LOBBING, OCHRANA A REALIZACE MISTNiCH ZAJMU, STEJNE TAK
JAKO ZAJMU REGIONALNICH SESKUPENI

1. Vyvoj a pojeti lobbingu

Terminy jako ,lobbing™ a jemu pfibuzné ,lobby*, ,lobbyista“, ,lobbovani“, ,lobbysticky“ se
¢im dal castéji objevuji v oficidlnich informacich, vkomunikaci 1 komentafich tisku,
v nejruznéjSich projevech predstaviteli vlady i1 ostatnich predstavitelt statni spravy, stejné jako
samospravy, a v neposledni fadé také v projevech predstaviteli hospodarskych a politickych
seskupeni.
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I pres relativné velkou znamost téchto pojmi, nebude od véci je znovu vysvétlit a prohloubit
jejich vyznam. Dale pak bude zdhodno predstaveni jejich korektniho vyuziti spolu s nastroji a
pravidly, které garantuji jejich vysokou praktickou u€innost.

Termin ,Lobbing™ vznikl z anglického slova , lobby“ (latinsky ,lobbium®,  lobbia“ — galerie,
pasaz) a znamena halu, chodbu, pfedpokoj, v obecném pojeti pak kuloar. Bylo to jediné misto
v sidlech organti vlad ¢i jinych rozhodovacich organt, v kterych mohly piebyvat a pracovat i osoby
z vnejsku. Z etymologického pohledu ,lobby“ oznaCuje tedy ,kuloar vlady“, jako mistnost
otevienou verejnosti prahnouci po kontaktu s predstaviteli zakonodarnych organt.

Jiz na pocatku 19.stoleti se termin ,lobby* zacal chapat v novém pojeti. Upustilo se od oblasti
architektury a termin , lobby“ byl svazan s pfesné definovanym typem vztahu, se vztahem mezi
predstaviteli vlad a osobami, které usiluji o kontakt s nimi. Hlasité&ji se o lobbingu, jako o systému
organizovanych €innosti, zaalo mluvit ve Velké Britanii, kdy se béhem rozmluvy v kuloarech ¢inil
natlak na predstavitele Snémovny Lordia i Reprezentantt.

V pribéhu doby se ve Velké Britanii a USA zacal termin lobbing velmi Casto vyuzivat a stal se
kazdodenni soucasti politického jazyka. Uziva se ho v té€ch piipadech, kdy zainteresovana strana
usiluje (skrz vyuziti onéch specidlnich €innosti) o to, aby opravnény organ ucinil rozhodnuti, které
je vyhodné pravé pro ni. Téchto Cinnosti vyuzivaji predev§im ty osoby a instituce spolecenského
systému, které nedisponuji vladou opravnénou piijimat rozhodnuti, ale na wvysledku téchto
rozhodnuti jim pfimo zalezi a to je divodem jejich vméSovani se do ustaleného a akceptovaného
vnitiniho pofadku.
oxfordska ,,The Blackwell Encyclopedia of Political Science” fikaji, ze o lobbingu dnes jiz
nehovofime pouze v souvislosti s vladou, ale v souvislosti s pfijimanymi rozhodnutimi vSech
vefejnych instituci, kdy zajmové (natlakové) skupiny vyuzivaji viech riznych forem ovliviiovani'.

V ,International Encyclopedia of the Social Sciences“ (L.W. Milbrath - 1968):  lobbing je
podnétem, ale 1 ufedni zpravou, ktera je sméfovana od skupiny osob k zastupci vlady v nadéji, ze se

tento podnét projevi v jeho rozhodnuti“?,

Znamy guru marketingu Ph. Kotler vymezil lobbing jako ,kontaktovani se a presvédcovani
zakonodarci i statnich afednikd s cilem vclenit sviij zamér do pravnich a administrativnich

rozhodnuti*®.

Marketingoveé li¢i lobbing i Francouzka J. Symands. Uvadi, Ze se jedna predevsim o zplisob
prezentace myslenek a zaleZitosti, nejde o nic jiného nez o marketing ideji*.

! por. K. Jasiecki, M. Moleda Zdziech, U. Kurczewska, Lobbing - sztuka skutecznego wywierania nacisku, Dom
Wydawniczy ABC - Oficyna Wydawnicza, Krakéow 2000, s. 16

> por. International Encyclopedia of the Social Sciences; cyt za: U. Kurczewska, M. Moleda-Zdziech, Lobbing w Unii
Europejskiej - zarys problematyki, "Studia Europejskie Centrum Europejskiego UW", 1999, nr 2

? por. Ph. Kotler, Marketing - analiza, planowaniei kontrola, Gebethner i S-ka, Warszawa 1994, s. 621

4 por. K. Jasiecki, M. Moleda - Zdziech, U. Kurczewska, op. cit., s.17



Autofi prvni polsko jazy¢né monografie zabyvajici se celkové problémem lobbingu: knizka:
"Sztuka lobbingu w Polsce - przewodnik" definovali lobbing ,jako schopnost presvédcCit osobu
opravnénou k rozhodnutim tak, aby udélala néco, co by bez zakroku lobbyisty neudélala nebo

zanechala né€ceho, co by za normalnich okolnosti zrealizovala™.
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Z uvedenych definic 1 zjinych terminologickych vysvétleni vyplyva, ze lobbing obsahuje
nasledujici prvky:

Jde o konani védomé a cilené

Jde o konani iniciované vymezenou skupinou zajmu s ocekavanim pro ni prospésného
vysledku rozhodnuti

Jde o konani orientované se na osoby a instituce, které jsou opravnény €init rozhodnuti
Jde o konani realizované pres specialni osoby — specializované instituce
Jde o konani, které ma presvédcovaci charakter

Jde o konani, které je zalozeno na podavani informaci, tyto informace je mozno vypozorovat
1 v ur¢itych kategoriich komunikace

Jde o konani legalni a etické
Jde o konani, které¢ musi byt realizovano skrz jednotlivce nebo skupinu
Jde o konani, které je jednou ze soucasti prezentace

Mimo hodné rozsifenych definic lobbingu, které vychazeji z funkcionalniho pojeti, mizeme
lobbing vymezit i v syntetizujicim pojeti s vyuzitim nejriznéjSich zkratek a hesel:

Lobbing je uméni jednotlivce nebo skupiny prezentovat svilj zajem pied verejnym publikem
Lobbing je uméni €init natlak na politiky

Lobbing je uméni skute¢né ovlivnit proces utvareni parlamentarniho i vladniho rozhodnuti
Lobbing je uméni presveéd¢it o myslence spolecenské, politické, ekologické, ekonomickeé ...

Lobbing je uméni ménit postoje, chovani i rozhodovani jednotlivcd v zakonodarném
procesu

Lobbing je uméni realizace skupinovych zajma v podminkach jejich vnitiniho ohrozeni

Na konci kratkého prehledu o lobbingu poukadzeme na to, Ze se tento termin v SirSim smyslu
vyuziva jako oznaeni pro vSechny formy natlaku v prostiedi, které je spole€né svazdno ochranou
vlastnich zajmu, takze tedy:

V rodinném a spole¢enském prostiedi
V prostredi podniku

V prostredi jednotlivych odvétvi

V mistnim regionalnim prosttedi

V mezinarodnim prostiedi

Nejde tedy jen o ovliviiovani rozhodnuti politikt, ale i vSech osob a instituci iniciujicich,
ovliviiyjicich 1 bezprostiedné rozhodujicich o Zivotnich zalezitostech jednotlivet ¢i skupin.

5 por. D.R. Mastromarco, A.P. Saffer, M. Zieliniski, U. Biedrzycka, K. Hryciuk, Sztuka lobbingu w Polsce- przewodnik,
USAID/GEMINI Small Business Project, Warszawa 1995, s. 10



2. Zajmové skupiny a jejich sila natlaku

Lobbingové chovani iniciuje vymezena skupina, kterou muize byt skupina politicka, skupina
spole¢nych zajmu, organizovana skupina, dobrovolny spolek, natlakova skupina, obranna skupina,
chranéna skupina. Jejich pojitkem muze byt ideologie, majetkové propojeni, spole¢né vyznani,
sousedstvi nebo vykonavani stejného zaméstnani a miize se jednat také o spoleCenstvi etnické Ci o
prislusnost k stejnému statu, regionu ¢i obct.

Spolecné zajmy skupiny zpusobuji, ze v podminkach ohrozeni se skupina zaktivuje a vystupuje
jako jeden celek se stejnym cilem obrany a ochrany. Natlakové skupiny mizeme vzhledem k jejich
zpusobu prezentace vlastnich zajmu rozdélit na:

A. Natlakové skupiny, v kterych jednotlivec (pfedstavitel) prezentuje zajmy a na natlakové
skupiny v kterych se uplatiiuje skupinové prezentovani zajmu

B. PIn¢ vnitiné€ organizované natlakové skupiny a caste¢né organizované natlakové skupiny

C. Zamové skupiny, které prezentuji své zajmy formalnimi cestami a skupiny, které
vyuzivaji téch neformalnich

D. Zamové skupiny zalozené na stalych spoleCenskych strukturach a docasné zajmové
uskupeni (tzv. neorganizované skupiny)

E. Zamové skupiny, které si ustanovuji formalni instituce a zamové skupiny
neustanovujici tyto instituce

Natlakové skupiny sice samy nemaji pravomoc piijimat rozhodnuti na centralni trovni,

avSak disponuji uritym potencidlem spole¢ensko-politického vlivu na vladu a parlament coz ma
efekt na zdkonodarny proces. Sila natlaku zajmové skupiny je funkci jeji(ho):

e Pocetnosti — pocCet fadovych a vyznamnych ¢lent
e Majetnosti — méfeno majetkem materialn€ finan¢nim 1 nematerialnim

e Zastoupeni v rozhodovacich organech - projevujici se obsazenim svych lidi do formalnich
organt, které pfijimaji rozhodnuti

e Vnitini sounalezitosti — Cili stupném spojeni se okolo vyznamné hodnoty, ideje atd.
e Stupné odhodlani konat tak, aby bylo dosazeno pozadovaného efektu
e Stupné prestize v mistnim, regionalnim, statnim a mezinarodnim prostredi — prislusejicim
k systému rozhodovani
e Oblasti vlivu jinych zajmovych skupin v dané oblasti a to skupin podobného pivodu,
sousedskych a ptibuznych
Vyjmenovani Cinitelé jsou hlavnimi Ciniteli, ktefi utvari silu vlivu lobbyistd. Tyto faktory jsou
v hlavni mife také faktormi, které rozhoduji o mife vitézstvi té ¢i oné skupiny v dané oblasti,
popiipadé o jeji porazce. Které natlakové skupiné se podari dosahnout svého cile, bude zalezet 1 na
celé skale technicko-organizacnich faktord. Ty se vyjadfuji znamosti skupiny, poctem
uskutecnénych ¢int, strukturou pouzitych nastroju, poCtem zaangazovanych jednotek, mnozstvim
vyuzivanych lidskych i materialnich prostfedkt, spravnosti i vzajemnou provazanosti jednotlivych
¢innosti, vhodnosti nacasovani 1 mista realizace lobbingové akce, vhodnosti zvolenych procedur i
vyhodnosti vyuzivanych argumentu.



3. Cilové skupiny — adresati lobbingového natlaku

Témer jisté je jednim z hlavnich cilu lobbingu, pisobit a presvédCovat spravné instituce, osoby,
které pak na zakladé oné presvédCovaci kampané zméni vhodné sviij postoj, chovani a prislusné
rozhodnuti legislativniho procesu. Hlavni podminkou vedouci k realizaci stanoveného cile je presna
identifikace vSech pfislusnych ¢lank rozhodovaciho procesu — vSech zacastnénych osob a jimi
tvofenych skupin, ale také vSech byrokratickych instituci, které se podileji na onom rozhodnuti
klicovém pro danou zajmovou skupinu.

Identifikace cilové skupiny lobbingu (adresata lobbingové kampané) by méla byt precizni,
pruhledna, komplexni a dynamicka. Celkova procedura spojena s identifikaci adresata lobbingové
kampané obsahuje nasledujici etapy:

I

II.

I11.

IV.

Vymezeni problému, ktery se ma reSit — vymezeni predmétu potencidlniho
lobbingového konani

To znamena precizné i1 celkové charakterizovat planovana legislativni feSeni, ktera se
dotykaji zajm skupiny. Ta, ktera jsou ohrozenim stability i existence, stalosti
spoleCenskych instituci, rovnovaznosti sil spole¢enského systému, bezpecnosti osobniho
1 spolecenského, vetejného poradku, vytvareni pfiznivych podminek intelektualniho
rozvoje atd.. ReSeny problém je tieba vidét objektivné a realn&, bez zbyteného
zveliCovani. Jednotlivé alternativni feSeni je tieba podlozit fakty, kalkuly, osobnostnimi
charakteristikami.

Zaujmuti stanoviska k problému — ohrozeni osob nebo celé rozhodovaci struktury,
do jejichz kompetenci nalezi i reSeni daného problému ve formé schvaleni
odpovidajiciho pravniho aktu

V praxi by tato Cinnost méla byt doprovazend plnym rozpoznanim legislativnich
procedur, osob a instituci, které se Ucastni v riznych rolich v riiznych etapach na
pfijimani rozhodnuti. Tento specificky monitoring zakonodarného prostredi by mél ve
vysledku poskytnout plnou personalni a institucionalni informaci o jednotlivych ¢lenech,
ktefi jsou angazovani v piipraveé aktl, norem, ustanoveni, ve vytvareni nazorl., v jejich
ovefovani nebo kone¢né 1 v jejich schvalovani.
Setridéni osob a instituci podle toho, zda patii mezi priznivce naseho zajmu ¢i patri
ke skupiné odpircu

Jde tedy o zhotoveni dvou seznamil. Prvni seznam obsahuje potencionalni pratele a
advokaty naSeho zajmu a naopak druhy je seznamem oponentt a nepratel. Tyto osoby a
instituce by se mély jesté dale setfidit podle jednotlivych etap legislativni procedury.
V kazdé etapé je nutno detailn€ a jmenovité charakterizovat v§echny podpirné, soucasné
1 budouci pracovniky a uUfedniky, ktefi stoji na strané naseho zajmu, ale stejné tak 1
vSechny osoby nepratelské, osoby s protichidnymi nazory ¢i osoby zastupujici jiné
zajmové skupiny.
Ustaveni hlavnich i pomocnych orgini s kompetencemi presné odpovidajicimi
predmétu naseho lobbovani

V praxi to pak znamena vymezeni kolegialnich organu, které budou ptichystavat
projekty nezbytné k zdkonodarnému aktu, konzultovat je a opravovat az do té doby nez
budou predlozeny ke schvaleni. Takovymi organy jsou rizné komise tvofené v ramci
parlamentu, senatu nebo jinych ustfednich instituci.

Definovani vSech dulezitych prostfedi, kde se tvori nazory (mimo samotnych
rozhodovacich organu), které jsou primo nebo zprostiedkované zainteresovany na
reSeni problému a maji tu moc zverejiiovat jak pozitivni tak negativni niazory po
celou dobu trvani kampané.

V takovychto prostfedich je tfeba rozeznavat skupiny spolupracujici, skupiny
z branze, oblastni skupiny a také skupiny konkurencni.



Podrobna 1 komplexni identifikace adresata lobbingu by méla stanovit startovaci ¢aru pro
sbér informaci — ziskavani argumenti a odpovidajicich metod, jejich pfedavani (s vyuzitim
natlakové skupiny) k formalné rozhodujicim institucim. Podle typu adresata, jeho angazovanosti a
postoji v feSeném problému je tieba k témto adresatim priradit vhodné nastroje, prostiedky a
metody pusobeni, také vSak je nutné pouZzit spravné informace a presvédCovaci argumenty.

Jednim z dalezitych bodt je i urCeni vhodného typu natlaku, opét vyuZzijeme odliSnosti
adresati. Tak napfiklad jiny typ natlaku budeme pouzivat pro adresaty podilejici se na pfiprave
pravnich aktq, jiny typ natlaku pouzijeme, chceme-li ovliviiovat hospodarskou politiku a dalsi typy
vyuzijeme zase pro jiné oblasti vefejného Zivota.

Druhy lobbingu

Lobbing se jiz ve své prave 200leté tradici dokazal tak vyvinout, ze ho jiz mizeme roz¢lenit na
nékolik druhti. Vzhledem na pouzity styl a prostiedky rozeznavame lobbing , divoky* zvany také
amatérsky, lobbing ,,ad hoc* a lobbing profesionalni®.

Prvni z jmenovanych obsahuje natlak, ktery je uskuteCiiovan prostfednictvim individudlnich
,,zatizovacu ¢i jde o natlak neformalnich skupin vyuzivajicich nelegalnich a neetickych prostredka.
Predstavitelé takovychto lobbingovych praktik nazyvame jako pseudolobbisty, jsou to osoby
pohybujici se na hranici prava a nékdy 1 za ni. Mezi charakteristické prvky divokého lobbingu
patfi:

e Vyuzivani nepodlozenych informaci

e Vyuzivani materialnich ,,podpor” — korumpovani opravnénych osob, experta

e Vyuzivani ptatel, podniku, rodiny jako hlavniho prostfedku k prosazeni nazoru

e Uzavirani sménnych transakci typu: ,,my vam to - vy nam to* ¢ili ,,obchod s vlivy*

e Vyuzivani organizaCnich a proceduralnich dér v administrativnich organech statu —
zneuzivani pravnich mezer

e Vyuzivani radikalnich prostfedkd natlaku a spoleCenského vydirani, aby bylo dosazeno
baliku rozhodnuti vhodného pro Cinitele natlaku (hovofime o tzv. ,partyzanském® nebo
,,kovbojském* lobbingu)

e Vyuzivani cileného uvadéni protivnika v omyl, vyuzivani technik ,,informacniho Sumu*

Lobbing typu ,,ad hoc* nebo jinak lobbing sporadicky je uzivany jen v urCité situaci, pouze

objevi-li se nahla potieba pouzit téchto praktik. Realizovany je zpravidla pfes osoby jejichz hlavni
¢innost je zcela odli§na od lobbovani a které jsou pro toto vyuzity pouze docasne.

Lobbing profesionalni, jak sam nazev napovida, provozuji osoby, které se lobbovanim zivi.
K dosazeni pozadovaného cile vyuzivaji poznatki z ,public relations“ nebo z marketingu.
K charakteristickym znak(im profesionalniho lobbingu miizeme zahrnout nasledujici vlastnosti:

e Jednotlivé Cinnosti maji strategicky i1 operativni charakter a jsou vzdjemné zkoordinovany

e Lobbovani je realizovano skrz profesionalni lobbyisty nebo s vyuzitim specializovanych
lobbingovych firem

e Cinnosti jsou spolu-realizovany s organizacné vyclenénymi jednotlivci firem, ¢i s takovymi
svazky, seskupenimi nebo s celymi spolecenskymi organizacemi

e V Cinnosti Je vyuzivano nejaktualnéjSich informaci, informaci ovérenych a vérohodnych

e V Cinnosti jsou zohlednovany nazory nebo expertizy uznavanych odbornikd, poradnich
institutd

o Cinnost je metodick4, systematick4, planovana

6 por. K. Jasiecki, M. Moleda-Zdziech, U. Kurczewska, op.cit.., ss. 98-99



Analogicky jako marketingové strategie lze 1 lobbing roz€lenit na ofenzivni a defenzivni.
Kritériem pro tfidéni je definovany cil. U ofenzivniho lobbingu je to utok. Ofenzivni lobbing je
odhodlan zamezit realizaci projektu, ktery by mohl mit negativni vliv na zajmy skupiny. U
defenzivniho lobbingu je cilem obrana. Defenzivni lobbing se snazi poméhat a podporovat projekty,
které maji pozitivni vliv na zaymy skupiny.

Cilem Cinnosti ofenzivniho lobbingu je zablokovani legislativniho procesu nebo ucinéni krok,
které povedou k takové zmeéné€ projektu, sniz bude skupina spokojena. Jedinym prosttedkem
k realizaci takovéhoto cile je koncentrace, aktivni ¢innost spocCivajici ve vcasné identifikaci
ohrozeni a jeho ,,zneutralizovani v pocatku*.

Strategii defenzivniho lobbingu je vyuzivani vyhodnych situaci, které chrani a udrzuji do té
doby zazité zplisoby mySleni a zavazna zakonodarna rozhodnuti. Jde o lobbingové chovani
vyuzivané ve chvili, kdy opozi¢ni zajmové skupiny projevuji odpor k soucasné situaci. Smetuji
k obran¢ jsouciho , status quo* , k udrzovani funkcionalnich struktur a pravniho potradku.

Dulezité je také rozClenéni na lobbing bezprostiedni a lobbing zprostfedkovany. Lobbing
bezprostiedni je zalozen na pfimém kontaktu ,rozhodovatele* s lobujici osobou, jde o typ ,.tvari
vyuzivano dvou metod. Metoda ,umélce” (koncentrace cinnosti do proniknuti do prostredi
rozhodovatele, jehoz cilem je vyuzivani blizkych osob rozhodovatele) a metoda , datla“(rozsahla
informac¢ni a promocni ¢innost vyuzivajici aktivitu vlastnich ¢lenti a sympatizantti organizace).

Vzhledem k charakteru prezentované myslenky a vzhledem k vytouzenému cili muzeme
rozdélit lobbing na hospodarsky a politicky.

Hospodatsky lobbing vyuziva ke své ¢innosti a sam se podili na:

e Kontakty s hospodafskymi elitami a vedoucimi skupinami v daném odvétvi

e Kontakty s spoleCenskymi 1 samospravnymi organizacemi, se spolky expertd a
s predstaviteli médii

e Znalosti v oblasti PR, ktery by mél byt zaméfen na vytvareni pozitivniho a pruhledného
obrazu podniku (zajmové skupiny) v prostiedi, kde se rozhoduje

o Ziskané informace o stavu hospodafstvi uvnitf 1 vné statu, informace o jednotlivych
odvétvich a branzich

e Pomoc v oblasti restrukturalizace a privatizace
e Sblizovani polského prava s pravnimi piedpisy EU
e Vliv na legislativni sméfovani polského hospodaiského a spoleCenského zakonodarstvi

Kazdy zjmenovanych druhti lobbingu pfedstavuje jinou skuteCnost. Ta je také odvisla od
mnoha dalSich Ciniteld a od vSeobecné spoleCenské situace. Prvni skupina by se jesté mela dale
vymezit poCtem prostiednikt, ktefi predavaji a popularizuji myslenku. Dosud neni znamo, zda
pouze ¢innost kolektivni, masova, angazujici velké skupiny je doprovazena uspéchem.
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Priloha 1
Zasady lobbingu
e Fundamentalni zasadou lobbingu je soustiFedéni se na problém

Dokonce 1 tehdy, kdyz problém je znacné& zosobnény — v lobbingové kampani se nikdy nesmi
pouzit techniky a nastroje namifené proti konkrétni osobé

e Druhé fundamentalni zasada zni stahnuti lobbyisty do stinu

Prioritami lobbyisty by meély byt jediné cile klienta, nejdulezitéjsi jsou problémy nebo
argumenty, nikdy vSak ne néci osoba

o Treti fundamentalni zasada je neustalé vytvareni sité, koalice

I kdyz je kampan vedena skupinou profesionalli nebo jsou Cinnosti organizovany pod taktovkou
jediné vysoce kompetentni osoby, nejjist€jsi metoda je stalé hledani novych spojenci

e Zasada Cislo 4 zni co nejdrive se dostat do rozhodovaci hry
Tato zasada je tak jasna, ze neni tfeba dale vysvétlovat
e Zasada Cislo 5 je perfektni znalost kazdého detailu protivnika

A zvlasté je dulezita dukladna znalost jeho Cinnosti, které protivnik vyuziva ve své lobbingové
kampani

Vsem témto zasadam by mély byt plné podfizeny planované nastroje, které budou vyuzivany
v lobbingové kampani

Priloha 2
Metody ovliviiovani na ,,nejnizsi arovni“ (grassroots lobbing)
e Masova distribuce dokumentu, stanovisek. ..
e Shromazdovani podpist pod petice
e Inspirace v €lancich tisku
e Inspirovani se nebo samotna ucast v radiu a v Tv potfadech
e Navstévy u adresatt kampan€ (rozhodovateld, lidr myslenek...)
e Sifeni stanovisek oficialit a ,,vaZenych osob“ (politik{, profesionalnich autorit...)
e Telefony od pratel k adresatim kampan¢ probirajici ,,nasi véc*
e Distribuce informaci s pomoci internetu, faxu
e Telefonaty k predstavitelim zajmovych skupin (organizace, sdruzeni, koalice)
e Organizovani pochodii, manifestaci, demonstraci
e Bojkoty (produktt, sluzeb firem)
Organizatofi lobbingovych kampani ¢asto vyuzivaji metody bojkotu.
Priloha 3
Hlavni zasady skutec¢ného lobbingu
Skutecny lobbyista je povinen spojovat:
e Vycerpavajici védomosti o reprezentovaném tématu
e Znalost rozhodovacich procest a procesti prosazovani reforem

e Skutecné ovladnuti fe€nickych technik



Priloha 4

Prvky kodexu etického lobbyisty

Lobbyista a spole¢nost

1.

Lobbyista musi provadét svou Cinnost s ohledem na spolecensky z4jem i s ohledem
na individualni hodnotu jedince. Lobbyista se nemlze angazovat v takové Cinnosti,
ktera narusuje spoleCenské normy a vetrejné porozuméni. Lobbyista nemuze cilené
Sifit fale§né nebo chybné informace.

Lobbyista ve své Cinnosti dba o spolecenské dobro, o ochranu pfirody a pfirodnich
zdroji
Lobbyista dba o uchovavani demokracie a udrzovani miru

Lobbyista cti pravo, kona shodné se zasadami spoleCenského souziti, s dobrymi
mravy

Neodpustitelné je podnécovani politickych konfliktG c¢inénych pro zvyseni
hospodatského zisku lobbyisty nebo jeho klienta

Lobbyista respektuje kulturni odliSnosti a neuznava teorii nadfazenosti

Lobbyista se nemuze angazovat v jakékoliv ¢innosti vedouci ke korupci

Neodpustitelné je snizovani vaznosti protivnika kvili jeho nazorim, kulture, barve
kize, pavodu. Lobbyista chrani svého partnera.

Lobbyista a jeho klienti

1.

Lobbyista respektuje vSeobecny zavazek uctivého chovani se ke klientim nebo
zamestnavatelim. Lobbyista nemize reprezentovat protichidné a konkuren¢ni zajmy
bez souhlasu zainteresovanych stran. Vykonavajic sluzby pro klienta, lobbyista
nemlze piijimat plat, provizi nebo jinou thradu od kohokoliv jiného nez od
zadavatele, leda ze by tento dal svoleni.

Lobbyista nemuze navrhovat prichozimu klientu nebo zaméstnavateli, aby jeho
honoraf byl odvisly od dosazeného vysledku.

Lobbyista nezneuziva svych vlivll ani nepouziva takového natlaku, ktery by se pficil
etice.

Lobbyista je vérohodny. Jasné a uctivé prezentuje informace 1 své napady. Vzdy je
schopny objasnit své stanovisko zfetelnym, jasnym, logickym a jednoznaénym
zpusobem.

Lobbyista a politik

1.

wok e

6.

Lobbyista i jeho klient jsou povinni vyhybat se davani darkd politikim. A do doby
nez to bude osetfeno predpisem je lobbyista povinen vést vnitini registr v§ech uzitka
predanych politikiim.

Lobbyista musi zvetejnit, své 1 svého klienta, obchodni propojeni s politiky
Lobbyista ani jeho klient nemohou finanéné podporovat zadnou politickou kamparni
Lobbyista nesmi prodavat ani umoziovat politikovi prodavat jeho vyrobky a sluzby
Lobbyista ani jeho klient nesmi davat ani nabizet politikovi pajcku

Lobbyista ani jeho klient nesmi platit politikovi zddny honorar

Konecné zasady

Kdyz se lobbyista pousti do akce, musi byt pfipraven na vefejné prezentovani sebe 1 svého
klienta. Lobbyista je povinen si zvySovat svou kvalifikaci. Musi se snazit o neustaly rozvoj metod
vzdélavani a samo-vzdelavani v obci lobbingu. Je povinnosti kazdého lobbyisty, aby Sifil
spoleCenskou etiku nebo ctil ustanoveni tohoto kodexu.



