bohužel máme 

jiný názor. 

-  «По нашему это не так.» / Podle našeho názoru to tak není. 

- «Я позволю себе не согласиться с вами.» / Dovolím si s vámi nesouhlasit.  

 Уметь признать свою неправду. Если это бизнесмен не умеет, это нанесёт ущерб 

его  личному престижу и это отрицательно повлияет на ход переговоров.  

 Как дополняет Э.Я. Соловьёв (Соловьёв 2010),  при переговорах не допускается  

http://www.elfi-prague.ru/
http://www.businessinfo.cz/
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снимать пиджаки или распускать галстук, за исключением случаев, когда это 

предлагает сделать глава принимающей делегации. Она даёт этим понять, что 

наступило время неформального общения (no tie session – «встреча без 

галстуков»). 

5.2.6 Национальные особенности ведения переговоров 

Давайте приведём более подробную информацию о поведении чехов и русских в 

ходе переговоров. 

Для русских характерны более продолжительные переговоры. Русские любят 

полемизирование, дискусии и иногда они красуются. Поэтому надо выделить на 

переговоры с русскими больше времени. Русские стараются установить на переговорах 

атмосферу взаимного доверия. Ценят личные контакты, непосредственное общение. 

Без них в России нельзя решить серьёзные проблемы (как напр. и в Кореи). Русские  

бизнесмены предпочитают обсуждать самые важные вопросы во время деловых обедов 

(см. далее). В бизнесе не хорошо принимают женщин. В делегации зарубежного 

партнёра женщины пренебрегают и в глазах русских они ниже по положению, чем 

мужчины. Поэтому лучше приезжать в Россию только с делегацией мужского состава.   

  Чехи – неконфротационные бизнесмены. В их характере – избегать 

определённости, однозначных ответов «да» или «нет». Лучше «ходят вокруг да около» 

и разговаривают уклончиво. Чехи ждут перед произнесением своего решения. От гостя 

на переговорах требуется терпение и настойчивость. Официальные переговоры ведут в 

офисе, в основном, бизнесмены постарше. Хотя в настоящее время ситуация меняется. 

Есть молодые бизнесмены, которым не мешает ведение переговоров о важных 

вопросах в течение делового обеда. А пожилые бизнесмены это считают невежливым. 

Первые встречи проводятся в целях установления взаимного доверия и симпатии. 

Чешские бизнесмены, как правило, не приглашают гостей к себе домой (в отличие от 

русских, которые это считают совсем обыкновенным).   

 

5.3 Заключение переговоров 
Инициатива окончания беседы всегда остаётся за гостем.  Любые переговоры, да если 

они не устроились согласно желаниям партнёров, следует заканчивать в 

доброжелательном тоне. Тогда последует выражение поздравлений и пожеланий и 

выражение благодарности за приём:  
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 «Разрешите поздравить вас с...» 

 «Примите наши искренние поздравления...» 

После беседы принято в Чехии и в России пожимать руками. 

5.4 Подарки 
В деловых контактах с иностранцами существует практика обмена подарками и 

сувенирами. Подарки дарят после заключения переговоров – при расставании.  

Обмен подарками в бизнесе в восточных странах распространён гораздо шире, 

чем на Западе. Хотя в большинстве европейских стран (напр. в Германии, Франции) 

или в Северной Америке не принято дарить деловым партнёрам подарки, в Чехии или в  

Польше подарки как выражение уважения к партнёру в деловом общении 

обыкновенны. В России (как и напр. в Японии, Китае или на Украине) подарки от 

делового партнёра ожидаются. Дарение подарков делается в интересах укрепления 

дружеских связей.  

Этикет предполагает, что при первой встрече подарки преподносят 

представители принимающей стороны, а не гости. Это знак гостеприимства и желания 

укреплять и развивать партнёрство. При последующих встречах обмен подарками 

обязательный. Получив подарок, необходимо, вежливо распаковать, посмотреть и 

похвалить его в присутствии дарящего.  

 

5.4.1 Правильный выбор подарка 

Произвести впечатление – одно из правил для установления хороших связей.  

Многие полагают, что дорогой подарок – самый хороший подарок. Но не всё дорогое 

являестя изящным и подходящим. Лучше подобрать недорогой, но подходящий 

подарок, чем дорогой и безвкусный. Для партнёров имеет большое значение 

внимательный выбор и стоимость подарка. Это они считают доказательством уважения 

и усилия.  Стоимость подарка зависит от а) финансовых возможностей дарящего, б) 

случая, при котором обмениваются подарками. Приведём пример: Дорогое 

произведение домашнего современного изобразительного искусства годится для 

дарения по случаю подписания значимого контракта, а не годится для обычной деловой 

встречи. При выбору подарка главное знать, кому подарок предназначен. И согласно 

ему характеру стремиться выбрать подходящий подарок.   
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Зарубежным партнёрам рекомендуется дарить предметы, которые связаны со 

страной (с её традициями, культурой) дарящего предмет бизнесмена. Это чисто 

национальные подарки.  В бизнесе чаще всего  обмениваются  разными видами 

спиртных напитков высшего качества.  Не рекомендуют дарить зарубежному партнёру 

то, что в его стране производят или что типично для той страны (напр. русского не 

одарим водкой, чеха пивом, венгра токайем и т.д.).  Подарком также не должны быть 

обычные фирменные шариковые ручки или зажигалки.  На Западе и на Востоке нельзя 

никогда  дарить зеркало, часы или нож – напр. в России (как и в Италии, Аргенитне) 

подаренный нож имеет значение прекращения контактов, в Китае часы значат неудачу  

и смерть. Неправильный выбор подарка может затруднить дальнейшие переговоры.     

Русские очень любят дарить (и принимать) подарки. Как замечает Э.Я.Соловьёв 

(Соловьёв 2010), «в России раньше дарили матрёшки, балалайки и самовары. В 

настоящее время иностранцам дарят: палех, федоскинскую шкатулку, жостовский 

поднос, гжельскую керамику, дымковскую глиняную игрушку.» (Соловьёв 2010: 40) 

Кибанов (Кибанов 2010) в учебном пособии дальше предупреждает, что «любителям 

театра, музыки можно подарить видеозаписи балетных спектаклей Большого и 

Кировского (Мариинского) театров, записи русской класической и современной 

симфонической музыки в исполнении отечетсвенных оркестров под руководством 

таких знаменитых дирижёров, как Евгений Светланов, Владимир Спиваков, Валерий 

Гергиев, русской церковной музыки, старинных русских и цыганских романсов, песен, 

танго 1930-х гг.» (Кибанов 2010: 385)   

Чешским бизнесменам рекомендуют преподносить зарубежным партнёрам 

следующее: чешское стекло, типичные  для чехов спиртные напитки (Becherovka,  

slivovice), пряник (из Пардубиц – «pardubický perník»), моравское вино высшего 

качества – напр. большие специалитеты «ледяное вино» или «соломённое вино». 

(Mathé 2005: 40) 

 Приходя к партнёру в гости, рекомендуется принести цветы, сладости или 

бутылку хорошего спиртного напитка. И при выбору правильных цветов и их 

количества необходимо быть осторожным. Говоря о цвету, в Европе красные розы 

значат страсть, белые каллы горе (тогда не рекомендуется дарить замужней жене розы 

и пожилой женщине каллы). Говоря о количестве цветов, в России по радостному 

случаю дарят нечёткое количество цветков, чётное – в траурные дни. 
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6 Деловой обед  («business lunch») 
Достаточно часто ведутся деловые переговоры в неофициальной обстановке: в 

России именно во время деловых обедов (и ужинов). Это требует умения решить 

деловые вопросы одновременно с умением правильного поведения за столом.  Не 

только ресторан, а также другая среда могут создать приятные облегченные условия 

для переговоров: в Чехии это в основном бывает гольф.  Однако, ни в коем случае чехи 

не уменьшают значение деловых обедов (см. дальше).   

Деловой обед позволяет деловым партнёрам наладить хорошие отношения, 

лучше познакомиться друг с другом, узнать взгляды и отношения к теме переговоров.  

«Решение деловых вопросов в течение еды – древняя традиция. В древние времена 

обнаружили, что вызванные едой приятные ощущения позитивно влияют на ход и 

результат переговоров.» (Špaček 2010: 197).   

 

6.1 Значение деловых обедов 
Русские предпочитают решить основные деловые вопросы за деловыми обедами 

(ужинами). Это вызвано тем, что русские считают официальные встречи очень 

формальными. Формальные встречи проводят только для определения важнейших 

вопросов и инструкций для дальнейших переговоров и для подписания договоров 

(worldbusinessculture.com). Чехи считают деловые обеды временем, когда можно 

установить более близкие контакты с партнёром. Самые важные вопросы лучше 

решить в официальной обстановке, особенно со старшими по возрасту чешскими 

бизнесменами. Те считают ведение переговоров о важных вопросах неприличным.  

Младшим бизнесменам, как правило, не мешает вести переговоры в течение делового 

обеда. Конечно, зависит от чешских хозаев, будут ли вестись переговоры за обедом, 

или нет.      

Как известно – русские очень гостеприемны. Своих партнёров приглашают в 

дорогие рестораны, или согласно русской традиции, возможно ожидать приглашение 

русским партнёром в гости. Гостя в России считают уважаемым лицом, к которому 

надо уделять внимание и уважение.  И гость выражает уважение также хозаевам. 

Иностранному гостью надо всё время хвалить русскую кухню и выражать 

комплименты искусству хозяйки, как напр. «Вы замечательная хозяйка, Наталья 

Васильевна.». Множество приготовленной еды и пищи будет превышать количество  
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приходящих в гости человек. Несмотря на это, от предложенного блюда или напитка 

нельзя отказаться. В России действует такое правило, что от предложенной еды и 

напитка нельзя отказываться. Отказавшегося от рюмки человека считают не искренним 

и чопорным человеком. Это жест, который вероятно русского обидит.   

Так как русские не спешат при решении деловых вопросов, для делового обеда 

(ужина) надо выделить больше времени, чем в Чехии.  

 

6.2 Темы  неофициального  разговора 
Необходимо учитывать, что за обедом не всё время решают деловые вопросы, но 

некоторое время занимает светский разговор. По правилам этикета, в начале и во время 

еды не принято говорить о деловых вопросах. В европейской культуре о бизнесе не 

принято разговаривать во время еды, только между отдельными блюдами можно 

вспомнить о теме встречи с партнёром. Получив блюдо, надо прекратить разговор о 

бизнесе и начать вести беседу по личным и общественным темам. Универсальными 

темами разговора являются напр. отпуск, спорт, семья, хобби, еда, хорошие сорта вина. 

После второго блюда можно начать переговоры по основной теме вашей встречи.  

Перед встречей с иностранным партнёром, представителем другой нации, надо 

узнать, о чём с ним можно разговаривать и о чём нельзя вспоминать. Как указывает С. 

Гуллова в своей статье  на сайте www.cot.cz, подходящей темой светского разговора с 

русскими бизнесменами являестя всемирная политика, изменения, прошедшие в 

России, спорт, культура, семья. Русские гордятся русской архитектурой, тетральным 

искусством, балетом. Музеи и театр – темы с которыми иностранец может в общении с 

русским «набрать очки». Рекомендуется тогда узнать о шедеврах русской культуры по 

возможности больше. Спортом русские также гордятся. Хоккей, бег на лыжах, теннис, 

шахматы – это топ спортивные темы. Существуют некоторые темы, которых лучше на 

касаться в разговорах, напр. социальные условия в России, алькоголизм, некоторые 

этапы русской истории (напр. сталинизм).   

  Русские много знают о Чехии. Они туда с удовольствием приезжают. 

Иностранцам рекомендуют разговаривать с чехом о спорте, культуре, истории и 

традициях. Не рекомендуется отмечать внутреннюю политику страны и социальную 

ситуацию жителей Чехии.  

При разговоре надо помнить, что умение слушать важно. Хозяина удовлетворит, 

если вы его слушаете и понимаете.     
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6.3 Спиртные напитки при деловых обедах  
Отношения к подаче спиртных напитков во время переговоров в русском и в 

чешском бизнесе отличаются. В Росии во время обеда, как правило, предлагают 

спиртные (водку), хотя решают деловые вопросы. Количество выпитых стаканов водки 

отличается край от края. Вне крупных городов до сих пор принято не отказываться от  

предложенной рюмки водки. В крупных городах спиртные пьют (и тогда подают) 

намного, реже чем раньше, и есть и современные бизнесмены, которые водки вообще 

не пьют.  

За обедом в России позволяется курить.    

 В отличие от того, в Чехии при деловых обедах категорически запрещено пить 

спиртные и курить.  

6.3.1 Тосты 

Говоря о спиртных, нельзя не упомянуть о тостах. Тосты – неотъемлемая 

привычка за обедом или ужином. Тосты поднимают за сотрудничество, за хозяйку, за 

партнёра. Принципом тостов являестя установление дружеского контакта у 

взаимодоверия с деловым партнёром. 

По деловому этикету принята такая фраза: «Поднимаю тост за ... (напр. 

здоровье наших друзей)» 

Но существует большое количество высказаний тостов. Они бывают 

великолепным показанием ораторского искусства того, кто поднимает тост. Давайте 

приведём некоторые из них: 

- тост за здоровье (www.toptost.ru): 

Приходит один наниматься на работу. Его спрашивают: 

«Что вы можете делать?» - «Могу копать.» - «А что 

еще?» - «Могу не копать.» Следуя дихотомическому 

принципу, я тоже могу сказать тост, а могу не сказать. 

Но скажу: «За здоровье ваше – в горло наше!"» 

- за дружбу (www.toptost.ru): 

Сенека сказал: "Осуждающий дела людей судит своих 

судей". Так выпьем же за то, чтобы ни мы никого не 

судили, ни нас никто никогда не судил! 

 

http://www.toptost.ru/
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- за сотрудничество (www.pozdrav.ru):  

Смышленный крестьянин продавал вареную кукурузу у 

входа в банк. Кукуруза у него была сочная, от покупателей 

отбоя не было. За короткое время крестьянин сколотил 

капиталец. К концу сезона один знакомый попросил у него 

денег взаймы. «Видишь ли, приятель,» - сказал ему 

торговец кукурузой, - «обзаведясь лотком, я заключил с 

банком договор: банк обязался не продавать вареную 

кукурузу, а я - никому не давать взаймы.» 

Господа! Выпьем за взаимовыгодное сотрудничество!  

Заключение 
Цель данной работы – анализ русского и чешского этикета делового общения. 

Поскольку это очень широкая тема, я обратила внимание на ситуации, возникающие в 

течение личной встречи партнёров в международном бизнесе. Хотя современные 

средства связи позволяют решать многие деловые вопросы, не встречаясь со своими 

партнёрами, всё ещё торговые партнёры предпочитают личные встречи. Только тогда 

возможно детально рассмотреть все вопросы, необходимые для дальнейшего 

сотрудничества предприятий, и одновременно возможно узнать о партнёре ценнейшую 

информацию о его качествах и недостатках и в связи с этим можно решить, насколько 

он достоверен и стоит ли заключить с ним контракт.  

Знаменитый бизнесмен, торгующийся на международном рынке - это человек 

многих качеств. Он не только специалист по обсуждаемой теме, а также эксперт по 

правилам и обычаям делового протокола и одновременно эксперт по особенностям 

этикета и стиля поведения своего партнёра, представителя другой культуры. История, 

культура и традиции влияют на национальные особенности этикета деловых людей в 

бизнесе. Между правилами поведения чешских и русских бизнесменов возможно 

отметить минимальные отличия, поскольку обе страны – исторически христианские 

страны. Однако особенности в этикетах этих народов есть.  

Личная встреча незнакомых деловых партнёров всегда начинается с приветствия 

и представления. Без этого нельзя начать переговоры. В чешском и в русском бизнесе 

процесс знакомства одинаковый – при встрече используют вежливые фразы 

приветствия. Следует представление участников согласно протоколу, представленные  
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друг другу лица обмениваются рукопожатиями. В Чехии обмен рукопожатиями имеет в 

бизнесе более длинную традицию, чем в России. Однако, в настоящее время в обеих 

странах его считают совершенно стандартным жестом приветствия, жестом, 

выражающим уважение и готовность к сотрудничеству. В процесс знакомства включён  

и обмен визитными карточками. Визитка - самый важный атрибут, представляющий 

удостоверение личности бизнесмена. Визитки богатых русских бизнесменов часто 

бывают богато украшены. Они показывают своё богатство, свою мочь, они как бы 

хвастаются своим имуществом. Чешские визитки бывают стандартного взгляда в 

соответствии с протоколом.  

Рассмотрев сведения по чешскому и русскому деловому этикету, надо сказать, 

что чехи по деловому этикету более воспитаны чем русские. Но и в России «мера 

воспитанности  бизнесменов» зависит от территории, поскольку Россия - крупная 

страна. Тогда предпочитается, что вести деловые переговоры с русскими из 

европейской части будет гораздо легче, чем с «азийскими» русскими партнёрами. 

Наверно, это только предпосылки и догадки. И только при встрече возможно узнать, 

как общаться с партнёром.  

«Свободная и широкая душа» – самая важная черта русского национального 

характера, которая в большой мере проявляется и в поведении русских бизнесменов. 

Это откровенные, эмоциональные люди. У русских отсутствует чувство такта, они 

откровенно проявляют эмоции и это по деловому протоколу не принято. Поведение 

русских менее рационально и организованно. Русские предпочитают вести деловые 

переговоры в менее официальной обстановке, в ресторанах или довольно часто в 

гостях. Гостеприимство – типичныя положительныя черта русского национального 

характера (как и характера большинства восточных стран). Они стремятся создать 

более свободную среду для переговоров. С русским характером тесно связана 

неготовность говорить на иностранных языках. Русские - представители крупного 

государства и предполагают, что все должны владеть русским языком.  

В отличие от русских, чехи более замкнутые, более рациональные люди. Это 

проявляется и в поведении чешских бизнесменов. Они не конфронтационные, и 

обдумывают свои слова. Они предпочитают вести переговоры в официальной 

обстановке, однако, встреча с партнёром за деловым обедом (в ресторане) в Чехии 

полностью общепринята. Чехи используют для общения с зарубежными партнёрами 

иностранные языки. Хотя не всегда чехи не склонны говорить на русском, с русскими  
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партнёрами всё ещё лучше говорить на их родном языке.        

Международный бизнес быстро развивается. Без знания правил поведения в 

деловой среде нельзя пробить себе дорогу к успеху. В данной работе я старалась  

показать сходства и отличия между двумя этикетами делового общения – русским и  

чешским. Но несмотря на возможные разницы необходимо знать и учитывать основные 

принципы деловой жизни. Грубость и нереспектабельность к собеседнику никогда не 

приводит к хорошим результатам. Вежливость, искренность, готовность слушать 

собеседника – всеобщие правила делового протокола, знание и учитывание которых 

способствует установлению или улучшению контактов с зарубежным партнёром.    
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Приложение 
 

         Рис.1: Рассадка участников переговорoв за столом (в официальной среде) 

        (Pernal 2000: 165) 

   Дверь 

            

          Хозяева 

           

 

 

 

 

Гости 

  

  Окно 

 

1 и А – руководитель    3 и В – переводчик 

2 и Б – самый высокий по рангу сотрудник 4 и Г – остальные члены делегации 

 

 
     Таблица 1: Значение некоторых жестов и поз (Кибанов 2010: 287) 

   
  жесты, позы состояние 

1 pасскрытиые руки ладонями вверх искренность, откровенность 

2 руки скрещены на груди защита, оборона 

3 кулаки сжаты защита, оборона 

4 
сидит на краешке стула, склонившись 
вперёд, голова слегка наклонена и 
опирается на руку 

заинтересованность 

5 голова слегка наклонена набок внимательное слушание 

6 
почесынвание подбородка (нередко 
сопровождается лёгким прищуриванием 
глаз) или ладонь захватывает подбородок 

принимается решение 

7 медленно снимает очки, тщательно 
протираев стекла 

желание выиграть время, подготовка к 
решительному сопротивлению 

 

4 
4 4 2 1 3 4 4 

Г Г В A Б Г Г 
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8 прикрывает рот рукой во время слушания сомневается, не верит говорящему 

9 старатеся на вас не смотреть скрытность, устаивание своей позиции 

10 вглядя в сторону от вас подозрение, сомневание 

11 сидит верхом на стуле агрессивное состояние 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

  



44 
 

Список использованной литературы 
 

1. CARNEGIE, Dale. Jak získávat přátele a působit na lidi. 10. vyd., 1. rev. a plně 

autoriz. vyd. Praha : Beta-Dobrovský, 2002. 262 s. ISBN 80-7306-051-5 

2.  GULLOVÁ, Soňa ; MÜLLEROVÁ, Františka. Mezinárodní obchodní a diplomatický 

protokol. 2.dotisk 1.vydání. Praha : Oeconomica, 2008. 239 s. ISBN 978-80-245-

1021-7. 

3. HORVÁTOVÁ, Marie; HUTAROVÁ, Marcela . Ruská korespondence a jednání pro 

hospodářskou praxi. Vyd. 1. Praha : EKOPRESS, s.r.o., 2001. 134 s. ISBN 80-86119-

40-8. 

4. KUPCEVIČOVÁ, Jelena. Русский речевой этикет (Ruská řečová etiketa). Vyd. 1. 

Ostrava :Ostravská univerzita Ostrava, Filosofická fakulta, 2004. 120 s. ISBN 80-

7042-658-6. 

5. MATHÉ, Ivo ; ŠPAČEK, Ladislav. Etiketa. 1.vyd. v českém jazyce. Praha : BB/art. 

s.r.o., 2005. 192 s. ISBN 80-7341-564-X. 

6. PERNAL, Ewa. Savoir - vivre na obchodních cestách : průvodce světem 

mezinárodních zvyklostí. Vyd. 1. Praha : EKOPRESS, s.r.o., 2003. 242 s. ISBN 80-

86119-59-9. 

7. PERNAL, Ewa. Taktně, profesionálně, elegantně : Pravidla jednání a vystupování v 

obchodním a společenském styku. Vyd. 1. Praha : EKOPRESS, s.r.o., 2001. 270 s. 

ISBN 80-86119-35-1. 

8. ŠPAČEK, Ladislav . Nová velká kniha etikety. 2. rozšířené vyd. Praha : MLADÁ 

FRONTA a.s., 2010. 288 s. ISBN 978-80-204-1954-5. 

9. ŠRONĚK, Ivan. Etiketa a etika v podnikání. Vyd. 1. Praha : Management press, 1995. 

212 s. ISBN 80-85603-94-2. 

10. ŠRONĚK, Ivan. Etiketa v obchodě a podnikání. Vyd. 1. Praha : Management press, 

1992. 103 s. ISBN 80-85603-08-X.  

11. ŠRONĚK, Ivan. Kultura v mezinárodním podnikání. Vyd. 1. Praha : Grada , 2001. 

168 s. ISBN 80-247-0012-3. 

12. VÁGNEROVÁ, Marta; MĚŠŤAN, Jan; MILEVSKAJA, Taťjana J. Jednáme rusky : 

efektivně - samostatně - s jistotou. 1. vydání. Písek : J&M, 2003. 93 s. ISBN 80-

86154-46-7. 

 



45 
 

1. ГАЗИЗОВ, Р.А. О современном коммуникативном этикете. Культура речи. 2009, 

N°3, s. 36-41. 

2. КИБАНОВ, A.Я.; ЗАХАРОВ, Д.К.; КОНОВАЛОВА, В.Г. Этика деловых 

отношений : учебник. 2-е изд., исправ. и доп. Москва : ИНФРА-М, 2010. 424 s. 

ISBN 978-5-16-003228-3. 

3. КУЗНЕЦОВ, И.Н. Деловой этикет : учебное пособие. Москва : ИНФРА-М, 2011. 

348 s. ISBN 978-5-16-004458-3. 

4. ФОРМАНОВСКАЯ, Н.И. Русский речевой этикет : нормативный 

социокультурный контекст . Москва : Русский язык, 2002. 160 s. ISBN 5-200-

03193-1. 

5. СОЛОВЬЁВ, Эдуард Яковлевич. Современный этикет : Деловой и 

международный протокол.8-е изд., перераб. и доп. Москва : Ось-89, 2010. 320 s. 

ISBN 978-5-9957-0192-7.  

 

Интернет - источники 

1. SOŇA, Gullová. Jiná země, jiný mrav: Rusko [online]. 7.5.2009 [cit. 2011-04-07]. 

Dostupné z www: 

<http://www.cot.cz/index.php?page=200&jazyk=1&id=1040813024> 

2. Dobrá rada: Desatero pro obchodování s Ruskem.[online]. 17.12.2010 [cit. 2011-03-

11]. Dostupné z www: <http://www.czechtrade.cz/infoservis/novinky/dobra-rada-

desatero-pro-obchodovani-s-ruskem-18117/>  

3. Doing Business in Czech Republic [online]. [cit. 2011-03-07]. Dostupné z www: 

<http://www.worldbusinessculture.com/Business-in-Czech-Republic.html>. 

4. Doing Business in Russia [online]. [cit. 2011-03-07]. Dostupné z www: 

<http://www.worldbusinessculture.com/Business-in-Russia.html>. 

5. www.businessweek.cz  

6. www.businessinfo.cz 

7. www.cyborlink.com 

 

1. САВЕНКО, Людмила Борисовна. Речевой этикет: учебно-методическое 

пособие [online]. 2008 [cit. 2011-03-23]. Dostupné z www:                             

http://dbs.sfedu.ru/www/rsu$persons$.show_umr?p_per_id=1177&p_prm_id=4038 

2. ЧЕКУШКИНА, E.Н. Роль делового этикета в международном общении [online]. 

[cit. 2011-04-07]. Dostupné z www: http://study-english.info/article011.php 

http://www.cot.cz/index.php?page=200&jazyk=1&id=1040813024
http://www.czechtrade.cz/infoservis/novinky/dobra-rada-desatero-pro-obchodovani-s-ruskem-18117/
http://www.czechtrade.cz/infoservis/novinky/dobra-rada-desatero-pro-obchodovani-s-ruskem-18117/
http://www.businessweek.cz/
http://www.businessinfo.cz/
http://www.cyborlink.com/
http://dbs.sfedu.ru/www/rsu$persons$.show_umr?p_per_id=1177&p_prm_id=4038
http://study-english.info/article011.php


46 
 

3. Правила поведения и бизнес-этикет в Чехии.[online]. [cit. 2011-03-29]. Dostupné 

z www: <http://www.business-ru.com/art/420.html> 

4. www.etiquette.ru  

5. www.toptost.ru 

6. www.pozdrav.ru 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://www.etiquette.ru/
http://www.toptost.ru/

