UNIVERZITA TOMASE BATI VE ZLIN E
FAKULTA HUMANITNICH STUDII
Institut mezioborovych studii Brno

BAKALA RSKA PRACE

2012 Jana Knetig



UNIVERZITA TOMASE BATI VE ZLIN E
FAKULTA HUMANITNICH STUDII
Institut mezioborovych studii Brno

Socialni komunikace v podnikani

BAKALA RSKA PRACE

Vedouci prace: Vypracovala:

Mgr. FrantiSek Sykora Jana Knetig

Brno 2012



ProhlaSuji, Ze jsem bakatkou praci ,Socialni komunikace v podnikani* zpreaia
samostaté a pouzila jsem literaturu uvedenou v seznamu pyelzpramef a
literatury, ktery je sotasti této bakat&keé prace.Elektronicka i ti&ta verze
bakal&ské prace jsou totozné.

V Brné dne 30.3.2012 Podpis



Dékuji Mgr. FrantiSku Sykorovi za velmi uziteou metodickou pomoc, kterou mi
poskytl @i zpracovani mé bakatkke prace.

Také chci po#kovat své rodits za mordlni podporu a pomoc, a zejména zdivgst
S mym znanym ¢asovym zaneprazdnim i realizaci bakal&ské prace, které si nesmirn

vazim.

Jana Knetig



(U 1770 o ISR 1
1 SOCIAINT KOMUNIKACE.......uuiiiiiiiiiiiiiiiiie e 2
1.1 Zakladni pojmy sOCIalNi KOMUNIKACE...........cceeeeieiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee e 4
1.2  Druhy mezilidské komunikace dle prostedi arole...........cccccccveeiiiiiiiiiieeceenennn, 6
1.2.1 Fenomeény socialni iINtErakCe ..........cceeeeeeeeiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieee e 10
1.3  Vyznam komunikace ve spolé&nosti a v podnikani...........cccceeeeeeiiieeeeeeneeeeeeennnnn, 13
2 Komunikace @ POOANIKAN.........coiiieiieiii e e e e e e e e e e e e as 17
2.1 Cile aformy pOANIKANT .........cooiriiiiieiiiieesee e e e 17
2.2 Specifika a principy komunikace v podnikani.............ccoooiiiiiiiiiiiiiiiiicceeeeeees 21
2.2.1 [ F= T 111 USSP 23
2.2.2 CRrONEMIKA ... e aeeanees 23
2.2.3 KINEZIKA. ...ttt e 23
224 1Y 1T 7= PR 24
2.2.5 ON, KONTAKL ... 24
2.2.6 ParaliNngVISTIKA .........oooiiii oot a e e e 25
2.2.7 0TS (U 0] [0 | = U S 25
2.2.8 PrOXEMIKA .....cciiiiiiiiiii et e s 26
2.3 Komunikace jako nedilnd SOMASt FIZeNi...........ueeiiiiiiiiieeiiieeeeeee i 27
2.3.1 KOMUNIKACE VST ..oeeeeieiieeeeeee ettt 27
2.3.2 KOMUNIKACE VD ...t 28
2.4 Komunikaéni dovednosti ManNaZEra........cccccceeeeeeeeiiieceiciiiiiiiieeeeee e 30
24.1 Manazerské doVedNOSE ..........c.uuieeemmeeriiiib e 30
2.4.2 SChOPNOSE SBIBENT .....cvviiiiiiiiee e e e 30
2.4.3 Metodické a procesni SCNOPNOSLI.....commeeeeereeeeiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeasseenee 31
24.4 Sociélni a komunikai SChOPNOSti ......ccevvieeeeiiiiii 31
2.4.5 (@0 ] o o] g[S J=Tod 1 0] o [0 1S 1 PR 32
2.4 Komunikaéni bariéry a jejich prekonavani v podnikani..........cccccvvvvevviiennnn.n. 32
3 Komunikace v podhniKatelSKE PraXi...........ccouuveeieruuuiuiiiiiiaiieeeeeeeereeeeeeeeeeeeeeeeneneenns 35
3.1 Zaklady profesionélniho chovani a jednani v rami podniku.............ccccoecivvinnnnnee. 35
3.2 Obchodni KOMUNIKACE..........ciiiiiiiiiii e 37
3.21 PEASTAVENT ...t e e e e e 37
3.2.2 (0T F= T T T 101 2Q U 38
3.2.3  USEBNOSE JEONANT ....vecveeeeevecee et emeemmae et ete et eee e sre e e eenens 38
3.24 (@217 a1 o (o] g o T Y PP 39
3.3 Specifika komunikace v jednani, ziskani a udrig divéry zakaznika.................. 40
3.3.1 N [=To | o= L PP RTPPPPP 40
4 Vyzkumna Sefeni manaZerskych a komunik&nich dovednosti..............cccccvvvvnneee. 42
Nt 4 | TP PP PP PPPPPRP 42
4.2 Charakteristika reSPONAenti ...........couuiiueiiiiiiiie e 42
4.3 Podminky i SDErU dat ..........eiiiiiii i 42
4.4 VyhodnocCeni dOtazniBi............coooiiiiiiiiiii e 43
VAR SIAVAY/ aToTe [a T Tot=T o T e [0 ¥= V.4 g 11 (0 52
4.6 Rozhovor s majitelem firmY..... ..o 52



R B S UM . ..ottt e e 56

Y 10 ] = T3 < 57
TR0}V T [0 )V WP 58
[ (Y = L (U - TSR PR RPRPRPR 59

1 (0] = R PSPPI 61



Uvod

V sowtasném modernim 8&i&, ktery se velice dynamicky rozviji, je komunikgegnim z
zabyva ténsr kazda z existujiciched, & jiz praktickyi teoreticky. Psychologie se sotesti
na komunikaci individui mezi sebou navzajem (ineéespnalni komunikace) i se sebou
samym (intrapersonalni komunikace), sociologie a®tuje spiSe na komunikaci individua
se spolenosti, teba i reprezentovanou jednotlivymi individui, sétika se specifikuje na
proces ozn&vani reality, bez ¢hoz by byla komunikace nemoZznd, socialni antropelog
zkouma odlisnosti v komunikacdiznych kultur, informatika se pokousi nalézt spotaire¢

s untlymi systémy apod.

K velice dilezitym faktofim dynamického rozvoje moderni sp@iesti, které ovliviuji
osobnost jednotlivic malych i velkych skupin a celé spétesti, pati socialni komunikace.
Velky sociologicky slovnik definuje socialni komuaci takto: ‘Socialni komunikace
je proces, v jehoz ramci sedddi ¢i vynmenuji informace, a ktery je zarowebran jako typ
socialni interakce (proces ovfigvani). Propojenidchto dvou aspef#t ale i dalSich - nap
chapani komunikace jako prace se znakem a kdédewtdomi jejich soc. kult. &inné, ale i
biol. podmi@nosti vedlo k postupnému ustavovani pojeti socidamunikace jako
svebytného ddniho oboru, ktery se zabyvaiznymi typy a zpsoby komunikovani ve
spolenosti (viz téZ teorie komunikace). Snaha klasiikdeomunikani akty vedla k hledani
koncepci socialni komunikace. NejraegéjSi je vymezeni rovin komunikace podle povahy
vztahu mezidastniky (uvaZzuje se o interpersonélni a masoveé kikaci) a typi komunikace
podle prostedk:, které se i komunikovani aktivuji (verbalni a neverbalni konkace),

nebo podle éelu komunikace (nappervazivni aj.)*

Z této strigné definice socialni komunikace je nabejmé, Zze vyznam socialni komunikace
v podnikani je velice wezitym faktorem, ktery ma nenahraditelnou rolitchAoto divodu

jsem si vybrala toto téma pro svoji bakakou praci, nelxbse mi jevilo jako velmi zajimave.

Cilem této bakal&ké prace bude tedydiee ,shrnuti“ zasadnich teoretickych vychodisek,

ktera se vztahuji k tomuto tématu, a jejich dolaekb ponicky z praxe.

1 HOSKOVA, Lenka; LAKATOSOVA, Jana. Komunikace. Olomouc : Univerzita Palackého, 1994. 69 s. ISBN 80-7067-407-5
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1 Socialni komunikace

Socialni komunikaci je mozné obeécrdefinovat jako specifické spojeni mezi lidmi
prostednictvim gedavani a fijimani vyznani. Jak vyplyva z ndzvu, jggmé, Ze zavisi na
spole&enské ¢innosti, vzajemném {sobeni a spotenskych vztazich. Jedna se tedy
o0 sclovani ve skupit lidi (slovo communicare ma v latinském slovnikuvigklent
participare, tj. spolupodilet se gkym na réem). V psychologii seip komunikaci klade
duraz na sebeprezentaci a sebepotvrzovani. Sociéimuikikace je Siroky pojem, ktery
nezahrnuje jen komunikaci mezi lidmi, ale také in&omunikaci¢lovéka s girodou, kam

pati i rozmlouvani s Bohem nebo s bohy.

Pojemsocialni komunikacge definovan mnoha autory a v zésdzk tici, Ze vystihuje vyse

uvedené zakladni principy.

»Socialni komunikace (social communication) je sfieka forma socialnich styk ktera
nesp@iva v pouhém j@nosu informaci, ale/pdpoklada porozuémi; Ize ji povaZovat za
dil¢i pripad interakce; sklada se: a) z osoby, jedigd - komunikéator, b) z osobyipmajici
scklené - komunikant, c) z vlastnihoekhi - komuniké. Socialni komunikaceiza byt
nepima nebo pima. Nepim& socidlni komunikace probihd na zaklasymbolického
socialniho kontaktu, tj. zprostdkovad teti osobou ¢i komunika&nimi prostedky.
Tento druh komunikacergvazuje. PIma socialni komunikace se uskiiige v piméem

kontaktu tvéi v tva-.“?

»Socialni komunikace je proces ddvani a vymgrovani informaci v sociétapod.; typ
socialni interakce. Podle povahy vztahu meZastniky se uvaZuje o intrapersonalni
komunikaci socialni (vede ji jedinec sam se sebmigrpersonalni komunikaci socialni
(komunikujici jedinec komunikuje s dalSim jedinc&ino jedinci, picemz vSichni ztastreni
vystupuji jako individua) a vejna komunikace (gténi je pedavano tzv. vejnosti, tj.
anonymnim c¢tenawum, posluch&im, divalkkm ap.), jejimz specifickym projevem je

komunikace masov&*“

Ve strienosti lzetici, Zze socialni komunikacetrgrdstavuje zejména &dvani informaci,

podavani zprav. Kfe byt oboustranng dvousnm#rnd pak se bliZiinterakci, anebo

2 Zdroj: Hartl, Pavel; Hartlovd, Helena. Psychologicky slovnik. Praha: Portdl, 2000. ISBN 80-7178-303-X.

3 Zdroj: Velky slovnik naucny. Dil A-L. Praha: Encyklopedie Diderot, 1999. ISBN 80-902723-1-2.



jednostranna Clovék neustalekomunikuje. Neustale &aké sdéleni vysila a sodasré
néjaké pijima. Stlovani mé @zné formy (slova, gesta, mimika, obrazy, symboligraata.

Socialni komunikaci Ize primagrrozdlit na pf/imou a nepfimou:

Prima komunikacge zakladem mezilidskych vztahde o gimy kontakt dvou a vice Zivych
bytosti.

Nep“iméa komunikaceje zprostedkovana komunikaimi médii. Vznikla s objevem pisma

a dnes je nejvice spojovana s infoémakomunika&nimi technologiemi.

Dale Ize socialni komunikacielit podle charakteru proskedki a zpisobuzprosfedkovani

na komunikaceerbalni aneverbalni

Verbalni komunikaceobsahuje vyrazy mluveni# psané a dalSi odvozené znakové soustavy,
jako jsou jazyky wdecké a urtlecké. Jedna se o elementarniisgb gedavani a fijimani
vyznami mezi lidmi. Vyznamem se mysli vSetem lidé mezi sebou komunikuji, mohou to

byt informace, emoce, poznatky, hodnoty, dovednpsttoje, idedly, normy.

Neverbalni komunikacenebo takéec téla tvari az 55 % z naSeho celkového vystupovani.
Zahrnuje gesta, mimiku, postoje, pohybs§lai dotyky. Casto je opomijena na Ukor
komunikace verbalni, coz ike vést k mnohym nedorozénmim v p@imé socialni
komunikaci, kdy napklad komunikant dava najevo §vpostoj nonverbalnimi prosdky,
piicemz komunikator to dekdduje Spatnebo vibec. Oproti verbalni komunikaci mnohem

lépe vypovida o skuteé povazeloveka, tim, Ze j€asto bezprogedni a nelze ji fingovat.

Paralingvalnimi jevyjsou nazyvany soubory vokalnich prajava pomezi mezi neverbalnimi
mimohlasovymi prosedky a mluvenouesi. Radi se sem tempo mluvy, intonaci, barvu
hlasu, frAzovani, pazvukyParalingvalni prostedky mohou byt tedy jak vicemére dané
(vrozené), tak postuprv Zivot nabyté, picemz ikteré z nich se mohou stat zlozvykem, jichz

se mluvf obtiZz zbavuji.*
Predpokladem dobréhi@cnika je tedy zvladnuti nejen verbalni komunikade,i #e¢i téla a
prajazykovych projes.

Mohuftici, Ze proces komunikace obsahdijeakladni slozky
komunikator (fivodce sdleni)

komunikant (reagujici osoba)

4 CEJPEK, Jiri. Informace, komunikace mysleni: uvod do informacni védy. Vyd. 2. Praha : Karolinum, 2008. ISBN 978-80-246-
1037-5.
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komuniké (obsah steni)
komunikagivolany &inek (reakce komunikanta)
Zakladni typy socialni komunikace Ize tedy olemredlit do t# skupurn
1. meziosobni — interpersonalni

.....

3. masova- realizovana prieiinictvim masmeédii (stbvacich prosedki)

Dosavadni vyvoj socialni komunikace lze réltdna obdobi komunikacéecove, obdobi

dokumentové a obdobi elektronické komunikace.
1.1 Z&kladni pojmy socialni komunikace

Védecka disciplina, za kterou Ize socialni komunilgamiraZzovat, vyuziva celatadu pojni,
které s ni velice blizce souviseji, i kdyZz se tpmmy blizce dotykaji i ostatnichédnich

disciplin jako je psychologie, socialni psycholggieciologie

Z&kladni model sociélni komunikace vychazkomunikaéniho modelu Tento model
se ukazal natolik vhodny, Ze ho socialni psycholéggvzali na milost* a dodnes s&sto

pouziva jako vychozi model.
Model chape komunikaci jako linearni aktivitu takto

« Odesilatel (8jak) zakodduje mySlenku

« MysSlenka nabyva podoby &éni (mluveného, psaného, neverbalniho, grafického...
- Prijemce dekoduje steni a (jak) ho pochopi

- Nasledr poskytne odesilateli 2pou vazbu, zda steni pochopiki nepochopil

« BohuZel jak odesilatel, tak &dni (prenos) i pijemce jsou vystaveni Sumu, ktery

scleni vice¢i mére zamlzuje

> BEDNARIKOVA, I. Socidini komunikace. Dotisk 1. vyddni z r. 2006. Olomouc : Univerzita Palackého v Olomouci, 2008. 79
s. ISBN 80-244-1357-4.



ODESILATEL ZAKODOVANI SDELENI pEKODaVAN] PRIEMCE

ii@vzato z www.komunikace.cz)

Existuji ovSem i sloz#Si modely socialni komunikace, kteréegdstavuji nize uvedena
schémata. Jedna se o dva kompégirpistupy k socialni komunikagdkteré jsou svym

zpisobem mezni:

+ Interak éni pojeti chape komunikaci jakgping-pong“. Micek je chvili na jedné
strarg, chvili na druhé stran Kazdy je chvili mlu¢im, chvili posluch&em.
Vzajemre se ovliviuji, komunikace je ovSem pammé uspdadana.

« Transakéni pojeti chape komunikaci jako smu (transakci), jako slozitou hru.
Oba ®&astnici jsou zarowvemluvéimi i piijemci. Komunikace séasto odehravé tak,
Ze oba mluvi,pres sebe’ Nové sdleni na jedné str&nvyvolava nové sdeni
a reakci na druhé stranA tak dokola obsah komunikace bohatne a rapsi

se (symbolicky nazreno spirélouf.

® MIKULASTIK, M. Interpersondini komunikace. Zlin : Univerzita Tomdse Bati, ISBN 80-7318-047-2



Interakéni pojeti

{vzajermné oviiviovani)

POSLUCHAC

POSLUCHAL M LUWVET

TransakEni pojeti

(sména, sfoZita hra vztaht o vazeb)

M LI ET M LILNWET

POSLUCHACL POSLUCHAC

iig@vzato z www.komunikace.cz)

V redlném sw¥té Ize najit piklady komuniké&nich situaci, které se vicg mérg podobaji
jednomu nebo druhému modelu. Také je mozné, Zeoseuhikani situace prormuje
a chvili se blizi jednomu, chvili druhému modelu.

1.2 Druhy mezilidské komunikace dle prostedi a rold

Vymezeni pojmu mezilidské komunikace je velmi S@olSpokojim se proto se &enim,
Ze jde o proué¢hi informaci vSeho druhu od zdroje Kjpmci. Komunikace je jen vyjinteé
linearni, obvykle fijemce pijima a vyhodnocuje stbni a v "odpo¥di" se nasled¥ stava
produktorem. V lidské komunikaci mohou byt régrepravy tiznym zgsobem zakddovany,
a’ jiz amyslirg, nebo jejich nespravnou stylizaci. Ukolentijgmce je tyto informace
rozSifrovat a posoudit jejich éwohodnost, jakoz i za#én produktora pro jejich sdeni.

7 BEDNARIKOVA, 1. Socidini komunikace. Dotisk 1. vyddni z r. 2006. Olomouc : Univerzita Palackého v Olomouci, 2008. 79
s. ISBN 80-244-1357-4. HOSKOVA, L., LAKATOSOVA, J. Komunikace. Olomouc: Univerzita Palackého, 1994. ISBN 80-7067-
407-5



RovnéZz vyznam sdlenych informaci nemusi byt kazdyntijpmcem steja interpretovan.
Se sdlenymi zprdvami nemusime souhlasit, naopak, poobstore nesouhlasiiemce
se objevuji porérné casto, coz je poditem ke komunikéni diskusi. Komunikaci sice sami
produkujeme, ale jsme ji i #mé ovliviovani, pozninuje naSe mysleni, postoje a emoce.
Ke kazdému komunikamimu aktu jeclovék motivovan zejména tim, Ze komunika
vymeéna plni utitou spol€enskou funkci, vic&i mérg zjevnou. Spradvnym, srozumitelnym
scklenim "produktora" dostava komunikace smysl a pigemce ¢i sdilejici skupinu
informace ziskava dgity vyznam, 4 jiz piikaz, prosbu, pobidku nebo p&inTim sphuje

komunikace stj ucel. Ve své podstatse rozliSujiétyi hlavni funkéni skupiny lidské

komunikace:

Informaéni komunikaci - ktera oznamuje, dojflje, prohlaSuje, rozkazuje, plni obecné
informaéni funkce.
Instrukéni komunikaci - polwtuje, instruuje, dava navod, z&suje, plni obecné instruktazni
funkce.
Pireswd¢éujici komunikaci - ziskava, ovliviuje, manipuluje, plni persuasivni funkce.
Bavici komunikaci- rozveseluje druhé i sebe, rozptyluje, vede kamazné zabay pini
zabavnou funkci.
Podle svyctvyznamovych sloZzeka kazda komunikad# zakladni slozky
Syntaktickou- zkoumajici komunikéni kanaly, kapacitu komunikace, jeji projevy, jaay&
jevy apod..
Sémantickou- v§ima si vyznamu titého slova a zejména rozdilné interpretaiisipSného
vyrazu produktorem aifjemcem; zkouma, zda obaigisuji shodny vyznam i symbioh,
metaforam a jinym komunikaim vyrazim.
Pragmatickou- zde jde o rozbor porozumi produktora aifjemce v konkrétnim kontextu,
pochopeni zaru komunikace. Jde i o takové fenomény, jako jevaéiadvani, geswdcéovani,
potvrzovani, fijimani a odmitani nazoru komuntdho partnera.
Jak jiz jsem se zminila vySe (viz kap. 1, str. Zkladni sloZzkou socialni komunikace je
vlastni komunikace, ktera sélddo ti skupin:

* meziosobni - interpersondlni

» skupinova - vytvé slozigjSi komunik&ni sit

e masova- realizovana prastinictvim masmédii (stbvacich prosedki)
Interpersondalni komunikace- jedenclovék sdluje néco drunémutloveku a stidaji se role

vyprawce a posluchse.



Skupinova komunikace- @i skupinové komunikaci howvokazdy s kazdym a projevuji se v
ni role jednotlivych¢lend. Mohou byt formovany komunikai si€ (které lze vizual&
znazornit obrazci, které nazhgi tok informaci: h¥zda, kruh,fetz, ¢i vidlice). Novym
specifickym fenoménem jsou internetové socialri (ko nap. Facebook, Twitter).
Masova komunikace- jednd se ndp o televizi, rozhlas, internet, tisk atd. Tato raod
informaini média pak umaillji, aby komunikace zasahla v kratké &olelké mnozstvi lidi.
Komunikaci ovliviluje i celéfadadal$ich faktow, mezi které pd zejméné

- Postoje

« Skupinové role

- Reakce v fitomnosti jinych osob

« Skupinové mysleni

« Socialni interakce

« Socialni postaveni, socialni status

« Socialni role

« Socialni skupina

Postojje nazor neboifpravenost Kinu, a to ve vztahu s &itym problémem nebo volbou.
Postoje jsou dlezitou slozkou komunikace. Krahtoho, Ze je zagfen na problénti volbu,

zahrnuje v sobi uréitou miru intenzity, ktera je twenaciniteli:

« vnitinimi (poteby, charakter, zajmy)

« vngjSimi (malé socialni skupiny, kultura, rodina)

Skupinové rolejsou role (zfisoby chovani), které jsou aktualni pouze ve skupiazdy
¢lovek k nejakeé roli intuitivre tihne, mé &jakou ,oblibenou” roli a poté i sekundarni nebo
terciarni (vice obvykle ne). Role se saitiepz¢ mohou kumulovat. Role v tymu se daji

rozclit napé. na vyznam, ktery pro skupinu maji

Reakce v fitomnosti jinych osobjsou pojmem socialni psychologie a definuji mozneé
zakladni reakce jedifica reakce jedincv piitomnosti jinych osob nasledo¥n
- Prevladajici reakce (Dominant respongesreakce z repertodru reakci dané osoby,
zejména doie nawdenéci instinktivni reakce,
« Nedominantni reakce (Non-dominant responseshoveé, sloZitéci nevyzkousSene

reakce, které jedined@dtim nepouzil, nebo jen vyjiries,

8 BEDNARIKOVA, I. Socidini komunikace. Dotisk 1. vyddni z r. 2006. Olomouc : Univerzita Palackého v Olomouci, 2008. 79
s. ISBN 80-244-1357-4.
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- Socialni facilitace (Social facilitation)- vysSi vyskyt pevladajicich reakci vlivem
piitomnosti ostatnich,

« Socialni inhibice (Social inhibition)- nizSi vyskyt nedominantnich reakci vlivem
piitomnosti ostatnich,

- Obava z hodnoceni (Evaluation apprehension)stresujici situac€lovéka, jehoz
chovéani pozoruji ostatni; totrhe vyvolat Uzkost a vést ke zhorSeni vykonu, nebo k
zlepSeni vykonu, podle toho nakolik ho jedinec améakolik ho procwioval,

- Konflikt pozornosti (Attention conflict) - rozpor mezi ¥novanim pozornosti
samotnému ukolu asmovanim pozornosti ostatniniffpmnym osobarh

Socialni role je atekavany zpsob chovani, ktery se vaze k¢igému socialnimu statusu.
Kazda osoba hraje vice roli, a to jak nezavisledgnt ve Skole, zakaznik v obckpd
zanestnanec v praci), tak sot¢ (nag. otec a manzel v rodiin V nekterych situacich
dochazi ke konflikim roli, kdy jsou éek&vani spojené s jednou z roli jedince v rozporu s
ocekavanimi, kterd se vazou k roli jiné. RozliSujegheakladni pistupy jedince k socialni
roli: ztotozreni/identifikaci, distanc/odstup (jedinec roli nae&nhraje, avSak vriité se s ni
neztotozni), odmitnuti role.

Volba roli: Ne vSechny role jsou jedinci vhuceny okolnostetbo uloZeny; role vykonavané
jedincem v @iznych socialnich skupinach jsou vyrazem jeho osstbri&edpoklady pro

volbu roli jsou tudiz vlohy, schopnosti, temperatreenharakter.

RozliSujeme tyto zakladni role:

* nadizené (otec, titel, doktor...),

* podizené (Zak, pacient),

» souadné (kolega, spoluzak, spolupracovnik),

* role sexualniho partnerstvi.

Socialni skupingje sociologicky pojem ozgajici socialni Utvar, ktery tub urtity pocet lidi,
minimalné dva, nebo vice. Musi jit o v a funkéné propojeny celek,o kterém plati:

e je tvaren d¥ma nebo vice osobami, hrajicimi vzajense dophujici a podmiujici
role,

» sklada se zasti, které maiji strukturalgi funkéni vyznam, coz je odtlje od
samotnych jeding

e ¢leny skupiny spojuje vzajemna komunikace, normgjemna ¢ekavani a spoteé

vykonavan&innost.

° HOSKOVA, L., LAKATOSOVA, J. Komunikace. Olomouc: Univerzita Palackého, 1994. ISBN 80-7067-407-5



Skupiny Ize odliSit od jinych socialnich Gtéajako socialnich agregatsocialnich kategorii,
davu a publika, ale také od sp@askéiidy, lidu & naroda®.

Skupiny lze klasifikovat podle:

« velikosti (mala, sedni, velka)

« obsahu (jednofurthi, vicefunkni, nadfunkni)

« trvani (da@asna, stald)

« zakladu utveeni (girozena, dobrovolna, vynucend)

- formy pristupu (otetend, uzakena)

« miry zvrgjsteéni (formalni, neformalni, organizovana, neorgan&@a)
Znany vyznam dle mého nazoru hragecialni interakce ktera je prosedkemsocialni
regulacelidského chovani a vzajemnych vym Z tohoto dvodu se pokusim tento problém

vyswetlit.

Obecr mohufici, Ze interakce slouzi k vzajemné vyémé materialnich a nematerialnich
hodnot, k vzajemnému uspokojovaniiett Temito hodnotami mohou byt informace, citové
stimulace, sexualni zazitky atd. Vyma hodnot nemusi byt reciproka (na obou stranach
stejna): za poskytnutou informaciage informator ziskat materialni dar, atelta také jen
projev Ucty¢i obdivu, nebo mize mit sdm pocit vyznamnosti jako radce, znaldakanize
uspokojovat svou ptbu kompetence apod. Jakmile jsou lidé na s#tvisli a reaguji na
sebe, mohou se odfiovat a trestat, vzajemirse uspokojovat i frustrovat, mohou isdit,

kontrolovat, az k extrémnimuipadu socialni manipulace.

V interakcich se projevuje vSeobeégrlatny princippsychické rovnovahya sice jako bilance
vydeje a zisku. Jedinec, ktery h@dwydava (nejen ndp finaning, ale i psychicky - sil&é
miluje, vyznami pomaha atd.), usiluje aiméieny zisk (o projevy wEnosti, lasky, uznani
atd.).

1.2.1Fenomény socialni interakcé'
Jak jsem se jiz sttm¢ zminila, socialni interakci ovlituje celdrada éci, které tuto interakci
ovliviiuji. Pokusim se alespwe striénosti o jejich rekapitulaci a popis.

10 BEDNARIKOVA, I. Socidini komunikace. Dotisk 1. vyddni z r. 2006. Olomouc : Univerzita Palackého v Olomouci, 2008. 79
s. ISBN 80-244-1357-4.

u NAKONECNY, M. Socidlni psychologie. Praha: Academia, 1999. ISBN 80-200-0690-7.
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Socialni facilitace

Pouhé pitomnost dalSich lidi ovliuje aktualni vykony. Pojem gédo oblasti vlivu skupiny
na jednotlivce. Pojem popisuje jev, ktery vede lepZeni vykonu jednotlivce z&ifomnosti
druhych lidi. ZlepSeni vykonu plati pro jednoductzmamé a ddle zvladnuté ukoly.
V takovém pipact ma pouha fitomnost druhych pozitivni viiv na vykon - zvySujm.
ZlepSeni vykonu neplati pro ukoly obtizné nebo yk&teré nem&lovek dokie zvladnuté.

V takovém pipact dochazi ke snizeni vykonu.
Socialni lenivost

Nastava, kdyz jedinec vi, Ze nebude hodnocen zgtn¥landividudlni vykon, ale Ze bude
hodnocena celd skupina dohromady.tjSvykon tedy snizuje.Cim vice lidi pracuje

na spoléném ukolu, tim méhaktivity kazdy vynaklada.
Socialni inhibice (efekt phlizejiciho, efekt difize zodpésnosti)

Sociélni inhibice - vahavostigd ostatnimi, jepsychologicky efektobecw vyjaditelny
takto:¢im vice lidi je pitomno u situace, ktera je nebezp@ci Spatna, tim spiSe nezasahnou
a nepomohou. fledpoklada se, Zzeadodem je Gvaha: ,Jsou tu dib¢ ostatni, kt& se uz

postarali (postaraji) nebo pomohli (pomohou) zd.nas
Poslusnost i¢i autorité

PosluSnost autoiit je socialné psychologicky pojemsouvisejici se socialnim vlivem
v skupinach. Na rozdil od ostatnichiygocialnich vlivi je vyvolany tlak explicitni. Autorita
naizuje jedinci, aby se choval apobem, ktery by spontaémepreferoval. Zarove se
vyznauje monitoringem, zda osobdaikaz skuténé vykonala. Ovladana osoba funguje
v jakémsi zastupném modu, ve kterém deleguje aftppmst za dsledky svychdéina
na autoritu. Pojem poslusnosicvautorit se liSi od pojm vyhowni a konformita. Vyho#ni

a konformita souvisi s implicitnim oviivwvanim chovani, kdy se zdroje nesna#imp

ovladat nebo trestat odpor.
Konformita

Ve strienosti mohuftici, Ze se jedna ofjpisobeni se igvazZujicim ¢i dominantnim
nazoam, pozadavikm, normam skupiny nebo spoéiesti v nizcloveék Zije, a potléeni
projevi vlastnich. Ugita mira konformity je jednim z logickychusdledki socializace

a je podminkou pro bezkonfliktni fungovani sgolesti. Nadndrna konformita ovSem vede

11



k potlaeni vlastni individuality, k povrchnimufiiméni spolé€enskych roli, pipadré
k nezodpowdnosti.

Typy konformity

Vyhoeni - Je typem viSiho pizpasobeni, které je pouze &hasné.
Priklad: Situace na silniciridi¢ zpomali na poZzadovanou rychlost, i kdyz by jel siiého
usudku a zvyku jinak.#zpisobi se tak, protoZe t@ldji i ostatnitidi¢i o¢ekavajice policejni
kontrolu. Po wtité dole ale oggt zrychli.

Akceptace - Je vnitni prijeti, podle kterého seclovék bude fidit uz napead.
Priklad: Ridi¢ jezdici stale népméienou rychlosti se na zékkagodrétu z okoli, vlivu
rodiny, ¢i dopravni neho#l zméni a z&ne jezdit opatrgji. Tato zmena je ovSem trvald
a vnitne prijata.*?

Identifikace - Clovék se ztoto#uje s rjakym vzorem a jedna podle ém.
Priklad: Chovame se podle¢jakého vzoru,¢lovéka, na kterém nam zalezi, ke kterému

vzhlizime (celebrity, rodina, apod.).
Faktory ovliviiujici konformitu

Pokud je situace slozithA a lidé si nejsou jisti usveompetenci jireSit, stavaji

se konformgjSimi

. Velikost skupiny Cim wtsi skupina, tim se konformita &guje. Toto pravidlo plati
pouze do Eleni skupiny, pak uz se konformita nemi.

« SlozZeni skupiny Mame tendenci byt konforndj$i se skupinou, v niz jsou lidé, kite
maji vySSi socialni status nebo jsou odbornikynédablasti.

« Jednomyslnost skupinového souhlagtokud se nachazi ve skupiedinec, ktery se
nezkonformuje, zvySuje tak Sanci i pro ostatni, abynasledovali. St uz pouhy
jedenclovek.

« Skupinova soudrznost VySSi konformita uci skupiré, kde panuji jasné
vztahy.(formalni skupina, rodina)

« Ve'ejny zavazek Pokud lidé museji sy zavazek stvrdit f&ed skupinou a vejre,
jsou vice konformni (@tSi jistota splani), paklize ale nemusi, nejsou tolik vazani
svym zavazkem a mnohdytgslib nemusi dodrzet.

Moznost sankci za nekonformitu

2 NAKONECNY, M. Socidlni psychologie. Praha: Academia, 1999. ISBN 80-200-0690-7.

12



+ Velikost rozporu uvnitskupiny
« ObtiZnost ukolu

Hlavnim divodem prg lidé jednaji konforma je zejména to, Ze konformni chovanicasto

vyplaci®

1.3Vyznam komunikace ve spolénosti a v podnikani

Mohu fici, Ze komunikace je to, co vytvailo civilizaci — dnesni spotmost. Jak by se
vyvijelo lidské poznani, pokud bychom nebyli schiopkomunikovat? Schopnost
komunikovat samadzjme¢ neni vlastni jen lidem. Jistym @gobem spolu komunikuji nap
mravenci, ¥ely ¢i zvitfata zZijici v hejnech. Ale jedilidé si jsou schopni igdavat nejen
podrety, ale celésvé mysSlenky Lidskou komunikaci mizeme rozdit na zvukovou
(predavanou prostdnictvimieci) a obrazovou— vizudlni (pomoci obr@3. Ani jeden typ
neni ale zdaleka globalnkes je rozdtlena velkym mnoZstvim jazyka dokonce i u iggi
téla" existuji mizné oblasti chapani gest, poét@gpod. Ve chvili, kdy z@mlo byt nutné
zaznamenavat informace, ¢atpo se tveit pismo Je to vlasth zaznamenavani
audiokomunikace pomoci vizualnich prestii. Od pojmovych piktograi doSel vyvoj

az k pismu zaznamenavajicimu samotnou zvukovoulpa@si (napiiklad nase latinka).
Epocha mluveni a jazyka.

Dukazy swdcici o tom, Ze tato epocha vypukla vcelku kratceopgeveni kromaonského
¢lovéka, nové formy homo sapiens. V doblovéka kromaonského se poprvé seasti
lidské kultury stalo urgni. Malby krom@onail mohly také byt povazovany za prvni pokus
o uloZeni informaci — za jakysigustupé psani.Clovék kromaionsky nél stavbu lebky,
jazyk a hlasové ustroji v podstastejné jako mame my dnes, takze zcela zjedwkazal
mluvit. Zda se, Ze tito naSi bezpr@stni redchidci zaali mluvit nekdy pred 90-40 tisici let.
Nekdy pred 35 tisici let se uz jazykébné pouZzival. Kulturni vyvoj postupoval zrychlujicim
tempem: lidé se ndili nejen obalavat pidu, chovat zvéta a uctivat bohy, ale i uzivat kovy,
tkat, winili zasadni objevy jako kolo, kladku a keramikeiechod kiecové a jazykové
komunikaci dovolil pechod od loveckého a &béského zfisobu Zivota k rozvoji velkych,

klasickych civilizaci.

B NAKONECNY, M. Socidlni psychologie. Praha: Academia, 1999. ISBN 80-200-0690-7.
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Epocha psani

Lidstvo do této epochy vstoupildgn pouhymi 5 tisici lety. Tento UZzasny presiek vyvoje
lidské komunikace (psani) byl nezavisle naéseymalezen v &kolika ¢astech sita. Zvlase
Cinané a Mayové si vyvinuli psaci soustavy zcela stah@s ale v zasatltato prongna
probihla nejprve u Suméa a Egygani.Vyvoj psani je spojen si@chodem od obrazkového
predva@ni k fonetickym soustavam, od zachycovani sloZityotySlenek obrazky
¢i stylizovanymi kresbami k uzivani jednoduchychnpés odpovidajicichipdsta¥ urcitych
zvuki.

Epocha tisku

Zatimco primitivni pokusy o ti8hi Ize sledovat daleko do minulosti, tisk nebyl mpZz
dokud nebyla vynalezena technologie mechanickéhéhtigku®, jedingny zpisob
jak vyraket a sestavovat pismena. Vyrobni postup seiibdsi celé Evropy. Odtud se dostal
i do ostatnichcasti séta a zahy zfsobil pravou revoluci ve Zgobu, jakym rozvijime
a uchovavame kulturu. Najednou bylo mozné vyrotutilsy ¢i dokonce tisice kopii jedné
knihy, a to velice #rn¢. Tiskly se ve vSech evropskych jazycich, takzey hyfistupné
kazdému, kdo ust ve svém matiském jazyceist. Diky tomu, Ze knihy byly tak dostupné,

piibyvalo lidi, ktei se chéli ugit &ist - to vedlo k rozvoji gramotnosti a vaéni."

Epocha internetu

Zadné jiné médium nefto tak zasadni a celodovy vliv na rozvoj komunikace jako
internet. Tato celos¥ova paitacova st a komunik&ni platforma se stala postupn
neoddlitelnou sowasti aktivit firem v #@znych od¥tvich podnikéni, statnich i jinych

instituci, organizaci, z4jmovych sdruzeni i jedivotl.

Internet byl @ivodre obrannym projektem vlady USA (ARPANET — AdvancedsBarch
Projects Agency Net). Prvotnim cilem projektu brdalizace péitacového komunikéniho

systému, ktery by iezil nuklearni atok atstal funkni i za gedpokladu, ze&ast tohoto
systému by byla zténa. Na z&tku 80. let dvacatého stoleti s&aainternet pouzivat ve
vyzkumu, vzdlavani (University of Wisconsin) afipobrargé statu. Od poloviny 80. let

dvacatéeho stoleti pak dochazelaiktu pa@&tu uzivateti a celkového objemurenasenych dat.

4 Johannes Gensfleisch, receny Gutenberg (1397/1400, Mohu¢ — 3. unora 1468, Mohuc) byl vyndlezce technologie
mechanického knihtisku pomoci pohyblivych liter. Disledkem rozsifeni jeho objevi byla masovd produkce knih a zlom v
mozZnostech sireni informaci.

= DEFLEUR, M., BALLOVA-ROKEACHOVA, S.: Teorie masové komunikace. Prvni vyddni. Karolinum, Praha 1996, ISBN 80-
7184-09-8
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Postupg se k USA pidala Evropa (1983), v nésledujicich letech s&yazZivateh vyvijely
takto: v roce 19871es deset tisic, v roce 1998p milion a v roce 1996i@s ticet milioni
uzivateh. V prabéhu dalSiho desetileti doSlo k celéswému internetovému propojeni, v
roce 2010 pesahl poet uzivatel internetu 1,7 miliardy a tento typ komunikacerjeate na
vzestupu. Zarovevzniklo velké mnozstvi spateosti, které poskytuji on-line sluzby vSeho
druhu. Internet se stal ¥gnou celos¥tovou (globalni) decentralizovanou siti (propojeni
mnoha ditich siti) zaloZzenou na ditych standardech. Jako celek internet nikomu rfepat
jeho tidici struktury jsou velmi otéené, decentralizované a neformalkasto zalozené na
praci dobrovolnik). Je teba si ug¥domit, Ze na internet @ieme pohlizet jako na
komunikacéni platformu a zarové jako na vyznamné marketingové médium, které ma
n¢kolik dulezitych charakteristik:

« nabizi obrovskou 8iobsahu a funkci s moznosti rychlé aktualizace;

« ma celos¥tové pisobent;

« je multimedialni (texty, obrazky, zvuky, animaceéjea atd.);

« ma schopnost velmiipsného zacileni a individualizace obsahu komunjkace

« umoziuje pouzititady specifickych nastrbja postup;

« je interaktivni, rychlé a néptrzité;

« umoZiuje minimalizaci néklall snadnou r¥itelnost vysledk a vyhodnoceni

acinnosti internetovych aktivit.

Internet jako globalni komunikai platforma nabizi obeé&nfirmam, podnikm a velkym
obchodninrettzcaim celouradu moznosti:

« prostor pro prezentaci firem a jejich vyragbffiremni webové prezentace);

« informani zdroj;

« nastroj praizeni vztak se zakazniky;

- efektivni a novy obchodni kanal;

« fizeni logistickéhdetzce, novy distribéni kandl,

. fzeni internich procésirmy.*®
Mohu tedy konstatovat, Ze v podnikani, stejako v kEzném Zivo¢, se neobejdeme bez
kontaktu s druhymi lidmi. ¥domg ¢i newdone sefidime pravidly, kterd nam vstipili ragh,
ktera jsme si odpozorovali od jinych nebieyrali jako zaklad @ité spolé€enské tradice.
Dulezitost kvalitni komunikace v podnikatelském predf je dana zejména vztahy, kterych

se tato komunikace tyka. Lzéci, Zze se jednd zejména o komunikaci se &inanci,

16 DEFLEUR, M., BALLOVA-ROKEACHOVA, S.: Teorie masové komunikace. Prvni vyddni. Karolinum, Praha 1996, ISBN 80-
7184-09-8
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sowasnymi a potencidlnimi zékazniky, @diteli, dodavateli, zprosgdkovateli

a s véejnosti vztahy. Jak jiz bylo znino v kapitole 1.1 a 1.2, jedna se o slozZity proces,
jehoz vysledek je ovlivn celoutadou faktoil, které jsou zavislé na @gpobu provagné
komunikace (Ustni — osobni, pisemna — dopisem,mpi&e— mailem, apod.). Zejména
si musime ugdomit, Ze u neosobniho kontaktu chybi gestikulatejika a osobni kontakt,
proto neni vhodné jakeékoli ironizovani nebo vtipoi: V dnesni dabjiz neni problém
komunikovat online na velké vzdalenosti v realn&se, nafiklad prostednictvim instant
messagingu (IM), e-mailu nebdaznych diskusnich kruh Ale steji jako u komunikace
tvari v tva, i zde plati wtita pravidla slusného jednani. Jsou zndma podckyghi pojmem
netiquette, \keském pekladu pak jako netiketa BohuZel byva samdgjmosti, Ze tato
pravidla chovani na Internetu nejsou dodrZzovaniky tdmu se uzivateléasto dostavaji do
negijemnych situaci, tauz vlastni vinowi nikoliv. V posledni dob netiketa nabyva stale
vétSiho vyznamu, protoZe sedad uZivateh Internetu zvySuje doslova kazdym dnem, a tak
samozejm¢ dochazi stélecastji krozlicnym formdm nedorozugni a konflikii,

at’ uz amyslinycki nikoli. DodrZzovani netikety by #to byt v zajmu vSech uzivateb kazdy

by si mél byt védom odpo¥dnosti za sveé virtualni skutky

1 Netiketa, zndmd také pod ndzvy sitovd nebo Internetovd etika, je soubor pravidel a doporuceni, jimiZ by se méli ridit
uZivatelé Internetu.
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2 Komunikace a podnikanf'®

Veskera komunikace v podnikani hrajec&liou roli v souvislosti s ugphem a neusgghem
firmy, a to jak z hlediska vrithii komunikace (se zafstnanci), tak i vi§Si komunikace
(s obchodnimi partnery obef)n Vnitini komunikace — vedeni lidi, fispiva zejména
ke zdravé motivaci uvriifirmy a vede K jejimu rozvoji, ktery ma vyznamnijywna kon€né
vysledky firmy. Vedeni lidi mohu st¢n¢ charakterizovat jako dosaZzeni¢ny spravného
myslenidruhych lidi. Kazdy z nas mame v gobakotvené wité vzorce chovani - dité
piredstavy o Zivat a jeho fungovani. Tyto naSe vzorce chovpednani se nazyvajiavyky.
VSechny naSe navyky vznikly zéjaké udalosti¢i zkuSenosti z naSehostdtvi ¢i minulé
situace. RestoZe ¥tSina naSich navykma swij vyznam, niize se stat, Ze jsou to nespravné
navyky, protoze vznikly na zaklashespravnychigdpoklad. Spravné a efektivni vedeni lidi
vyzaduje zvlastnisdei schopnosti pro manazery. @$pi manazé maji mnoho spokného.
Mezi zékladni kameny ugpného manazerdi vedouciho pdf: schopnost sebieni,
metodické a procesni schopnosti, socialni a kon&inikschopnosti a odborné schopnosti.
Ve firemnim prostedi se jedna o selieeni, strategie, mezilidské vztahyiiaeni firmy.
Externi komunikace — vré podnik, se tykd zejména obchodni oblasti, podnikbv
dokument a elektronické komunikace s obchodnimi partnergejmé&na se touto

problematikou zabyvéa marketitica marketingova strategfepodniku.

2.1 Cile a formy podnikan#*

Domnivam se, Ze¢innost kazdé firmy musiékam smérovat — mit svj cil. A praw jeho
stanoveni pdt mezi zakladni ukoly nejen &Gaajiciho podnikatele. Diky jasnyniquistavam
se totiz podnik Iépé&di a je jasné, kam sifuje. Kazdy podnikatelsky subjekt si jiZi gvém

zakladani stanovuje cil podnikani. Cilem se rozigalna p‘edstavatoho, kam by se céit

18 LEPILOVA, K., Jak vystupovat v obchodnim styku a ve spolec¢nosti, Vytvorte si image a styl jedndni, Computer Press. ISBN:
978-80-251-2147-4

19 Marketing (nékdy psdno také marketink“]) je proces vyzkumu trhu, prodeje vyrobk( Ci sluZeb, jehoZ cilem je udélat
takovad opatreni, aby byl novy produkt uvadén na trh ve vhodny cas a za vhodnou cenu. U stdvajicich produkti a sluZeb je
cilem zvysit jejich prodejnost, i udélat takové inovace, které umozni zvysit prodejnost.m Podle vétsiny standardnich definic
je marketing chdpdn jako proces zaméreny na zdkaznika,m ktery prostupuje vsemi ¢innostmi firmy od ndkupu surovin, pres
vyrobu, skladovdni aZ po prode;.

20 Marketingova strategie je takticky proces, pro efektivni alokaci omezenych financnich prostredki podniku ke zvyseni
prodeje a udrZeni si konkurencni vyhody. Aby mohl byt podnik tspésny na trhu a mit vétsi trzni podil, méla by se jeho
marketingova strategie soustredit na zdkaznika. Tedy na uspokojovdni jeho potreb, poZadavki a ocekdvdni. Marketingovd
strategie je ddleZitou soucdsti celopodnikové strategie. Klicovou roli zde hraje zdkaznik, ktery pfedstavuje trzby podniku i
jeho vydaje. Jediné spokojeny, loajdini zakaznik vytvari dlouhodobé podniku zisk.

Y KOSTAN, P.; SULER, O. Firemni strategie : plénovdni a realizace. Pavol Kostan, Oldfich Sulef. 1. vyddni, Praha: Computer
Press, 2002. 124 s. ISBN 80-7226-657-8.
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podnik dostatneboc¢eho by chil dosdhnoutv urtitém ¢asovém horizontu. Finalni vidinu
muze pedstavovat jeden konkrétni cil nebo ijejich konalo|w Cile se také hodnoti podle
raznych hledisek. Pro tovani citi je dilezité, aby byly s@zeny podle vyznamu. Pomoci
dil¢ich ciliz se pak snadii postupuje k cili zakladnimu primarnimu. Podnikatel tak rize
lépe sledovat m@ibéh priblizovani k pivodni gedsta¥ a pruzgji reagovat na nastalé situace
branici poZzadovanému vyvoji. S vyznamem jednotlivygili souvisi také jejich velikost.
Cile se pak rozliSuji nemezené a neomezen¥ pripact omezeného cile si podnikatel
dopredu exakts stanovi hodnotu, jaké chce dosahnout,tikégd vysi trzeb. Pokud je cil
neomezeny, podnikatel usiluje o dosazeni maximAtdnoty. To se pozoruje nidklad
na zisku. Velmi dlezZité je takécasové hledisko které podnikateli @i, zda chce cile
dosahnout v kratkém obdolsi dlouhodols. Kratkodobé cile se vyztaji zejména tim,
Ze jsou vice operativni a nastavené na dobu dmfexroku, pofipact do ti let. Na jejich
plnéni se také vice podilitsidni management, ktery z& nnese odpasdnost. Oproti tomu
dlouhodobé cile podléhaji rozhodnuti top manageméykaji se spiSe celého podniku a jeho
strategie. Jejich realizace trva delSi dobu. Plagi, kratkodobé cile by &y smeérovat

k naplreni cili dlouhodobych. Cile se také mohatlidpodle toho,ceho setykaji a do jaké
oblasti zasahuji Podnikatel se tak setkava s cili ekonomickynmihteckymi a socialnimi.
Socialnimi cili se rozumi orientace na okoli podniku, jakoffidad podpora zasstnanosti

v regionu nebo odp@dnost za ochranu Zivotniho priedi. Ri plnéni technickych cil
se sleduje technickd stranka vyroby— pouzité telcgie, vyvoj a vyzkum novych
technologii. Ekonomické cilese dalec¢leni na vykonové, vysledkové a fingm. Mezi
vykonové cilefadime nafiklad stanoveni vy3Se obratii podilu na trhu. Vysledkové cile
vychazi z ndtitelnych veltin, jako jsou nafiklad zisk, naklady, vynosy, trzby nebo cash

flow?. Finaréni cile hodnoti cizi, vlastri celkovy kapital a investice.

NejsklaiovargjSim slovem v mnoha firmach je bezespaisk Jeho maximalizace takeé
predstavujezakladni ci] kvili némuz se osoby &Sinou pousti do podnikani. Aby firma
vykazala zisk, musi vynosygvySovat ndklady. To znamena, Ze obdrzené Uhragyoziané

zbozi a sluzby jsou vysSi nez pteskky, které podnikatel musel vydat na jejich vyberd.

22 pené;ni tok, nebo také cash flow, je jednoduse Fedeno pfijem nebo vydej penéZnich prostfedki. Penéini tok za urcité
obdobi predstavuje tedy rozdil mezi prijmy a vydaji penéZnich prostredki za toto obdobi. V podnikové praxi je penézni tok
duleZitou veli¢inou, kterd vypovidd o schopnosti podniku generovat penize. Schopnost prinést podniku penézni prostredky je
také jednim z rozhodujicich kritérii pfi vybéru a hodnoceni investicnich projektd. V této souvislosti se pouZivaji kritéria jako
Cistd soucasnd hodnota, vnitini vynosové procento nebo doba ndvratnosti.
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Zangtrovani firmy na zisk je pochopitelné — zisk z&jig prostedky, diky nimz nize
podnik fungovati se dale rozvijet (investovatist a podob#). Na podnikatelskodinnost,
tedy podnikani, je wezité pohlizet jako na ,proces”. Timto pohledenclerakterizovana
jeho ucelenost. Samigjme tento proces nevykazuje ,stabilitu“, ale Wwitych ¢asovych
horizontech se vyviji. Proto je mozné h&ivoo vyvojovych stadiich (fazich) procesu
podnikani. Tato stadia maji své zakladni, spedfickarakteristiky. Hlavni stadia vyvoje
podnikan?®:

0. Prolog — zajem o podnikani

Charakteristiky:

- je projeven zajem o podnikani,

- je formulovana vize,

- jsou hodnoceny vyhody/nevyhody podnikani.

1. Start

Charakteristiky:

- rozhodnuti o pravni forgnpodnikani,

- zalozeni podniku,

- umisgni podniku na trhu.

2. Preziti

Charakteristiky:

- tvorba zisku,

- realizace pozitivniho cash-flow,

- fizeni rizika.

3. Rist

Charakteristiky:

- Uvaha o zréné pravni formy podniku,

- ocaiovani podniku (majetku),

- variantni zpracovani strategiestu.

4. Expanze (internacionalizace)

Charakteristiky:

- zah§jeni a udrZeni exportu

- podnikani na mezinarodnich trzich,

- koncentrace.

2 KOSTAN, P.; SULER, O. Firemni strategie : pldnovéni a realizace. Pavol Kostan, OldFich Sulef. 1. vyddni, Praha: Computer
Press, 2002. 124 s. ISBN 80-7226-657-8.
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00. Epilog — ukoeni podnikani
Charakteristiky:

- ukorteni podnikani dobrovolné/nedobrovolné.

Kazdé stadium vykazuje své znaky a typické probléMytéto souvislosti je nutné
si uwdomit, Ze proces podnikani u jednotlivce nemusijipsemi vyvojovymi stadii.
Dokonce se déci, Ze u ikterych podnikatéil neni cilem absolvovat vSechna stadia procesu
podnikani, ale jejich prioritou je U&na realizace stadiéStartd’ a stadia Prezitf’. Tato

stadia jsou pro realizaci (&mého procesu podniku bezesporu zasadni a nezbytna

Podnikatel nize podnikat jako fyzicka nebo pravnicka osoba. Rické osoba si pak e
vybrat z kolika pravnich forem podnikani, podle toho, jakavmi forma lépe vyhovuje
poZzadavkm na provoz podnikatelsk&innosti. Pravni forma podnikani dwje typ
podnikatelského subjektu, ktery s&nuje podnikani. VCR jsou Zné nasledujici pravni

formy podnikéni:

. OSVC - osoba samostatnvydiledns ¢inna, tedy tzv. fyzicka osoba podnikajici

na vlastni Get a zodpo¥dnost (Zivnostnik, samostétaydélecny ungélec apod.)
« sdruzeni podnikatél

. sdruZeni Bkolika OSW fakturujicich pod jednim jménem, jinakiepazmi
samostatnych

« Zajmoveé sdruzeni pravnickych osob (evropské hospidazajmové sdruzeni na

arovni EV)

« obchodni spolkaost

« V. 0.s. - véejna obchodni spaleost, sdruZeni gkolika OSW vystupujicich pod
jednim jménem

+ k. s. - komanditni spod@ost, dva druhy spataika (komandisté a komplemetiia

+ S. 1. 0., Rkdy téZ spol. s r.0. - spaleost s rdenim omezenym, pravnicka osoba

rucici ukitou upsanowastkou

+ a. s. - akciova spataost, je vedena spravni radou, nejvy$Sim organewalea

hromada akciorié (evropska (akciova) spaleost na urovni EU)

24 KOSTAN, P.; SULER, O. Firemni strategie : pldnovdni a realizace. Pavol Kotan, OldFich Sulef. 1. vydéni, Praha: Computer
Press, 2002. 124 s. ISBN 80-7226-657-8.
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« druzstvo - sdruzeni fyzickych i pravnickych osobcicii ¢lenskymi podily
a vystupujici pevazrié jako pravnicka osoba, vedeno jgegsednictvem, nejvysSim

organem je&lenskéa schze. (Evropska druzstevni spate@st na urovni EU)

+ nadace, neziskové organizace apod. - zvlastni typginikatelskych subjekt

zpravidla definované zvlastnimi zdkorgsto plnici socialni a humanitérni funkce.

Definice pravnickych osob a jejich vzfalisou uvedeny zejména v @mském zakoniku,
Obchodnim zakoniku a dalSichfegpisech. Ne vSechny pravnické osoby musi byt

podnikatelskym subjektem, ale mohou bytifidpd akcion&, cleny druZstev afp.
2.2 Specifika a principy komunikace v podnikani®

Umeéni komunikace mezi lidmi p#t mezi nejobtizgsi dovednosti. Tato tdezitost plati
v podnikani je&t vyznamgji. DnesSni podnikatelé jsou neustale v kontaktun&kym*. Musi
komunikovat s tady, zakazniky, obchodnimi partnery, médii, Zaimanci, atd. Principien
musi tedy kazdy podnikatel winkvalitné komunikovat, jinak nefize aekavat Usgch
ve svém Uusili. Nlzemefici, Ze v dneSni dabpro podnikatele ugmi komunikace ma stale
vétSim vyznam. Ma& rozhodujici vyznam pro efektiviiizeni lidi a tedy i prodspech

v podnikani Dalezité je nejen mluvit, alefpdevsSim urét naslouchat Naslouchat jeiezité

i v podnikéni. \&¢ny kverulant, ale i nejzar§fi kritik casto zntkne a zkrotne v ifitomnosti
trpélivého posluch&e, ktery s nim sympatizuje. Chceme-li byt dobrymartpery

v rozhovorech, musime byt dobrymi poslugihaChceme-li byt zajimavi my, musime
se zajimat o toho, s kym mluvime. K tomuftpatezbyt odhodlani ziskat informace
vénovat jim pati¢cnou pozornost a pak je d@pouzit. Nejde o komunikaci typu "chci byt
o vSem informovan", nebo "chci, abyste mi vSecteidi". Je poteba klast spravné otazky
a v odpoxdich trglivé hledat to, co se chceme deédit. DalSim zakladnim pravidlem
komunikani dovednosti je nikdy se neptat "pRy. PoloZzenim takové otazky se lidé obvykle
citi napadani. Otazka "pt®" znamena vytku nebo Zadost o usdmepochopitelného a tedy
ziejmé nedobrého postupu. Jakakoli plodna komunikace gdozpni takové otazky kén
Lidé si z&nou vymyslet, vymlouvat sefipadre tikat vyloZzené nepravdy.itRodni vyznam

» http://cs.wikipedia/

26 LEPILOVA, K., Jak vystupovat v obchodnim styku a ve spolecnosti, Vytvorte si image a styl jedndni, Computer Press. ISBN:
978-80-251-2147-4. KHELEROVA, V. Komunikaéni a obchodni dovednosti manaZera, 2010. ISBN 978-80-247-3566-5.
VYBIRAL, Z. Psychologie komunikace. Praha: Portdl, 2005. ISBN 80-7178-998-4. KRIVOHLAVY, J. Jak si navzdjem lépe
porozumime. Svoboda, 1988. ISBN 25-095-88.
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slova komunikace znamena spojerfjakych prostoli ¢i objekti. ZjednoduSeh receno

je to cesta, kterd vede z mista A do mista B @anby byt upravena tak, aby byla
co nejsclidngjSi. Stejrg tak by nela byt sclidna cesta, kterou mezi nami proudi informace.
Pritom prav v tomto snéru dochazi kadé deformaci. Mnohdy figcaiujeme vyznam slova,

a pritom vyznam a smysl| sténi je mnohem vice damimoslovnimi projevy(neverbalni

komunikace), kterymi slova doprovazime.

Grafickéa ukazka neverbalni projevy komunikace

Zalezi na tonu hlasu,ubkzita je intenzita a rychloseci, zalezi i na tom, jak sefipsvém
projevu tvdime, jaké dlame posunky, jak stojime. Obsakiostejna ¥ta mize mit fizny
vyznam. Rijemce filtruje sdlenou informaci svymi nazory, postojijgusudky. Posloucha
jen to, co chce. Eto slySi nebo vnima jako vyznamné, jiné pfostpousti. Mize mu tak
utéci pra¥ to, co mlu¥i povazuje za podstatné. Nejde se nechat zmyl#idkau definici,
Ze \Kta je mySlenka vyja@gna slovy. MySleni se ubira docela jinymi cestamtigazovani
kamuflovat mysSlenku. A ¢kdy za dokonalym rétorickym projevem nemusi bihec zadna
myslenka’’

Jiz v predeslych kapitolach jsem se zminila o dominantndistgvenimimoslovniho projevu
v komunikaci. Neverbélni komunikace je souhrn mimoslovnicllesui, ktera jsou &donmg
nebo newdont piedavana clovékem k jiné osod nebo lidem. K nevyznamdSim
neverbalnim projegm mohu gifadit tyto pojmy: haptika, chronemika, kinezika (jejiz

soucasti je gestika), mimika, dmi, kontakt, paralingvistika, posturologie, proxeka.

%7 VYBIRAL, Z. Psychologie komunikace. Praha: Portdl, 2005. ISBN 80-7178-998-4. KRIVOHLAVY, J. Jak si navzdjem lépe
porozumime. Svoboda, 1988. ISBN 25-095-88.
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2.2.1 Haptika

Haptika je kontakt hmatenmtgcky ,haptein“ znamena ,dotykat sé&*) Jedna se o #gob
sckleni, které se tlumid bezprosiednim €lesnym kontaktem s druhym@ovékem (nap.
podani ruky, poplacani po ramen®izadechti nabidnuti rard). Také hapticky kontakt byva
ovlivnén kulturou, ze které dané osoby pochazi. Kaddyék ma také svou vlastni hranici,
jaké druhy doteku proé&njsou v té které situaciifatelné. Dotek,cili taktilni kontakt

v socialni interakci e byt adresovan jako projewapelstvi (nap pohlazeni, objeti,
polibeni, apod.) nebo naopak relstvi (nap pohlavek, facka, apod.). Vyznam haptiky pro
komunikaci Ize viceisi méne snadno rozlustit, ndpmilenecky par drzici se za ruce dava

najevo ,jsme svoji“, poplacani po rameni znamenéhpalu ¢i uznani, dotek nohou pod

stolem niize znamenat signal druhé oggpresta” nebo ,uklidni se®, atd

2.2.2 Chronemika

Chronemika je usek neverbdlni komunikace, zabyvagczachazendovéka s¢asem, nap

jak s¢asem hospodg jak je dochvilny, kolik ¥nujecasu jednotlivym osobam a problém.
2.2.3 Kinezika

Kinezika pochazi zteckého "kinema" - pohyb nebo "kineim" - pohybovaRati
do neverbdlni komunikace a zabyva se pohyley\t sociélni interakci a jejich koordinaci.
Tato koordinace vytw@d specifickou eleganci a Sarm v pohybové ktdtwloveka.
Z pohybovych vzont Ize vysledovat nap zdravotni stav osoby.dKteri lidé s mimdadnym
pozorovacim talentem dokazi podle poinydpravié rozpoznat, v jaké naladse ¢lovek
nachaz’.
Pohyby ugitych ¢asti €la maji své specialni ozéeni, nap.:

« chironomie neboli chirologie - zabyva se pohybyawkzvlastnicast chirologie tvti

ie¢ hluchorgmych)
« gestika - pohyby, které doprovazeji nahrazuji slovni projev, velka étsina

je vytvéena rukama

Zakladni pohybovou jednotkou je kin. Z Kinse skladaji sloziSi jednotky, kinemy.
Nadizené kinemdm jsou kinemorfy. NejvySSi pohybovou jednotku fiv&inemorficka

konstrukcé? Kinezika rozeznava pohyby pravé (autentické) araed (parakinetické).

28 Termin do socidini psychologie zaved| lingvista William Austin.
2 7q zrod kineziky je povaZovdn rok 1867, kdy byla publikovdna prdce francouzského fyziologa G. B. Duchenna o celkovém
pojeti ¢innosti lidského svalového ustroji.
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U nepravych pohylb se viastd jednd o nonverbalni signaly k interpretaci pravpcinyhi.
TentyZ pohyb miZze v fiznych situacich vyvolat odliSnou interpretaci apedo- tentyZ obsah
muze byt sdlen miznymi druhy pohyb (¢lovék muze nap. ukazat smr hlavou, rukou,

prstem, nohou atp.).
2.2.4 Mimika®

Mimika (z feckéhomimeomai napodobovat, ipdstavovat) je &domé vyjadovani vyrazem
tvare, zmsobené stahy olgkjovych sval. Je — vedle gestikulace -ildzitou sloZzkou
nonverbalni komunikace, hereckéhoaminy pantomimy i Zivého vyjadvani. Je Uzce spjata
s anim kontaktem. Mimické schopnostiovéka ve srovnani s jinymi ziwichy siln
podporuje plochy obtiej bez srsti i bohatd muskulatura. Na vyrazae\wse nejvice podileji
oc¢i a Usta, proto si je herci zvynagi maskovanim. Také svrage celo, gimhourené oko,
ohrnuty ret nebo nos jsou jednoduché gemiity, jimiz rychle a Uspoinvyjadiujeme své
soudy a hodnoceni. Mimické vyrazy jsou kkotoho &tSinou nezavislé na kuitel a jazyku,
takZe mohou slouZit k dorozumivani i tam, kded# jazykow nerozungji®".

2.2.5 &ni, kontakt

Oc¢ni kontakt je stetnuti @i (pohledi) mezi dema individualitami. Je Uzce spjat s mimikou
a tvai jadro neverbalni komunikace. V socidlni interakmbhou @i slouZit nejen jakd
piijimace, ale i jako vysil&e informaci. @i vypovidaji o osobnosti pozorovanébloveka,

o jeho psychickém stavu, vlastnostech a zejménaho yztahu k pozorovateli. Pokusy
ukazaly, Zze¢im mensSi je zrakovy kontakt s druhou osobou (ktega nap. tmaveé bryle,
zahaleny obtiej nebo stoji za jednosmmé propustnym zrcadlem), tim nigemrgji

se pokusna osoba citi - ma dojem, Ze je vice abjektezli partherem v hovoru a citi
se intenzivi pozorovana. Tento pocit vedl k omezeni slovni pked, tedy za zrakeév
zhorSenych podminek byl rozhovor veden ¢asg Vzajemny pohled mize byt
vyvrcholenim kladnych vztah maze rozvijet patelstvici byt Zadouci formou vzdjemného

styku dvou blizkych lidi. A naopak¢omohou ,probodavat” - vyjagvat negativni emoce.

30 KRIVOHLAVY, J. Jak si navzdjem lépe porozumime. Svoboda, 1988. ISBN 25-095-88.

' Lidskou mimikou ve srovndni s primdty se ddkladné zabyval Charles Darwin (ve své knize Vyraz emoci u ¢lovéka

a u zvifat, anglicky The Expression of the Emotions in Man and Animals), pokusy s mimikou délal také Jan Evangelista
Purkyné.

2 KRIVOHLA VY, J. Jak si navzdjem lépe porozumime. Svoboda, 1988. ISBN 25-095-88.
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2.2.6 Paralingvistika®

Paralingvistika (nebo parajazyk) zkouma zvukovaardtu verbalni komunikace. Parajazyk
muze byt vyjaden wdong i newdont. Zahrnuje také v komunikaci pouzity ton, hlasitost
a rekdy téz intonacieci. Nékdy je definice paralingvistiky omezena na zkoumgoidZiti
lidského hlasu. Paralingvistické hledisko hrajéeditou roli v lidskérecové komunikaciReg
vzdy obsahuje paralingvisticky aspekt, jelikoZz jeodulovana hlasem. Hlas netludno
jen obsah s#eni, nybrz vypovida i o psychickém rozpolozeni ¢itsi postavy. Tento
psychicky stav se odraztquevSim wonu eci a hlasitosti slovniho projevu. Zabarveni hlasu
lze povaZovat za ukazatele aktudlni nélady osol#kte lidé maji velmi citlivy sluch

k ttmto projewim a dokaZzi zaregistrovat i sebemensi z&etwtonu hlasuRychlost tempo
iedi je u lidi rozdilné Rada studii zkoumala mnoZzstvi slov, ktera pronesg ankena za den.
Zeny tohorekly za den vice, u sledované skupiny Zetitw@enni produkce cca 26 000 slov,
muzi vyikli 10 000 az 12 000 slovéhem dne.Mimo tohoto kritéria (produkce slov
zacasovou jednotku) jsou zde i dalBiynamikaieci ve vztahu s tématem hovoru nazme,

co se dje v nitru hovdici osoby v fiznych¢asovych fazich mluveného projevu. Faze ticha
muze naznéovat nejistotu, rozpaky a vahani, naopak rychlyugdréeci zaujeti a citove
vzrusSeni.Tempoieci by nenglo byt monoténni. Mluvi-li se od&cech novych, neobvyklych
¢i o ,téZkych* tématech, je vhodjsi zvolit pomalejSitec. Dynamika slovniho projevu
by méla byt angérnéa obsahu a éha by brat ohled na posluat& Ri rychlejSim tempu je vyssi
pravdEpodobnost nedorozumi. Pomlky, pauzy v te¢i, zmlknuti a podobné projevy také
narusuji plynulosteci. Vétné pomlky (mezi jednotlivymi &ami - trvaji 0,5 az 1 sekundu)
jsou potebné, re¢ se tak nestava lavinoti smesici slov a je srozumitelnd. Pomlky
a preruseni hovoru nazdwayi, Ze existuje jisté kognitivni, poznavaci plaaovieci. Osoba
hovai nejen tehdy, kdyz méa jasno v tom, co hodldisdcale i tehdy, kdyz planuje, &em
bude v dalSi fazi hovd. Mezi dalSi paralingvistické slozky gat slovni i wtny pFizvuk
(akcent),intonace (melodie)ie¢i a fada dalSich, které spadaji vice do oblasti zajmetfki,
odbornili na rétoriku a estetikieci.

2.2.7 Posturologie

Posturologie (nebo také Posturika) gri disciplina zabyvajici sgostoji a uspaadanim
téla v prostoru Za posturologii mizeme povazovat i stbvani fyzickymi postoji
a jednotlivymicastmi tla (naklorgéni hlavy na stranu). U posturologie jéleZitd empatie.

Télesna poloha, fyzicky postd@jovéka naznduje nejen to, co se s jedincem zrovriged

* KRIVOHLA VY, J. Jak si navzdjem lépe porozumime. Svoboda, 1988. ISBN 25-095-88.
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ale i to, co se s nimghb v predchozi chvili a do jisté miry i to, co bude naskat v [Fstim
okamziku. Obdob# jako u proxemiky i zde sehrava svou roli cétla faktod, nag.
temperament, momentalni psychické rozpolozeniukuilivliv, aj. Lzefici, Ze poloha, kterou

osoba v sociélni interakci zaujima, vyjajg do jisté miry jeji postoj k okolnimuiii >
2.2.8 Proxemika

Proxemika je druh neverbalni komunikace, @pajici ve vyjadeni vztahu mezi lidmi
prostednictvim vzdalenosti, kterou k solkomunikujici subjekty zaujimaji. dSinou

se mluvi pedevsim o vzdalenosti horizontalni, ale také vahtikvzdalenost subjekt
Z teorie proxemiky vyplyvadeni nactyii zdkladni zény:
« intimni zéna - vzdalenost komunikujicich je do &0 ¢
« 0sobni zona - vzdalenost komunikujicich je od 60dom.,2 m
+ spol&enska zona - vzdalenost komunikujicich je od 1@ m (az 3,6 m)
. verejna zéna - vzdalenost komunikujicich je od 3,6a7 @ m (i vice¥

Uvedené vzdalenosti jsou pouze oriénfa u kazdéhailovéka je individualni. Jsou totiz
dany celoufadou faktoéi - zalezi na temperamentu, narodnosti apod. Jenshatamé,
Ze blizSi vzdalenosti zaujimaji lidé vétsich ngstech, zatimco na vesnicich Jasto tataz
proxemickd vzdalenost povaZzovana zaiij@elnou a svym zgsobem agresivni. Obdobn
introverti zaujimaji v komunikaci&si vzdalenosti a blizky kontakt je jisasto nefijemny.
Muzi obecrt naopak zaujimaji blizSi vzdalenosti (a t@kvapiv k muzim i Zzenam). Prayv
proxemicka vzdalenost o lidech mnohé vypovidati-pgovnim jednani s cizintlovékem
udrZzujeme wtSi vzdalenost, neZipdruhém, jinou vzdalenost vSak s toutéZz osobowsaé
ulici, obchodnim jednani nebo v intimni situaci. ji®li k naruSeni osobni zoény jinym
clovékem (jenz neni dotyné osob blizky), je to pro ni nefljemné a povazuje to za

neomalenost a vtiravost.

Umeéni vést komunikaci sgéva mimo jiné i v tom, Ze dokazeme vystihnout pretmodnou
situaci. Ne kazda chvile je jako stkend pro povidani a nevhadrnvolenou dobou
a kontextem rzeme pratjSek odradit, & by za jinych okolnosti mohl obohatit ®istrany.

Nejste-li v dané situaci schopni spraomunikovat, radi se o to nepokousejte a odéjel

** Podle Leska - je posturologie uspordadadni téla v prostoru, jeho postaveni a drZeni. Posturologie vyddva signdl pro definici
komunikacni situace, sdéluje ndm, co se odehrava v dané osobé a v konkrétni socidlni interakci. To, co vyjadiime
posturologii je statickym zachycenim dynamického pohybu. Posturologie je spolecensky limitovdna.

35 KRIVOHLA VY, J. Jak si navzdjem lépe porozumime. Svoboda, 1988. ISBN 25-095-88.
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Prehrajte si v hla¥ postup a slova, kterych jste pouzili, zhotteoje, zbavte se né&th
a frustrace a s odstupemcméte znovu a jinak. Usdomte si, Zze komunikace je velmi
nesnadné usmi a paii k nému Wit se z vlastnich chyb a ondylLzefici, Ze na dodrZzovani
zakladnich ,komunikénich princigi“ musi disledré dbat kazdy podnikatel, nethepecificky

pro tuto profesi je f@devsim nutnost kontaktu s okoffim
2.3Komunikace jako nedilna sowast #izenf’

Mohufici, Ze zakladni myslenka ,nelze nekomunikovat? jerocesuizeni podniku na mist
neba bez komunikace by nebylo mozi@it firmu, podnik, atd. Jak jiz byldeceno
v predeSlych kapitoladch, musime komunikaci r@izddo dvou zakladnich proud a to
na komunikacivnéjSi a vnitni. VngjSi komunik&ni systémy umaiuji propojeni s okolim
(obchodni partng Gfady a zejména zakaznici) a ¥nit umozuji realizovat sdileni

informaci uvnit firmy nebo podniku.
2.3.1Komunikace vnéjsi

VnéjSi komunikace je komunikace orientovam&terré, za brany podniku, zajigje
propojeni organizace s okoliniRealizuje se prosgdnictvim rozsahlé komunikai si€, ktera
v sowasné dob musi zajistit informovanost téth v celos¥tovém neiitku. V praxi
se pro paeby této komunikace vyuZziva existujicich siti pestoh, telekomunikénich,
telefaxovych, radiokomunikaich, rozhlasovych, televiznich, gtacovych apod. Z hlediska
dosahu fisobnosti nizeme hovéit o komunikaci mistni, meziéstské ¢i mezinarodni.

Vyznam komunikaci pro fungovani podnikuibeme shrnout dockolika klicovych bodi:

|. Predstavuji jeden ze zékladnich prdcegsvota organizénich struktur. Zadné& z aktivit
podniku neni mozné beziplusnych informaci, a tedy i komunikaci jakaigpbu sdlovani
informaci.

Il. Pouze efektivni komunikace je Zadouci¢®di s nulovou d velmi nizkou) informani
hodnotou pedstavuji pro podnik pouze neefektiwynalozené prostdky.

[ll. Kvalita rozhodovéni (tedyiizeni) zavisi na kvalitdostupnych informaci.

IV. Z&klad prace manaZeraegstavuje shromddvani informaci ze vSech sni, aby mohl
analyzovat situaci a dosgke kvalitnimu rozhodnuti.

V. Realizace produkce na domacim i zahmim trhu je stale komplikovasi a jeji

aspEsSnost je podmina rychlou a spolehlivou vygnou informaci.

3% KRIVOHLAVY, J. Jak si navzdjem lépe porozumime. Svoboda, 1988. ISBN 25-095-88.

37 KHELEROVA, V. Komunikaéni a obchodni dovednosti manaZera, 2010. ISBN 978-80-247-3566-5.
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2.3.2Komunikace vnit¥ni®

SlouZi zejména pro zajiti komunik&nich proces uvnité podniku, pro ktery jsouidezité
piedevsim formy komunikace a komuntké& kanaly. Mizemetfici, Ze zde feviada forma
komunikace Ustni a pisemna Ustni komunikace je nejro#fgjsi formou komunikace
v podniku. Zabarveni lidského hlasujzvuk a intonace doplini informiai stranku séleni

a zvySi pravépodobnost porozuémi na stra#é piijemce (viz pedchozi kapitola 2.2). DalSim
pozitivnim prvkem osobni rozmluvy je okamzita mognagtné vazby, ktera velmi
zefektiviiuje cely komunikani proces. Vyhody Ustni komunikace &p@ji tedy gedevsim

v Uspde ¢asu, bezprosedni zgtné vazls, rychlosti a dinnosti. Také pisemna komunikace
se v podniku vyuZivd ve z&imé mfe. Dokumenty pisemné komunikace nabyvaji dvou
podob. Vyhodou pisemné dokumentace je existenckadiolo realizaci komunikace, o dané
akci. Proto ma tato forma obvykleétsi oficialni vahu s#leni, nez v pipad Uustni
komunikace. B sdlovani bez ohledu na jeho formu musime vyuZivatityoch
komunika&nich kanal. Uvniti podniku nizeme tyto cesty komunikace ra@fitl na formalni

aneformalni.

Formalni komunika¢ni kanaly plynou z organizéni struktury podniku. Komunikace jimi
probih& v gkolika snerech:

- komunikace smdrem dok — biZny postup fikazi a nastraj zaji¥ujicich jejich vyplrni,

- komunikace srdrem nahoru— je jednak firozenou nebo vynucenou, ale v kazdétpauct
pottebnou zptnou vazbou na ifkazy sngéfované shora dol Také pedstavuje proud
informaci o vykonechi problémech. Tyto informace pebuji manaze vSech arovni
pro kvalitni sledovani situace a jeji dai&ieni,

- horizontalni komunikace— probiha mezi jednotlivymi Utvary podniku na seefidici
arovni. Tento komunikéni kanal umoituje koordinaci vSechinnosti smétujicich k dosazeni
cila podniku,

- diagonalni komunikace- jedna se o komunikace me#znymi Grovrigmi riznych Gtvah
podniku.

Neformalni komunika’ni kanaly vychazeji z nahodnych setkani, osobnich kotakézi
zanestnanci podniku. Také jejich prostnictvim se vSak mohoufi$iinformace, které
mohou dalStinnost podniku velmi ovlivnit (famy, poplasné zpyivManazer by se s jejich
skut&nosti nél nejen smiiit, mél by se ji nadit vyuzivat a pedevSim by si & osvojit

nenasilné nastrojgzeni neformalni komunikace.

38 KHELEROVA, V. Komunikaéni a obchodni dovednosti manaZera, 2010. ISBN 978-80-247-3566-5.
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V posledni dob se klade velky @az na pdebu kvalitni interni formalni i neformalni
komunikace. Formalni komunikace podle tohoto tremthbyvd vyznamu fedevsim
pii plnéni dvou zakladnich ukoi

I. Informovat zanistnance o zjsobu fungovani podniku. Nikdo se nére divit, pokud
se pracovnik snazi ziskat maximum informaci o gadnha ktery je ve &Sin¢ piipad
vazana existence jeho a jeho rodiny.

[I. Priblizit vnitini chod podniku i z tohotdodu, Ze pracovnik, ktery pronikne dofiaj
organizani struktury, ztraci pocit anonymity, stava se viadivni, nabyva feswdceni,
Ze je pro podnik takéutezity, Ze i jeho ndzor ma vahu. Pokud se pracoengodnikem
identifikuje, podava lepsi vykon.

Schematicky ifklad komunikénich kanad.
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(Fevzato z www.komunikace.cz)

Komunikace uvnit firmy, realizovana lidmi jako ¢astniky komunikace, fize probihat mezi

nadizenymi a potizenymi, mezi managementem a vlastniky, mezi spabqvniky, mezi
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jednotlivymi Gtvary ¢i organiz&nimi jednotkami. Neni to vSak jedina komunikacegrét

A3

ve firm¢ probihd. K jednotlivym za#sstnaném, firmy totiz ,hovdi* nejenom slova
a pisemné dokumenty, ale i @ev firmy, powst a ciny vrcholového managementu
I ostatnich¢lena vedeni firmy, firemni vize, strategie i cile firmyradice firmy, firemni
ritualy, pravidla odmovani a sankcionovani, zajeti nezajem vedeni firmy o své
spolupracovniky, kultura pracovniho pi@sti, Grové pracovnich poriicek, symboly moci,
know-how, Urové jednani se zakazniky a sigmosti a vlasth zcela vSe, co se ve fitkm
nebo i mimo ni dje. Lze konstatovat, Ze ¥8i komunikace podniku, firmy apod, je velice

Uzce spojena s komunikaci \mit a naopak?
2.4Komunikaé&ni dovednosti manazerd’

Manazer je udce, ktery dokdze na zaktadedostatéenych informaci vytvét smysluplné
a realizovatelné zevseobeon Us@sny manazer musi byt silnd a v3estranna osobnost

s komplexnim mysSlenim - znamend to mit vizidonmovat si sotasnou realitu, myslet

systémov a pozitivré, byt dostatené flexibilni, odolny, schopny pruZnhreagovat na smici
se podminky, musi wh velice dolse komunikovat s lidmi a to nejen ze svého okoli,

ale i vre firmy, dostaténé motivovat své padzené ke spkni stanovenych di| apod.
2.4.1ManazZerské dovednosti
Uspgdni manazé maji mnoho spok&ného. Mezi zakladni kameny @§mého manazera pat

« SCHOPNOST SEBEIZENI

« METODICKE A PROCESNIi SCHOPNOSTI (STRATEGIE)
« SOCIALNi A KOMUNIKA CNi SCHOPNOSTI (VZTAHY)

« ODBORNE SCHOPNOSTIRIZENI FIRMY)

2.4.2Schopnost sebgizeni

Schopnost sebizeni je zvladnuti sebereflexe, tj. pochopeni s&raa, organizace f&zeni
sebe sama na zakkadpravnych navyk hodnot a post@j Jedna se oipvzeti odpowdnosti
za své jednani prasidnictvim stanovovani @il priorit a reakci na jSi a vnitni situace.

Jde o schopnosti, které se tykaji ovladani metobmisorganizace prace, time managementu.

Zakladni schopnost seatieeni zahrnuje ndfklad nasledujici schopnosti a dovednosti

manazera:

39 KHELEROVA, V. Komunikaéni a obchodni dovednosti manaZera, 2010. ISBN 978-80-247-3566-5.
“© WYBIRAL, Z. Psychologie komunikace. Praha: Portdl, 2005. ISBN 80-7178-998-4. MIKULASTIK, M. Interpersondini
komunikace. Zlin : Univerzita Tomdse Bati, ISBN 80-7318-047-2
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« TIME MANAGEMENT
« SAMOSTATNOST

« VIZIONARSKE MYSLENI
« POZITIVNI MYSLENI

« KREATIVITA

+ VYKONNOST

« ODPOVEDNOST

2.4.3Metodické a procesni schopnosti

Hlavnim Ukolem kaZzdého manazZera je n&swéani ¢innosti ve firng k uritému cili.
Potebuji ktomu metody a techniky tykajici se plandyamzhodovani, organizovani,
kontrolovani atizeni. Manazer musi uwhv souladu s poslanim firmy stanovit a popsat
spravnou strategii tak, aby firma, tyinspole&nost dosahla svého cile. Metodické a procesni
schopnosti nAm pomahaji vystopovat problém az & jadienim, mizeme tak ¥as W@init
zmeny, které vedou k dosazeni naSichu.cdakladni metodické a procesni schopnosti

zahrnuji zejména nasledujici schopnosti:

+ SCHOPNOST SYSTEMOVEHO MYSLENI

+ SCHOPNOST STRATEGICKEHO MYSLENI

« RESENIi PROBLEMJ

» ANALYTICKE SCHOPNOST

« STANOVENI PRAVOMOCI A ODPO\EDNOSTI

2.4.4Socidlni a komunikaéni schopnosti

Pro dosazeni dil firmy, tymi a spolénosti musi ut UsgsSny manazer spolupracovat
v jednom tymu s pracovniky uznych povah, schopnosti a dovednosti. Socialni
a komunik&ni schopnosti nAm pomahaji k udrZzovani synergickyetahi, vedeni lidi,
vedeni tyni i firem. Sociélni a komunikai schopnosti zahrnuji tzv.dkké dovednosti (soft
skills) nagriklad:

« EMPATIE

« KOMUNIKACE
« PREZENTACE
* ASERTIVITA

« VEDENI LIDI
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+ TYMOVA SPOLUPRACE
+ DELEGOVANI

« ROZHODNOST

« VYTRVALOST

« MOTIVACE

« RESENI KONFLIKTU

« VYJEDNAVANI

« KOOPERACE

«  ODMENOVANI
2.4.5 Odborné schopnosti

Jako zakladni odborné schopnosti ve firemnim pedszahrnujeme schopnosti a dovednosti
tykajici setizeni firmy. Kazdy manazer stéjjako majitel firmy, jednateti podnikatel musi
mit komplexni znalosti, schopnosti a dovednosti fizeni firmy. Odborné schopnosti,

dovednosti a znalosti manazera v souvislofitzenim firmy jsou zejména:

+ PODNIKATELSKE PLANOVANI
« MANAGEMENT

« MARKETING A PRODEJ

« FINANCNI RIZENI

+ PERSONALNIRIZENI

« PRAVNI POVEDOMI

« PROFESIONALITA

2.4  Komunikaéni bariéry a jejich pirekonavani v podnikani

Budu-li chapat komunikaci jakoi@nos sdleni od odesilatele k adresatovi, pak smyslem
efektivni komunikace je porozumi mezi €mito osobami. Hjem informaci mohou
vyznamré ovliviiovat tak zvanénformacni bariéry. Jedna se oipkazky uspokojovani

informacnich poteb (neni totoZzna s inforr@aim Sumem, ale ma podobngstedky).

Rozliujeme nize uvedené zaklatygy informanich bariéf*™:

Cas- informaci potebujeme v jinén¢ase, nez v kterém vznikla éide nebo pozgi.

4 KHELEROVA, V. Komunikaéni a obchodni dovednosti manaZera, 2010. ISBN 978-80-247-3566-5.
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Prostor- informaci potebujeme mit k dispozici na jiném miisheZ na kterém je uloZena.
Informacéni kompetence.
= nevime o zdroji, ktery obsahuje informaci
= vime o zdroji, ktery obsahuje informaci, ale je m@s nedostupny (fyzicky,
technicky, ekonomicky)
= vime o dostupném zdroji, ktery obsahuje informade neumime ji najit
(nezname strukturu nebo jazyk zdroje, nedokazenamosit spravnou
vyhledavaci strategii)
Vécna kompetencémame informaci, ale nerozumime ji).
= nezname jazyk dokumentu
= nerozumime sdeni
Informacéni zahlceni- informace jsou k dispozici, ale my nemadas je "konzumovat" -
rozpor mezi mnozstvim informaci a omezenou kapaciceptol ¢loveka.
Komunikaci ovliviiuje i celafradadalSich faktoui, o kterych jsme howdi v piedeSlych
kapitolach (1.2).

Prekonavani vySe popsanych bariér neni jednoduche, vgchazime zigdpokladu,
Ze v gipadech, kdy dokdzeme tyto bariéry zjistit a pojovat, jsme schopni tyto

komunikani bariéry i pekonat.

Jak jiz bylo zmigno v Uvodu této kapitoly, komunikaci oviuji i informaini Sumy, které
mohou komunikaci naruSovat. Komuniké Sumy tvdéi velmi heterogenni skupinu, takze
se pro lepSi pochopetiadi podle Bkolika hledisek. Jedno z nich podle délkyspbeni
rozliSuje momentélni a dlouhodokjSi. Jiné hledisko &i tyto Sumy navnégjSi a vnitini.
Za vrejSi ruSeni komunikaniho procesu fizeme pokladat nadimy hluk, nepohodinou
Zidli, cizi osobu v mistnosti, velké horko chladno, pilis slabéci silne, gipadré blikajici
swtlo apod. Tyto skutosti mohou nefljemné narusit, gkdy i zcela znemoZznitipnos
informaci. Mezi vnikni rusivé fyzickéa psychickéfaktory pati nagiklad negiznivy fyzicky
stav Wastnika komunikace, bolest hlavy, pdovany ¢asovy stre<i aktualni emocionakh
negiznivé vylagni. Z hlediska pibéhu komuniké&niho procesu a jeho optimalizace jsou
vSak nejnebezgegjSi vnitini osobnostni faktory, a to zejména proto,fdda z nich neni
patrna na prvni pohled akteré se mohou projevit zprostikovag, pripadré az po delsi
doke. Kazdy ¢loveék je jiny, ma rozdilné vlastnosti, zkuSenosti ackBg/ informace, které
poskytuje neboifjima, pak prochazeji timto ,filtrem*®. Zajimavyntipadem komunikéniho

Sumu je tzv.vnitroskupinovy jazyk Komunikuji-li spolu lidé vramci jedné skupiny,
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ke komunik&nimu zkresleni vinou vnitroskupinového jazyka zpahk nedochazi. Tento
Sum se projevi vifpack, Ze alespd jeden z komunikujicich do dané skupiny népat
a "jazyk" tudiz nezna. iekonavani vyse popsanych bariér a suneni jednoduche,
ale vychazim zimdpokladu, Ze vijpadech, kdy dokaZzeme tyto problémy zjistit
a pojmenovat, jsme schopni jéegonat, neb kvalitni prenos informaci je pro vlastni

fungovani kazdé organizacé&ejni zalezitostf?

42 KHELEROVA, V. Komunikaéni a obchodni dovednosti manaZera, 2010. ISBN 978-80-247-3566-5.
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3 Komunikace v podhnikatelské praxf*

V piedeSlych kapitolach jsem se pokusila &teu charakterizovat vyznam komunikace
v souvislosti s podnikanim. Domnivam se,kbenunikaceje v manazZerské a podnikatelské
praxi klicovym néstrojeni¥izeni a vedeni lidina které zavisi ugpnost podnikatele, podniku
nebo zavodu. Korektni a slusné jednani je dle memmru znén¢ ovliviiovana i okolnim
prostedim, zejména pak spobnskou a skupinovomoralkou a etikou, ktera je v daném

c¢asovém obdobitekavana a Zadouci.
3.1 Zaklady profesionélniho chovani a jednani v rami podniku

V souvislosti s podnikdnim se veli¢asto (da seici, Zze dennoder#) setkam s terminem
podnikatelska etik&’, ktery zcela Gzce souvisi i s pojmemoralka™(spol&enska moralka,
skupinova moralka, apod.). \podnikatelské sfe se v souvislosti s etikou mluvi
zejména o podnikatelské kuley prosazovani a dodrzovani etického chovani sodmahani,
které by nglo dstit v socialni, moralni a ekologickou odgdwmost. PoZzadavky natické
chovani a jednanifirem a zamistnand@ ze strany zakaznik obchodnich partnéri SirSiho
spole&enského progedi dlouhodob rostou. Tim se zvySuje i vyznaetického kodexu
organizace jaka‘idiciho nastrojea sowdsti jeji kultury. Hlavnim divodem k vytvéeni
etického kodexu je jagnstanovitprincipy a pravidla etickéhojednani zangstnang, a’ jiz
navenek organizace nebdcv sok® navzajem. K dalSimtvodim pati zakotvit dilezité
zasady profesionalniho postupu, posileni profedentity a odpo¥dnosti zamistnand
a nastaveni norem slouzici k hodnoceni osob. Vyzmditkého kodexu organizace
tak zdaleka neni jen ¥j$i, resp. marketingovy. DodrZzovani printiptického chovanéini
praci v jakékoli organizag@#ijemnéjsi, a tim iproduktivngjSi. Usnaduje i ziskani aidrzeni
kvalitnich  zan¥stnanai, kteti  byvaji  vi¢i  dodrZzovani  etickych  norem
ze strany firmy citli¢jSi. Eticky kodex organizace ma vSak smys&devsim tehdy, jde-li nad
ramec obecnych etickych zasadéIMy stanovovat nejen etické zasady tykajici séckyh

pracovnich situaci nebo specifickych profesnichpskyodniku, ale cileh identifikovat

2 LEPILOVA, K., Jak vystupovat v obchodnim styku a ve spolecnosti, Vytvorte si image a styl jedndni, Computer Press. ISBN:
978-80-251-2147-4. BEDRNOVA, E., NOVY, I. & kol. Psychologie a sociologie Fizeni. Praha: Management Press, 2002. 2.
rozsirené vyddni. ISBN 80-7261-064-3.

44 Etika neni nahodilou védou, kterd by vznikla neddvno. Md koreny uZ ve starovéké antice a zabyvali se ji znami filozofové
jako Aristoteles, Epikuros nebo Demokritos. Etika, jako véda o mordlice, je velmi Siroké téma, které prostupuje nejen
obycejny Zivot clovéka, ale v ramci mezilidské interakce zasahuje také do profesni (podnikatelské) sféry a proling se tak
veskerou lidskou Cinnosti. Proto se s etickymi otdzkami setkd i kaZdy podnikatel.

* Mordlka (z lat. moralitas, sprdavné chovdni, od mos, moris, mrav) znamend celkovou predstavu sprdvného jedndni
ve spolecnosti. Od pravidel zdvofrilosti se lisi tim, Ze se tykd véci zavaZnych a podstatnych, na druhé strané od pradva se lisi
tim, Ze se nedd soudné vymdhat a na jeji poruseni nejsou sankce (tresty).
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klicove etické otazkyi dilemata, se kterymi se z&stnanci podniku setkavaji, a formulovat
zdsady, fipadré navody, jak v d&hto pgipadech postupovat. Cilem etického kodexu
je poskytnout zawstnanédm zasadyci navod k spravnémueSeni konkrétnich eticky
exponovanych nebo komplikovanych situaci. Etickiéqgapy ¢i normy, které eticky kodex
organizace zakotvuje, by seé¢iy vztahovat ketFem hlavnim oblastem. Prva se dotyka
chovani firmy jako takové. Stanovi hlavni zdsady jednéni orgena@anci jejim partneém,

tj. zamestnaném, zakazniftm, vlastnikim (akcion&im, investodm apod.), dodavatiin

i spole&enskému okoli (podnikova odpi&minost). Rikladem mohou byt pravidla dotykajici
se obchodniho jednéani (fégad davani ddr), marketingovych aktivit podniku
(nezveejnovani zavadicich informaci) nebo snahy omezit dopad podnikbvyinnosti
na zngistovani prostedi. Druha skupina zasad se tykhovani zandstnanai vaci firme.
Upravuje otazky vztahujici se k moznému vyskytu fkkini a zajmii feSeni (nafiklad
prijimani dafi), vyuzivani firemnich informaci, vykonavani vedieh cinnosti, politickych
aktivit apod. Teti oblast pak tvid etické normy v oblastfizeni lidskych zdraj. Etické
normy v oblastiizeni lidskych zdrdj se vztahuji fedevSim k otazce spravedlivéhigspupu

k zaméstnaném. NegasgjSi problémy viizeni lidskych zdrdj, kterymi by se il eticky

kodex zabyvat, se tykaji moZnosti nebo neb&z{3e

* uprednostovani zamistnand pii piijimani, hodnoceni, odé&iovani, vzdlavani,
povySovani apod., zaloZzeného na osobnich vztazichda#ich kritériich
nesouvisejicich s vykonethschopnostmi osob,

* nedodrZzovaniwvérnosti osobnich informaci,

» sexualniho olgZovani a diskriminacetpodnmenovani a povysovani,

* rozdili v pozadavcich na dodrzovani podnikovych pravidadénych natadové"

a vedouci zagstnance,

poskytovani neuplnych informacii piijimani novych pracovnikapod.

Pravidla kodexu lIze prosazovat jejich #je¢nim v rdmci organizace i navenek, pomoci
Skolicich program a tréninki, ztizenim "horké linky" nabizejici zafstnaném i manazarm
pomoc Vv eticky komplikovanych situacich apod. defitezitéjSi je vSak promitnout zasady
kodexu do firemnich sénnic a pravidel (nafiklad hodnoceni za#éstnané) a sankcionovat

jejich poruSovani. Pro jeho prosazeni je proto vgfa treba pro¥tit firemni pravidla

a6 BEDRNOVA, E., NOVY, I. & kol. Psychologie a sociologie Fizeni. Praha: Management Press, 2002. 2. rozsitené vyddni. ISBN
80-7261-064-3.
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i manaZerské praktiky s ohledem na jejichslddky pro etické jednani za&sinand.
Prikladem niize byt otazka, zda neetické jednani gstmand, nagiklad vici zakaznikim,
neni posilovano zisobem jejich odimovani.

Hybnou silou, kterd rize etiku v podnik&niutlatovat do pozadi anebo jejiléZitost naopak
vyzdvihovat, jekonkurenéni boj. Pokud vaSe konkurence k ziskagtsho podilu na trhu
pouziva praktiky, které jsou nemoralni, tahne taelsou vSechny ostatni firmy, protoze
se asi jen s¥i dokazete na trhu udrzet, aniz byste nesahligamipnych technikach. Neni ani
titeba po nich dlouze patrat, &tasi jen pustit televizi — klamavych reklam se wysila
nespdet. Firmy ¢asto omlouvaji svéneetické chovani(nagiklad na jiz zmigném poli
reklamy) ekonomickou krizi, snahou udrzet se nau,trbvSem je ieba si u¥domit,
Ze skuteén¢ moralni firmy se eticky chovajited krizi, v doB krize i po ni. Etika v podnikani

neni rE¢im, co je dobré jen v deélprosperity, kdyZ si to Ze firma dovolit.
3.2 Obchodni komunikacé’

V obchodni praxi se setkavaji obchodnici s twglmi skupinami lidi. Aby byla jakakoli
obchodni spokaost schopna rozvijet gyvpotencial, jeteba klast draz na znalosti v oblasti
obchodnich jednéni, komunikace s klientem a uzavigbchodu, a to jak vifpadech
osobniho kontakty tak i v gipadechpisemnéneboelektronické Obchodni a dalsi jednani
vyZzaduji dodrzeni mnohainznych zasad a pravidel, cozube ¢asto nefimo ovlivnit
vysledek jednani. Obchodni jednani vyzadujkladdnou pipravu. Co v zadnémiipadt neni
dobré podcenit? Na co sé& pyjednavani pedem pipravit? Jakymi pravidly seipjednéni

s obchodnim partnerettidit ¢i jakych gipadnych chyb se v komunikaci vyvarovat? Jak

porozungt feci zkuSenych vyjednava?
3.2.1 Predstaveni

Seznameni a ritualy souvisejici se vzajemnyedgtavenim stranéastnicich se sdlky,
jsou prvnim krokem i zahajeni jednani. ifBdstaveni je zaloZeno na sp@eském
postaveni, kdy niZze postavena osobargdgtavovana osébvyse postavené. Zakaznikovi
jsou v piibéhu seznamovanitedstaveni vSichni ideziti zastupci spotsosti souvisejici
s jednanim. Prioritu ip predstavovani ma postaveni¢gkva az pak pohlavi. Mohitiici,

Zepiredstaveni je jednim z nejtkzitéjSich prvki v ramci obchodni komunikacelakoukoliv

v BEDRNOVA, E., NOVY, I. & kol. Psychologie a sociologie Fizeni. Praha: Management Press, 2002. 2. rozsitené vyddni. ISBN
80-7261-064-3.
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chybu, ke které dojdeéhem nasledujiciho jednani, Izéi groSe shovivavosti odpustit,

opominuti gedstaveni vSak nikoliv.
3.2.2 Podani ruky®

Nedilnou sowésti seznamovaciho rituélu je podani rukgisto o nas prozradi mnohem vice,
nez bychom si ff@li. Podani ruky je povazovano za nejréesijSi pozdrav. Akoliv

by mnohym mohlo fipadat jako pouha formalita a prazdné gesto, memuttak — podani
ruky predstavuje zfisob komunikace a netho by byt brano na lehkou vahu. Uz jen proto,
Ze jdecasto o prvni kontakt mezi partnerg¢astnicimi se jednani a dokadze o partnerech
leccos prozradit, tauz jde o0 nejistotu, fevahu ¢i naklonnost k druhému partnerovi.
Pfi podéni ruky je druhem pozdravu a k pozdravuipaini kontakt. Je ndfpustné podat

ruku jen tak mimogk a @itom se divat &kam mimo. Co o nas podani ruky prozradi?

o Stisk Sptkami prsti — ¢lovék si neni pilis jisty svym jednanim, pravgodobré ani

nevi, co si ma myslet o vas.

* Ocelové seteni — niize jit o skryty projev agresivity argvahy. DalSim zjsobem
vyjadieni gevahy je také podani ruky dlani doPodate-li naopak ruku dlani nahoru,

nabizite partnerovi iniciativu v jednani.

» Partnerské podani ruky — klasické podani rukouwséspoloze, které poukazuje na

vzajemr vyrovnany vztah mezi @égma partnery.

Pravidla pro iniciativu p podavani ruky také nejsourifis slozita — obeah by mladsi
Gcastnik jednani M vyckat na podani ruky starSihatastnika, muz Wka, nez je mu

nabidnuto podani ruky Zenou.
3.2.3 Uspsnost jednani”

Pfi kazdém obchodnim jednaniieme na protistranu @it dojem, nebo vyraznpoSkodit
svou pozici. NezaleZi na tom, zda jsou néapa jednani zcela banalni zalezitostirsdem
danym vysledkem, nebo se jedna o zasaéinstrategického vyznamu, prostoru piefapy
je vzdy dostatek. Mnoho lidi sefipjednani zcelanespravié snazi protistranwzasypat
mnoZzstvim fakk, & uz o sob, nebo o samotnémigdnttu jednani. V zapalu ,slovniho

praijmu” pak tito lidé zcela opomijeji fakt, Ze i drulsfrana ma #co dilezitého na srdci.

48 LEPILOVA, K., Jak vystupovat v obchodnim styku a ve spole¢nosti, Vytvorite siimage a styl jedndni, Computer Press. ISBN:
978-80-251-2147-4.

9 LEPILOVA, K., Jak vystupovat v obchodnim styku a ve spole¢nosti, Vytvorite siimage a styl jedndni, Computer Press. ISBN:
978-80-251-2147-4.
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Umeni naslouchat jeffiom tak snadné — sthjen dat prostor protistréra predevsinvnimat,

CcO se nam snazi ¢lit. Lidé ¢asto, namisto vnimani a analyzovani informaci posiané
protistranou, pemysleji,cim partnera oslni ve svém ,monologu“. Vrcholem mdéurazkou

je pak polozenidotazu na skuténost, ktera nam bylaied chvili vyswtlena. Cim Iépe
pozname zagry protistrany, tim ¥tSi prostor pro manévrovani ziskame. Pokud navrienem
ieSeni, které se bude nachazet nsgfku mezi naSim zdmem a pebami protistrany,
mame vyhrano. | kdyZ mame silné argumenty, nesnagenes nimi protistranu zahnat
do kouta. Jakmile si wdomi, Ze z naSi stranyfiphazi Gtok, zaujme defenzivni pozici
a uzave se ped nami. Je takii¢jSi namisto tohgrotistrané nabidnout, aby nam vyloZzila
své varianty a poté se je pokusitippasobit je naSim fedstavam. Slaby protivnik si bude
vychutnavat dobry pocit pramenici ze skatesti, Ze on je iniciatorefeSeni, a umozni nam
vnést do vysledné verze maximum vlastnich pozadaMusime byt pipraveni odpovidat

a ptat se Sesti preje gipravenym, proto nenechavejme nic néhddenové vyjednavaciho
tymu by n€li znat prednet vyjednavani do posledniho detailu. V ramfipravy na jednani

je dobré se pokusit vZit do role protistrany aagsseznam otazek, které by nam mohly byt
poloZeny, a také siffpravit piipadné odpaoidi. Pokud se sami ptame, pokladame otazky tak,
aby protivnik musel odpovidat klaginFripravime si takové otazky, kterymi protivnika
piedem odzbrojite. Musime mit ovSem na ptinze WtSina lidi ma potizéikat ne. Nenli
bychom se batinat k chyl. Nejhorsi, co bychom vifpac chyby mohli udlat, je snaha

0 jeji utajeni. Bd’te si jisti, Ze problém se dostane na povrch wdktly to budete nejmén
pottebovat. Da seici, Ze obchodni jednavani jeomunikaci v praxia vyZaduje znmé
zkuSenosti v souvislosti s komunédmi navyky, nebt v praxi je dobré v kazdém
okamziku dét, co se fi obchodni komunikaci skute¢ déje, aby bylo mozné na tuto

situaci adekvathreagovat.
3.2.4 Uzaweni dohody

Jestlize jsou vyjasmy vSechny sporné body a vysledny navrh je akcepédvy oEma
stranami, niZze se pistoupit k uzaveni této dohody. Tento Kbvy okamzik oboustranné
shody je nutné spragnrozpoznat a zav jednani neni dobré neodkladat. Nalada se totiz
muze nenit a kazdy dobry vyjednavavi, Ze fesné n&asovani je kliem k uspchu. Dohoda

je obvykle stvrzena symbolickym podanim ruky. PatéZe nasledovat podpis pisemné
objednavky neboffpravené smlouvy. Vijpadech sloz#si dohody se pouze vyhotovi zapis

Z jednani, ktery abstrany odsouhlasi jako zaklad pe&&d smlouvy.
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3.3 Specifika komunikace v jednani, ziskani a udrig davéry zdkaznika

Jak jiz byloteceno v edeSlych kapitolach na komunikaci v organizaci felizet jako
na komunikaci probihajicivniti organizace nebené organizace Jedna se o tedy o to, mezi
jakymi zdroji a pijemci se komunikace odehrava, nebo jaké zdrograyf komunikace jsou

pouzivany.
3.3.1 Jednant®

Jednanije dalSi formou Ustni komunikace v organizaci, &tetize probihat mezanitinimi
(pracovnici) nebovnégSimi ¢initeli (zakaznici). Jednd se o specifickou formu astni
komunikace nap mezi vedoucimi pracovniky a pdzenymi, mezi spolupracovniky v rdmci
jedné nebo vice organizaci, se zakazniky, apochahége mnohdy vyuzivano tehdy, pokud
vysledkem procesu komunikace ma hyabizeni nebo naopakziskani urcité sluzby
spoluprace apod. Jednani by se vzdyontykat konkrétni problematiky Ucel jednani je
dobré znat fed jeho konanim, aby se vSichnéastnici jednani mohli odpovidajicim
zpisobem pipravit. Cil jednani lze oznamiti stanovit i g€sné pied zahajenim jednani.
Konkrétnim @elem jednani riwe byt nap. priprava spolénych projekti, uplatréni
spolurozhodovani spolupracoviila podobg. Pribéh a vysledek, tedy uspnost jednani
zavisi na gpravenosti, zkuSenostech a zejménasninkomunikovat jednotlivych dastniki
jednani. Obechlzeftici, Ze veSkera jednani mohou probihat &itych nize specifikovanych

rovinach.
Ustni jednani v organizaci

Ustni komunikaceie jednim ze zpsob1 dorozumivani se v organizaci. Mezi nggi vyhody
mluvené komunikace pétkrome jiného okamzitd vyrna informaci, bezprosdni osobni

e

jsou porady, jednanéj rozhovory (gipadré pohovory).

Porady jsou formou organizované komunikace. To znamendazela porada (nejedna-li
se o okamzitou poradu, mamii mimoradné ¢i krizové situaci) je planovana, ma stanoveno

piesné datum konanias konani a misto konani.

Porady jsou bdi pravidelné, anebo nepravidelné. Porady mohou petativni charakter,

nebo charakter strategicky.

*0 KHELEROVA, V. Komunikaéni a obchodni dovednosti manazera, 2010. ISBN 978-80-247-3566-5. BEDRNOVA, E., NOVY, |.
& kol. Psychologie a sociologie fizeni. Praha: Management Press, 2002. 2. rozsirené vyddni. ISBN 80-7261-064-3.
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Rozhovory respektivepohovoryjsou dalSi formou astni komunikace, které se v migi

uplatiuje. Rozhovor vedeny v organizaci je formalnifgpavena forma komunikace, ktera
mé specificky del a jasi vymezeny cil. Yelem rozhovoru je rozvijeni vzajemnych vtah
mezi z@&astrenymi stranami. Mezi zakladni cile rozhovoru ipatejména poskytovani

a ziskavani informacéj ovliviovani chovani jedné ze &strénych stran.

dva zékladni druhy rozhowir

» formélni — je planovany a ma specifické ciléikladem je vySe zmimy prijimaci
pohovor

= neformalni — je neplanovany a nevykazuje znakyifipace cili

Porady, jednani a rozhovory nejsou jedinymi formaimsini komunikace v organizaci,
ale pati nepochyba mezi formy nejrozsensjSi. Mezi dalSi formy ustni komunikace
v organizaci pat nagiklad projevy, prezentace, diskuzee@nasky,ci ustre sclované

zpravy nebo oznédmeni.
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4  Vyzkumna Sekeni manaZzerskych a komunik&nich dovednosti
4.1 Cil

Cilem bylo popsat a zjistit vyznam a UréMe@munikace fi tizeni firmy, posoudit jaky maji

nézor na firemni komunikaci a kulturu manéagevni linie.

Kvalitativné orientovany pizkum byl proveden u stavebni firmy fetini velikosti
v Brné.Bylo pouzito anonymni dotaznikové metody. V soulactilem bakatdké prace byly

stanoveny tyto hypotézy:

C.1 Vétsina manazérpovazuje komunikaci za nedilnou géstiizeni podizenych.
C.2 Vice jak 55% manazieby se zdastnilo vycviku k zdokonaleni komunikace.
4.2 Charakteristika respondenti

S zadosti o vypkni dotazniku jsem se obratila na vedeni firmy kdecpji. Reditel a majitel
ne jen Ze dal souhlas se #@ganim dat u pracovnikvedeni a manazemrvni linie, ale

souwasre poskytl rozhovor, ktery ilustruje jehdiptup k vzélavani a vycho¥ zamgéstnand.
4.3 Podminky pri sbéru dat

K vydavani dotaznik byla vyuzita bilatiné hodnotici porada na konci roku. Jako asistentka
feditele jsem P této pilezitosti seznamila manazery &vddem vyplgnim dotazniku i jeho
anonymitou. Odevzdani byl@Seno pes schranku kde je vhazovana korespondence, vykazy
prace a také nazory atripominky zamdstnand. Dotazniky byly vydavany vSem 14
piitomnym a také vSech 14 vygimych dotaznik bylo vraceno.

Dotaznik obsahuje 13 otazekiegem stanovenou nabidkou odpdiv Rozhovor s majitelem
firmy byl veden na zékladotewenych otazek a odpédi.

Identifikace respondeit

Z celkového p&tu 14 dotazanych byly 3 Zeny(21,5%) a 11 &{d8,5%).
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4.4 Vyhodnoceni dotaznik

Tab.¢. 1: Vek responderit dotaznikového S&ni

vek pocet hodnota v %
20-29 2 14,2
30-39 9 64,3
40-56 3 21,5

Tab.¢. 2: Vzdlani responderit

arovei pocet hodnota v %
vyucen 1 7,14

stredni 8 57,14
vysokoskolské| 5 35,72

Tab.¢. 3: Délka praxe

délka praxe piet hodnota v %
Do 5 let 2 14,2

10-15 let 5 35,8

15 a vice let 7 50

Dale niZze uvadim interpretaci vysléditazeks.1-13

Otazka¢. 1. Mate pedstavu o tom, co od Vagekavame?

odpovd

pciet

v %

ano

12

85,7
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B nejasnou 2 14,3

C ne 0 0

Graf ¢. 1: Odpovd’ na otazkw'.1 v %

Oano
E nejasnou
One

Dil¢i vysledek k otazael:

7 w7

Prevazna vtSina ma pedstavu o éekavani podniku. Neni Zadny zéstnanec, ktery by tuto

predstavu ne.

Otazkac. 2. Dokazete pdtzenym ukoly vysutlit?

odpovd pacet %
A ano, beze O 0
B ano, maji| 2 14,2
C musim 12 85,8

Graf ¢. 2: Odpovd’ na otazkw'. 2 v %

Oano, beze
Zbytku

Mano, maji
dotazy

Omusim
up Fesnovat
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Dilci vysledek k otdzee2:

Ukoly beze zbytku nedokaze vyslit zadny manazer. Té#h vSichni musi Gkoly pibézng

upresiovat.

C. 3. Dai se Vam zadavat tkoly tak, aby je paéni pochopili?

odpovd pacet %

A ano 12 85,8
B nekdy 2 14,2
C S problémy 0 0
Graf ¢.3: Odpo¥d’ na otazkuw’.3 v %.

Oano

W nékdy

O problémy

Dilci vysledek k otdzee3:

Prevazna vtSina manazdérzadava ukoly jasha podizeni je chapou.

Otazkac.4. Dai se Vam potizené motivovat?

odpovd pacet %
A ano 9 63,4
B spiSe ano 4 28,6
C nevim 1 7,1
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D spise ne 0 0

Graf ¢. 4: Odpo¥d’ na otazkw'.4 v %.

Oano
W spiSe ano
One

Ospise ne

Dilci vysledek k otazees:

Motivovat podizené se da bez problém tenmet 60% manazér Dil¢i problémy ma 40%

manazei.

Otazka¢.5. Udrzujete v zasstnéni patelské vztahy?

odpovd pacet %
A ano 0 0
B vybérove 1 7,1
C spise ne 13 92,9

Graf ¢. 5: Odpo¥d’ na otazkw'.5 v %.

Oano
B vyb érové
OspiSe ne

46



Dilci vysledek k otdzee5:

VétSina manazérpratelské vztahy v zaéstnani neudrzuije.

Otazkac.6 Jste ve svém jednariepwdcivy?

odpovd patet %
ano 12 85,7
nekdy 2 14,3
C mam problém | 0 0
Graf ¢.6: Odpo¥d na otazkuw'.6 v %.
Oano
@ nékdy
O mam problém

Dil¢i vysledek k otazee 6:

Ténetr 86% manazdér se domniva, Ze jejich jednani jéepwdcivé. Pouze mal&ast si

pripousti problémy.

Otazkac.7 Bere natizeny VaSe fipominky?

odpovd pacet %
ano 8 57,14
nékdy 6 42,86
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Graf ¢.7: Odpo¥d’ na otazkw'.7 v %.

Oano
W nélkdy
One

Dil¢i vysledek k otazae 7:

Pripominkami ze strany mana#ese natizeni zpravidla zabyvaji ve vice nez 50 #ppd.

Neni nikdo jehoz fipominku by natizeny nereflektoval.

Otazkac.8 K vykonu své funkce ptgbujete komunikaci?

odpovd pctet %
A stale 7 50
B nekdy 7 50
C malo 0 0

Graf ¢.8: Odpo¥d’ na otazkw'.8 v %.

Ostale
H nékdy
Omalo
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Dil¢i odpowd’ k otazce'. 8:

Mezi manaZzery neni nikdo kdo by komunikaci k vykdankce nepdeboval alespo nekdy.

50 % manazérji potiebuje stale.

Otazka¢. 9 Byla sodasti Vaseho studiaiprava v socialni komunikaci?

odpovd pacet %
A ano 0 0
B castene 14 100
C ne 0 0

Graf ¢.9: Odpo¥d’ na otazkuw’.9 v %.

Oano
W castecné
One

Dil¢i vysledek k ot4dzee 9:

Socialni komunikace byla ve studiu man&zashrnuta pouzéastene.

Otazka¢.10 Pokud by firma zorganizovala vycvik v komurikalkastnil/a byste se?

odpovd pacet %
A ano 8 57,14
B castene 6 42,86

49



Graf ¢.10: Odpov¥d’ na otazku®.10 v %.

Oano
W ¢astecéné
One

Dil¢i vysledek k otazce.10:

Vice jako 57 % by se vycviku v komunikaci¢astnilo. Neni nikdo kdo by o takovy vycvik

nentl zajem.

Otazkac.11 Jste spokojen se svou praci a jejimi vysledky?

odpovd pacet %
A ano 13 92,9
B Caste&ne 1 7,1
C ne 0 0

Graf ¢.11: Odpo¥d na otazku'.11 v %.

Oano
W ¢astecéné
One
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Dil¢i vysledek k otazae 11:

Ténmet 100 % manazérje spokojeno se svou praci.

Otazkac.12 Mate pocit, Ze jste pro firmu pebny?

odpowd’ pacet %
A ano 13 92,9
B caste&ne 0 0
C nevim 1 7,1

Graf ¢.12: Odpovd’ na otazku:.12 v %.

Oano
W castecné

Onevim

Dilci vysledek k otdzee 12:

Pouze jeden manaZer na tuto otazku odggivnevim, ostatni maji pocit p@bnosti pro

firmu.

Otazkac¢. 13 Nauil jste se v poslednim roc&eo noveho?

odpovd pacet %
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A ano 12 85,7

B casteng 2 14,3

C ne 0 0

Graf ¢.13: Odpov¥d’ na otazku'.13 v %.

Oano
W ¢astecéné
One

Dilci vysledek k otdzee 13:

Témei 100 % manaZérnepetrzit ziskava nové poznatky.
4.5 Vyhodnoceni dotazniku

Hypotézac.1:

Manazéi se v odpowdich v grevazné ¥tSin¢ shodli na nutnosti vydavat ukoly srozumitgln
podiizené motivovat a ve vykonu funkce komunikovat.Zaddpo¥d nebyla zaporna.

Hypotéza byla potvrzena.

Hypotézac.2:

VSichni manaZzé stale nebo alespia¢kdy k vykonu funkce vyuzivaji komunikaciiésto by

se jich vice nez 55 % gastnilo vycviku aby se zdokonalili. Hypotéza bytatyzena.
4.6 Rozhovor s majitelem firmy
Kdy jste zalozil svoji firmu, co povaZujete zakivé hodnoty?

~Firmu jsem zaloZil v roce 1990. Za &tivé hodnoty povaZzuji kvalitu prace kterou odvadime,

schopnost udrzet si dlouhodoklicové a zkuSené zastnance.”
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Co povazujete ve své praci zaeFité?

.Vyber a vychovu zaéstnana, komunikovat se zafstnanci a motivovat je. Déle

samozZejm¢ komunikaci se zakazniky a dodavateli.”

Rozhodujici mirou se podilite na usghu firmy, jak toho dosahujete?
»Vysokym pracovnim nasazenim,neustalym sebkxzhim,pili a odikanim.“
OdliSujete se &ak od jinych firem, které podnikaji ve stejné aitia

»+Ano odliSujeme,nebojime se byt inovativni a pokrdk pijimame do vyrobnich procés
nejnovjSi technologie a #¥eme sediSinou pochlubit tim Ze jsem daském trhu prvni a tim
padem pro zakaznika jediré. Touto skuiénosti se vyznarndnzvySuje naSe konkurence
schopnost naeském trhu.”

Co aiekavate od zadstnan@?
.Loajalitu, vysoké pracovni nasazeni, samostatfost.
Dokézete je motivovat aimét k dobrym pracovnim vysledin?

.Vzhledem k Usgchim kterych jsme za ta léta spatgmi silami dosahli si troufamici ze

ano.
Co Vam podnikani dalo a vzalo?

»Dalo mi financni svobodu a vSeobecny rozhled. Vzalo mi osobot.’Ziv
Musite se &it i nové &ci?

»ANo, technologie v oblasti stavebnich matetidke neustale vyviji a ,usnout na vawech*

je v tomto oboru naprosto nepané.”

Co jste se natil?

.Naucil jsem se jakym zjsobem se stat U&nym ve svém oboru podnikani.”

Prad by mgl mit uchazeé o praci zdjem o Vas podnik?

»~Jsem schopen nabidnout stalou a zajimavou prdsiokeé vydky, firemni zazemi.”
Co nabizite svym zakazik?

.Kvalitn ¢ a pocti¥ odvedenou praci.”

Dil¢i zawr k rozhovoru:
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Rozhovor s majitelem firmy potvrdil, ze i on pov@gguza dilezitou komunikaci se
zamestnanci uvnit firmy, jednéni se zakazniky a vyjednavani s dotdivk cemuz je opt
nutna komunikace. Za dalStaupoklad Usfchu povazuje motivaci péizenych, zvySovani

jejich znalosti a dovednosti. Sam nové poznatkg tdkda a ziskava.
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Zavér

Ve své bakal&keé praci na téma ,Socialni komunikace v podnikgeifi shrnula teoretické
poznatky o komunik&nich dovednost a jejich uplaim. Komunikaci si dovoluji ozrigt za
rozhodujici sloZzku podnikani. Pokud vedouci ovladajeni komunikovat, pak se #a
pusobit na potizené a plnit zadané ukoly. Komunikace v podnik&di dilezita specifika,
mezi r€Z pati prevaha verbalni komunikace nad neverbalni, daleojezdsadni vliv
komunikace @i motivovani podizenych.Velmi vyznamnym prvkem v komunikaci je ré¥n
zpetna vazba sirem k nadizenym. Provedené vyzkumné i&eti potvrdilo, Ze manafie
firmy vyuZivaji komunikaci jako zakladni prvekzeni podizenych a neodmitaji moznost
v komunikaci se dale zdokonalovat. Toto potvrdibzhovor s majitelem firmy. Komunikaci
povazZuje za dlezitou @i styku se zamstnanci, pi jednani se zakazniky ifipvyjednavani

s dodavateli.
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Resumeé

Bakal&ska prace pojednava o zakladnich komutnkezh dovednostech a jejich uplat

v podnikani. Prvnicast bakaliéské prace je za#tena na teoretické informace o socialni
komunikaci, vymezuje funkce a druhy komunikace,rdgé zékladni komunikai pojmy.
Hlavni ¢ast prace je snovana komunikaci v podnikani. Podréhbe popsana podnikatelska
komunikace v§jSi a vnitni. Dale jsouieSeny komunikéni bariéry v podnikani a jejich
piekonavani. Zaw tétocastireSi komunikaci v podnikatelské praxi, specifikagggnavani,
uzavirani dohod, ziskavani a udrzeinvaly zakaznika. Cilenitvrté kapitoly byl kvalitativni
vyzkum manazerské komunikace v praxi a jeho vyhodnb Vyzkum potvrdil, Ze &Sina
manazek povazuje komunikaci za neafliielnou sowdast fizeni a je fipravena se v ni

zdokonalovat.
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Anotace

Bakald&ska prace se zabyva komunikaci v podnikani. Cilakalkiské prace bylo shrnout
zasadni teoretickd vychodiska vztahujici se k tomiématu a zjistit na jaké arovni je
komunikace v podnikatelské praxi. Prace popisujecab poznatky o komunikaci, v dalSim
se zamiiuje na komunikaci v podnikatelské praxi, sa&zem na vyjednavani, uzavirani
dohod, ziskani a udrzeniiwkry zakaznika. Z&r prace je ¥novan vyzkum manaZzerske

komunikace a jeho vyhodnoceni.

Annotation

The batchelor thesis deals with communication usifeess. The aim of this thesis was to
summarize the essential theoretical backgroundimgl#o this topic and to find out at what
level is communication in business praktice. Thessts describes a general knowledge about
communication, in another focuses on communicatidsusiness practice, with emphasis on
negotiations, finalizing agreements, obtaining anaintaining consumer confidence. The
conclusion of the thesis is devoted to researchmamagerial communication and its

evaluation.
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Prilohaé. 1

Dotaznik
Manazerské a komunikai dovednosti

Jedna se o anonymni dotaznik, ktery je vychodigkgizkumu pro novou bakaiskou praci.
Bude zachovana anonymita a z vysledku nebudou eywozadné zavy. Vhodnou
odpowd’ zakrouzkujte, fipadré vypiste.

VeEK oo,

Pohlavi: ...............

Vzdélani ;. vyuwen gedni odborné vysokoskolské™
Délka praxe :............ccunn...

Délka zangstnani v podniku : ..........cooeiii i,

1. Mate predstavu, co od Vas podnik ocekava
ano nejasnou ne
2. Dokazete podfizenym ukoly vysvétlit
- Ano, beze zbytku
- Ano, ale maji dotazy
- Musim prabéZné upresnovat
3. Dafrise Vam zadavat ukoly tak, aby je podfizeni pochopili
ano nékdy mam problémy
4. Dafise Vam podfizené motivovat
ano spiSe ano nevim spiSe ne
5. UdrZujete v zaméstnani pratelské vztahy
ano vybérové spise ne
6. Jste ve svém jednani presvédcivy
ano neékdy mam problémy
7. Bere nadfizeny Vase pripominky
ano nékdy ne
8. Kvykonu své funkce potrebujete komunikaci
stale nékdy malo
9. Byla soucasti Vaseho studia pfiprava v socidlni komunikaci
ano Castecné ne
10. Pokud by firma zorganizovala vycvik v komunikaci, zucastnil byste se
ano mozna nevim
11. Jste spokojen se svou praci a jejimi vysledky
ano Castecné ne
12. Mate pocit, Ze jste pro firmu potfebny
ano castecné nevim
13. Naucil jste se v poslednim roce néco nového, ziskal nové poznatky ze své odbornosti
ano Castecné ne
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