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Poznavaci a rozhodovaci postupy manazeru

Abstrakt

Diplomova prace s nazvem Poznavaci a rozhodovaci postupy manazeri se
zaméfuje na strategické mysleni manazera jak v béznych situacich, tak 1 téch
kritickych. Hlavnim cilem prace je zhodnoceni poznavacich a rozhodovacich
postupt. Dil¢im cilem je zhodnoceni adaptace a doporueni respondentim.
Studiem odborné literatury byl vytvoren teoreticky zéklad, diky kterému jsou
popsany a definovany zékladni pojmy management a manazerské dovednosti,
poznavaci procesy strategicky management a adaptace. V praktické ¢asti je pouzit
kvalitativni vyzkum zaméfeny na rozhodovaci schopnosti, ktery je zalozen na
znalostech z poznavacich procestu. Tyto procesy slouzily k zhodnoceni adaptacnich
schopnosti, a to za pomoci manazerské simulace FactOrEasy®. Vysledkem je

jednotlivé zhodnoceni respondenta a nasledné doporuceni.

Kli¢ova slova: manazer, manazerské schopnosti, management, rozhodovani,

poznavani, adaptace, uCeni, strategie



Cognitive and decision-making processes of managers

Abstract

The thesis entitled Cognitive and Decision Making Practices of Managers focuses
on the strategic thinking of managers in both routine and critical situations. The
main objective of the thesis is to evaluate cognitive and decision-making practices.
A sub-objective is to evaluate the adaptation and recommendations to the
respondents. By studying the literature, a theoretical basis has been established
through which the basic concepts of management and managerial skills, cognitive
processes of strategic management and adaptation are described and defined. In the
practical part, qualitative research focusing on decision-making skills is used,
which is based on knowledge from cognitive processes. These processes were used
to assess adaptive capabilities, using the FactOrEasy® management simulation.

The result is an individual respondent assessment and subsequent recommendation.

Keywords: manager, managerial skills, management, decision making, cognition,

adaptation, learning, strategy
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1 Uvod

Diplomova prace je zamétena na pozorovacich a rozhodovacich schopnosti
manazerl. Rozhodovani je jednim z paralelnich funkci manazera. Rozhodnuti jako
takové se fesi jak v praci, tak i béhem kazdodenniho zivota. Je ale jasné, ze
rozhodovani v pracovnim prostiedi, zejména na manazerské pozici maze mit velky
dopad na vSechny zaméstnance.

Proc¢ vlastné zkoumat rozhodovani, pozorovani a adaptaci? Rozhodnuti mize
byt ale i &asto chybné, kdyz nemame dostatek dat. Clovék se miize rozhodovat jak
na zakladé svych zkuSenosti, tak i1 informaci, které se k nam dostanou. Jednim
z dulezitych bodu pii rozhodovani je jak inteligence clovéka, tak i zkusSenosti, a to
jak z oblasti praxe, tak i teorie. U rozhodovani a pozorovani jsou dulezité
1 ostatni poznavaci procesy jako je kreativita a fantazie, pamét’ a pozornost. Bez
téchto procesu se muze stat, ze neziskame dilezitou informaci a miZzeme chybovat.
Manazeti se vzdélavaji diky praxi, ale také prostfednictvim teorie. Je pouze na nich,
jakou cestu si zvolili a kterou metodu v realném zivot€ pouziji. Je vhodné vyuzivat
obé varianty.

Adaptace, presnéji adaptabilita je schopnost piizpasobeni okoli. Jak se vlastné
dokaze prizpusobit jedinec okoli? Teoretici fikaji, ze adaptace je styl uceni, kdy se
uci clovek pomoci zazitka. Jedinec musi néco zazit, aby se mohl naucit novym
veécem. Stejné tak se mize i ucit pomoci metody pokus a omyl.

Manazersky simulacni program FactOrEasy® je nastroj, ktery pomaha
v rozvoji manazerskych dovednosti. V této aplikaci lze vyuzit jiz zminéné
poznévaci schopnosti, kdy 1idé musi vypozorovat zakladni udaje. Dale o téchto
udajich musi premyslet, aby je mohli pouzit k rozhodovani. Tento program je

zalozen na zakladé¢ jak ekonomickych teorii, tak 1 zkuSenosti z praxe.
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2 Cil prace a metodika
21 Cil

Cilem prace je zhodnoceni poznavacich a rozhodovacich postupti manazera.
Mezi dil¢i cile prace patii identifikace rizikovych profild manazera, zhodnoceni
adaptacni irovné manazert na zakladé obtiznosti simulace. Ze zjisténych informaci
navrhnout doporucujici opatieni, ktera pomohou ke =zkvalitnéni schopnosti

a dovednosti manazera.

2.2 Metodika

Diplomova prace na téma poznavaci a rozhodovaci postupy manazeru je
rozdelena na dve Casti: ¢ast teoretickou a cast praktickou. Prvni ¢ast je vypracovana
na zéakladé studia, analyzy a porovnani odborné literatury. Definuje a popisuje
dulezité pojmy z oblasti dané problematiky.

V praktické Casti se navazuje na poznatky =z teoretické casti a jsou
ovéfovany. Bylo pozvano 7 manazera z nejvyssi, stiedni a liniové rovné za ucCelem
zhodnoceni kazdé trovné. Respondenti si zahrali simulacni hru FactOrEasy®,
pficemz respondentim byly vysvétleny zakladni funkce, proces simulace a cil hry.
Cilem hry bylo pro respondenty ziskdni maximalniho obnosu penéz. Kazdému
respondentovi bylo poskytnuto Sest her, kdy kazda hra obsahovala 12 kol. V prvni,
tfeti a paté hie se zvySovala obtiznost hry, ktera se projevovala tak, ze protivnici
v simulaci vytvaii agresivnéjsi prostfedi a skupuji veskery material. Respondent
musi podstoupit riziko v podob¢ nakupu materialu za vys$si cenu a prodeje produktu
za adekvatni cenu, aby se udrzel ve hie. V pfipade, Ze ucastnik se nedokazal
meénily podminky hry. Divodem zvySovani obtiznosti a podminek hry bylo ovéfent,
jak respondenti zvladnou obtiznéjSiho soupefe a také, zdali si v§imnou zménénych
podminek.

Ugastnici byli b&hem téchto Sesti her pozorovani a bylo pozadovano, aby
své mySlenky a rozhodnuti nahlas popisovali. Po téchto hrach nasledoval kratky

nestrukturovany rozhovor, ktery zji§toval respondentovy pocity ze simulace
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a v pripadé nejasnosti doplnil data, kterd nebyla béhem pozorovani dostatecné
fecCena.

Simulacni hra nabidla data pro zakladni zhodnoceni manazera. Pro potiebu
diplomové prace byla vytvorena tabulka poznéavacich kritérii, ktera byla pouzita pro
zaznamenani poznavacich procest. Tabulka musela byt bodové ohodnocena, aby
mohly byt schopnosti porovnany se simulaci. Jednotlivé informace byly rozdéleny
do Ctyft kategorii a rozdéleny dle obtiznosti ziskani této informace. V prvni kategorii
byly informace, které se daly ziskat pomoci jednoho kognitivniho procesu, tedy
pozorovanim. Zde byl udé€len jeden bod za vypozorovani v oblasti svého podniku
pocatecni pocet materialu, produktu, tovaren a kapitalu. V oblasti trhu obdrzel
respondent bod za zjisténi minimalni nakupni cenu a pocet nabizenych materialQ,
maximalni prodejni cenu produktu a poptavany pocet produktu. Posledni
jednobodovou oblasti byla konkurence, kde manazer musel zjistit pocatecni
mnozstvi materialu, produktu, tovaren a kapitalu u konkurence. V dalsi kategorii
museli respondenti pouzit kombinaci dvou kognitivnich procesd. Zde ziskali
respondenti dva body za zji§téni, ze kazdé kolo se plati fixni nadklady za material,
produkty a tovarnu. Dale za vyrobni naklady produktu, zjisténi ceny tovarny
a poskytnuté pijcky. Posledni v této kategorii bylo zjisténi maximalni produkce za
jedno kolo, ktera je limitované poctem tovaren. Ve tieti kategorii respondenti
museli pouzit kombinaci tfi kognitivnich procesti, aby mohli zjistit danou
problematiku. Zde respondent musel zjistit, jestli se béhem Sesti her zménila agrese
hraci a manazerova nasledna adaptace na zménu agrese a skladovacich naklada.
Dalsimi body byla zjisténi, jaké mnozstvi miize prodat nebo nakoupit v zavislosti
na poptavce nebo nabidce a za pfitomné konkurence u dan¢ho zbozi. V posledni
kategorii byly nejobtiznéj§i véci na zjisténi. Zde respondent musel pouzit
minimalné ctyf kognitivnich procest. V této kategorii byla predikce tovaren,
nakupu a prodeje, vytvoreni strategie a nasledna zména strategie na zmeénu agrese
konkurence, prace s cashflow a rozbor konkurence. Rozhodovani bylo hodnoceno
slovng, a to na zaklad¢ toho, jak respondent umi pracovat s informacemi. Pro lepsi
hodnoceni rozhodovani byly pouzity rozhodovaci procesy Donnelyho (1997) Fotra
(2010) a Grasseové (2013). Je nutné podotknout fakt, ze podobna metodika byla
pouzita i v diplomové praci Ing. Tomase Konrada, ktery kvantifikoval poznavaci

procesy a pouzil Fotrovu (2010) rozhodovaci metodu k moznosti vyhodnoceni
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rozhodovani. Pro zhodnoceni adaptacni urovné byly pouzity podklady
z kognitivniho a rozhodovaciho zhodnoceni. Tato data se poté porovnavala do
sedmi kategorii, které se skladaly z adaptace na zménu podminek, realizace
strategie, urCeni adekvatnich variant, prizkum trhu, konkurence svého podniku
a zpracovani dat v simulacni hie Pro pfesné€jsi zhodnoceni adaptace byla vyuzita

Bloomova taxonomie (1956) a Kolbtv cyklus uceni (1984).
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3 Teoreticka vychodiska
3.1 Management

Oblast managementu je velice Sirokd, proto tuto nelze urcit jednoznacng, ale
existuje pro ni velmi dost pojmu, ve kterych se specialisté snazi vysvétlit jeji
zakladni myslenku (Veber, 2003).

Veber dale spolecné s Vodackem a Vodackovou a Duchacem konstatuje, ze
1ze odlisit tyto definice do tfi skupin:

a) Pojem zamétujici se na vedeni lidskych zdroji — v této mySlence Ize chapat
management jako dosazeni planu za pomoci prace ostatnich (Veber, 2009).

b) Pojem zkoumajici urcité funkce vykonavané vedoucimi zaméstnanci —
Hlavnimi ulohami jsou: planovani, organizovani, vedeni, kontrolovani.
Touto metodou je management interpretovan jako provedeni planovacich,
organizacnich, personalnich Cinnosti, které smetuji k docileni cilti podniku
(Vodacek a Vodackova, 2013).

¢) Pojem managementu jako védecké discipliny — tento typ definice je
vykladan jakozto systematicky komplex znalostni, pfevazné ziskanych
observacni metodou z praktickych znalosti, které jsou zpracovany v podobé

navodu pro nasledné jednani nebo jako princip (Duchag, 2017).

3.2 Manazer

Exekutivni slozkou v managementu jsou vedouci pracovnici — manazefi. Lze
obecné fici, ze maji odpovédnost za dodrzeni plnéni ukolt svych pracovnika, ktefi
jsou na niz§i arovni. V podnicich, které jsou definovany, jako malé byva manazer
Casto majitel firmy. Pokud je firma rozsahlejsi a majitel firmy nezvlada spravovat
firmu sam, mize dat pokyn k povéfeni dalsiho pracovnika manazerskou funkci.
Role manazera lze definovat na tfi Grovné:

a) Nejvys$si manazefi (top management) — Hlavni reprezentanti firmy
(generalni feditel, feditelé, jednatel firmy, predstavenstvo).
Predstavuji podnik navenek, reviduji razné akce v organizaci, jsou
soucasti vyvoje firmy a vytvareji taktiky k docileni vysledkt podniku,

za které berou odpovédnost vici vlastnikim.
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b) Stfedni manazefi (middle management) — manazefi manufaktur,
oddéleni napiiklad financni, personalni, oddéleni informatiky.
Primarni naplni jejich prace je komunikace se zaméstnanci, ziskavani
a pfedavani informaci, vytvafeni a rozdélovani pracovnich uloh pro
podfizené zaméstnance a dale i dohled na plnéni aloh a projektt.

¢) Liniovy manazefi (basic management) — mezi tyto manazery se fadi
pozice jako mistfi, dilovedouci, vedouci tymu ¢i primafi. Tato skupina
se fadi mezi nejnizsi urovné vedeni, jsou odpovédny za své skupiny
(Robbins a dalsi, 2004).

Klasicky podnik je vytvafen v modelu pyramidy. Tento model popisuje
podnik jako hierarchicky soubor vrstev. V kazdé vrstvé jsou urcité

obtiznosti prace a manazerské kompetence (Schermerhon, 2014).

Obrazek 1 Manazerska pyramida

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Schermerhon (2014)
Mladkova a Jedinak (2009) dopliiuji a pfifazuji patfiénou dulezitost pfi praci

manazerl na respektovani a dodrzovani 4E. Tato zkratka pochazi ze ¢tyt anglickych

vyrazu efficency, effectivness, economy a equity.
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Obrazek 2 4E

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Mladkov¢ a Jedindka (2009)

3.2.1 Manazerska role

Manazefi stale pracuji slidmi, a proto by se manazer nemél zaméfovat
pouze na fizeni procesu, ale hlavné na vedeni personalu. Tato skutecnost by se méla
brat na védomi pii vzdélavacim planu daného manazera. Zaroven musi manazer
jakékoliv urovné vykonavat urcité role, které se od neho, jako vedouciho
zameéstnance prepokladaji.

Nejznaméjsi a také nejcitovanéjsi popis manazerskych roli uvedl v roce
1973 Henry Mintzberg, ktery charakterizuje praci manazera jako plnéni jistych roli
nebo také jako mnozinu chovani spojenou s urcitou pozici (Dé&dina, Cejthmar,
2005)

Podle Mintberga lze klasifikovat né€kolik manazerskych roli:

a) Informacni role:
e Vedouci vystupuje v pozici pfijemce informaci — osoba,

ktera stale pfijima informace.
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e Manazer se vyskytuje v pozici Sifitele zprav — §ifi informace
v ramci svého podniku.

e Kdy vystupuje jako mluvéi — podava informaci o svém
podniku svym pracovnim partnerim, tedy dodavatelim,
zakaznikiim a jinym.

b) Interpersonalni role

e Manazer zde hraje roli jako leader a spojovaci clanek —jedna
se zaméstnancem uvniti podniku, koordinuje a vede
podiizené, posuzuje kvalitu prace podiizenych, §koli a resi
rozpory.

e Manazer vystupuje jako reprezentant podniku — jedna
s osobami mimo podnik, nabizi sluzby a produkty, podnika
obchodni jednani.

¢) Rozhodovaci role

e Manazer se vyskytuje v podnikatelské roli — snaha o ziskani
potencionalnich spotfebiteli a trhii, reagovani na zmény
mimo vnitropodnikovou sféru.

e Vyjednavac a feSitel problémovych uloh — manazer ma
rozhodnout v krizovych stavech.

e Alokator zdroji — povinnost rozhodnout o umisténi zdroju,
pracovniku, rozliSovani vyroby.

e Reprezentant organizace — zastupovani podniku ve svété
a jeji prezentovani. (Dédina, 2005).

Interpersonalni manazerské dovednosti jsou pozadovany v kterychkoliv
hierarchickych stupnich spoleCnosti. Lze fici, ze tyto role se dotykaji jak
pracovnikd uvniti podniku, tak i mimo podnik. Rozhodovaci role obsahuje
vyuziti dat k finalnimu verdiktu, ktery bude fesit danou problematiku nebo
rozhodne o vyskytnuti dané piilezitosti. Informaéni role zahrnuje
poskytnuti, ziskavani a rozbor informace. Shrnutim téchto v§ech akci, které
manazer podstupuje, plni odpovédnost za planovani, organizaci, fizeni

a kontrolu (Mintzberg, 2013).
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3.2.2 Manazerské kompetence

Pojeti kompetence manazera znamena uspé$né€ vykonavat piislu§né pracovni
¢innosti. Autofi (Kocianova, 2010; Kubes, Spillerové, Kurnicky, 2004) rozliSuji
dva vyznamy kompetence. Kocianova popisuje prvni vyznam jako uzivani pojmu
ve smyslu pravomoci, opravnéni, které je obvykle ptidéleno (Kocianova, 2010).
Kubes a spol rozsifuji prvni pojem o pridéleni pravomoci autoritou nebo patrici
néjaké autorité, at’ uz organem nebo jedincem. Druhy vyznam je poté zpusobilost
vykonavat a byt pro danou pozici fadné vzdélany (Kubes, Spillerova, Kurnicky,
2004).

Charakteristické rysy kompetenci je mozné si predstavit jako
multidimenzionalni, kontextualizovanou, vymezena normou a je zde prostor pro
akci a rast. Definice kontextualizované kompetence znaci to, ze se odehrava
v uritém misté ¢i stavu, kdy jsou kompetence tvoreny také predchozimi prozitky,
zajmy a potfebami aktéri dané situace. Pojem multidimenzionalita ma vyznam
v tom, ze kompetence se sklada z odlisnych zdrojt, mezi které fadime informace,
védomosti, dovednosti, pfedstavy ¢i postoje. Dale je zde podminka toho, ze zde
bude ucinna aplikace té€chto zdroji s propojenim adekvatniho lidského chovani.
Znamena to tedy, ze kompetence zahrnuje chovani a projevuji se zde. Kompetence
ma urcita standarta, protoze je zde predpoklad urcité urovné zvladnuti, ktera je jiz
pfedem dana. Soucasné je pfedem vymezen soubor vykonovych kritérii, diky
kterym je manazer schopen prokazovat, vyméfit a zhodnotit svoji kompetenci. Jako
posledni je kompetence rozvijena ve vzdélavacich a ucebnich postupech, tedy je
zde prostor pro vyvo] a akci. Tyto postupy jsou nepietrzité, celozivotni
a principialné odvozeny z konstruktu vstupnich faktord a z hlediska ziskavani

a rozvijeni kompetenci (Bartoiikova, 2010).

3.2.2.1 Zakladni kompetence manazera

Ve vysSe zminéné kapitole fada autord popisuje kompetenci jako soubor
raznych charakteristiky osobnosti, které manazer potiebuje, aby mohl vykonavat
profesni funkci (Bartorikova, 2010; Kubes, Spillerova, Kurnicky, 2004; Kocianova,
2010). Tyto charakteristiky lze rozdélit do raznych dild kompetence (Spencer

a Spencer, 1993; JaniSova a Kfivanek, 2013). JaniSova a Kiivanek (2013) rozdé&luji
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kompetenci podle Shoonovera, ktery déli kompetenci na dovednost, zkuSenost,

znalost, motivy/postoje a osobnost.

1.

Motiv — Pohnutka zaméfena na uspokojeni danych potieb. Je to jista
psychologicka snaha urovnat urCity stav, ktery muze pramenit
z nedostatku nebo pretlaku. Tyto nedostatky nebo pretlaky mohou
byt vyvolany biologickymi (hlad, zizen), psychologickymi (stres)
a socialnimi (kulturni tlak na c¢lovéka) impulzy (Vyrost, 2008;
Rigan, 2010; Plhakova, 2006).

Znalosti — informace, ktera byla usporadana a analyzovana tak, aby
byla pochopitelna a pouzitelna pro feSeni problémd nebo
rozhodovéani a vzdélavani (Liebowitz, 1999).

Dovednost — ufenim a praxi ziskana dispozice ke spravnému,
kvalitnimu, rychlému a uspornému vykonavani urcitych cint
spravnou technikou. Lze zde rozli§it kognitivni dovednosti (za
pouziti logického, intuitivniho nebo kreativniho mysSleni) nebo
aplikacni dovednosti za pouziti manualni zrucnosti, postupq,
surovin a nacini (Hartl a Hartlova, 2000).

ZkuSenost — poznani, které piichazi z prostiedi ,vné€“ osoby
prostfednictvim ¢innosti, observacni metody a experimentd.
ZkuSenost byla zazita a zachovana v paméti jednotlivce. Jedna se
o aktivni prvek a tvofi podstatu uceni jako zdroj poznani
a prostiedek vzajemného pusobeni jedince s okolnim svétem (Hartl
a Hartlova, 2010).

Osobnost — souhrn a usporadani psychickych fenoména v jedinci
ajeho odli$nost a unikatnost od ostatnich lidi. Osobnost je jedinecna
a neopakovatelna. Faktory, které osobnost utvaii je dédicnost a rist,

prostiedi a vychova (Ri¢an, 2010).

Vsechny tyto slozky tvofi jednotlivé vstupy kazdé kompetence. Dovednosti

spoleCné se zkuSenostmi lze vyuzit pfi vyvoji nového produktu, kdy cloveék

postupuje metodicky a pragmaticky. Znalosti vyuziva k vyvoji nového produktu

a motivy s osobnosti utvaii pracovni nasazeni. Kompetence nasledné se projevuji

v chovani pracovnika, které vedou k vysledkiim
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Obrazek 3 Zdkladni koncept kompetence

Motiv
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Dovednosti
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ZkusSenost

Osobnost

Kompetence Chovani Vykon

Zdroj: Vlastni zpracovani podle JaniSova a Kfivanek (2013)

Spencer a Spencer (1993) prichazi s vlastnim typem individualni

kompetence, ktera ukazuje kompetenci jako urovné, kdy vrchni urovné muze

Cloveék pozorovat jako chovani jedince a zbytek sledovat nelze. Jedna se o tzv.

ledovcovy model. Vrchni troven predstavuje dovednosti a znalosti, které lze

sledovat, je zde viditelna relace k tloze a praci a jedinec se je miZze naucit. Dale

jsou zde 1 dovednosti, které maji nepiimou souvislost k praci a mohou byt vyuzity

v jinych piipadech. Spodni uroveni obsahuje osobni hodnoty a moralku, ktera je

ocekavana spolecnosti nebo organizaci a také osobni charakteristiky, motivy.

Pozorovatelnost je zde velice mala.

Obrazek 4 Ledovcovy model kompetence

Znalosti
Dovednosti

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Spencer a Spencer (1993)
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3.2.2.2 Segmentace manazerské kompetence

Totozné jako u definic kompetenci je i zde mnoho druhl ¢lenéni. Segmentace
kompetenci pomaha k identifikaci, zdali kompetence jsou adekvatni pro danou

pracovni pozici a které charakteristiky maji popisovat.

Mezi prvotni autory, ktefi zacali diferencovat odlisné druhy kompetenci, byl
Boyatzis (1982). Ten je rozlisil mezi dva zakladni druhy:

o Prahové kompetence (Treshold competency) — charakteristiky, které
jsou dulezité pro vykonavani dané pracovni aktivity, ale nesouvisi
pfimo s nadstandartnim vykonem. Jednim =z ptikladd se uvadi
vedouci, ktery komunikuje stejnym jazykem jako jeho podtizeni
v tymu. Dany pfiklad 1ze povazovat za schopnost, kterou jedinec
musi ovladat pro vykonavani své prace, ale nebude podavat
nadstandartni vykon.

o Vykonové kompetence (Competencies) — jsou podle autora
charakteristiky,  které = povedou kucinnému nebo az
k nadstandartnimu vykonu.

Spencer a Spencer (1993) déli kompetence dle predpokladud, jaka vykonnost se
o¢ekava v urcité pozici. Jedna se o:

o Prahové kompetence (Treshold competency) — jedna se o zakladni
charakteristiky (zakladni znalosti a dovednosti jako schopnost Cist
a psat), které kazdy zaméstnanec musi umét, aby mohl ptidélenou
praci vykonat. Tyto charakteristiky se neliSi od naplné jak
obyCejnych pracovnik, tak nadprimérnych. Jedna se totiz
o minimalni naroky, které musi vSichni spliovat, aby mohli
vykonavat danou praci.

o OdliSuyjici kompetence (Differentianting competencies) — jsou rysy,
které rozlisuji klasického a nadprimérného zaméstnance. Prikladem
muize byt kompetence orientovana na dosahovani cila, kdy
nadprimérmny zameéstnanec si stanovuje vyssi cile, nez jsou po ném

pozadovany.
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Jako dalsi autory, ktefi zvolili obdobné déleni kompetenci, 1ze jmenovat fazeni
podle Kubese (2004) Schroder (1989). Ti rozdé¢lili kompetence také do dvou skupin
a rozdélili kompetence, které souvisi pifimo s manazerskou funkci:

o Zakladni kompetence (basic competencies) — znalosti a dovednosti,
které jsou potiebné pro vlastni praci manazera, ukoly plynouci z této
pozice a manazerovu personalni vykonnost.

o Kompetence vysokého vykonu (high performance competencies) —
relativné stabilni projevy chovani, diky, kterym dosahuji vSechny
tymy vedené manazerem vyrazné€ nadpramérnych vysledki, a to
i v komplexnim prostiedi (Schroder 1989).

Kube§ (2004) uvadi podle Schrodera (1989), ze by teoreticky bylo mozné
vyuziti pouze zékladnich kompetenci, pokud by existovalo stabilni prostfedi. To
ovSem neni v sou¢asném podnikatelském prostiedi mozné, jelikoz je tak nestabilni,
Ze manazerum nestaci umét ovladat jen zakladni kompetence. Podniky ¢im dal vice
hledaji manazery s kompetencemi vysokého vykonu, ponévadz tito manazeti jsou
schopni dovést tymy k vynikajicim vykonim v soudobém podnikatelském
prostiedi.

Z uvedenych nazoru autord vyplyva, ze primarnim kritériem pro diferenciaci
kompetenci je v tomto pfistupu vykon. V jedné kategorii se vyskytuji kompetence,
které zaruCuji odvedeni ocekavané prace na adekvatni urovni. V druhé kategorii se
nachazeji kompetence, které jsou zdrojem nadprimérnych vykond a vyuzivaji se

k identifikaci exkluzivnich manazera.
3.2.3 Vztah manazera k riziku

Neéktefi manazefi se setkavaji s rizikem a maji k nému vytvoreny jisty postoj.
Sitkin a Weingart (1995) vysvétluji postoj jako piijmuti ¢i odmitnuti rizika, které
1ze vyjadfit Ciselnou stupnici od absolutniho odporu az po imyslné vyhledavani.
Existuji tfi typy postoje. Prvnim extrémem je averze k riziku. Opanym postojem,
ktery je ve stejné roving, je sklon k riziku a poslednim bodem je neutralni postoj.
(Fotr a Svecova, 2010).

Slovic (2000) pfidava k této problematice i pojem vnimani rizika, které se
projevuje u subjektu z vnéSich vécnych rizik, které jsou ovlivnény vnitfnim

pocitem a intuitivnim nazorem. Postoj a vnimani rizika uzce souvisi. Subjekty,
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které maji tendence se vyhybat riziku, Casto kladou diraz na negativni dusledky
a nadhodnocovat pravdépodobnosti ztrat a tim vnimat i velkou miru rizika. Naopak
lidé, ktefi vyhledavaji riziko, jsou Casto zaslepeni a nevnimaji eventudlni ztraty

a vidi pouze potencialni vynosy a diky tomu vnimaji mensi miru rizika.
3.3 Styly Fizeni

Styl fizeni je metoda vedeni manazera, ve kterém je zahrnuto jeho
rozhodovani, komunikace s podfizenymi, dosahovani cild v rozdilnych
podminkach. Styl fizeni manaZzera plyne z jeho osobnosti, zkuSenosti a dovednosti,
schopnosti uplatnéni své pozice pifi vedeni podfizenych a pusobeni na okoli
v podniku, a i mimo né& (Veber, 2009).

V Sedesatych letech dvacatého stoleti autor Rensis Likert pfiSel se ¢lenénin
manazerskych styll fizeni a to na:

e Autoritativni — piimé pridélovani, kdy veskeré jednani, rozhodnuti
a ¢iny vedouciho jsou aktem pouze jeho osoby, podfizeni nemohou
sdélit své nazory a manazer nema zajem o vytvoreni vzajemné davery.

e Benevolentni — vedouci ma autokraticky styl vedeni, ale oproti
autoritativnimu stylu se snazi o vytvoreni prostiedi, kde by mohla byt
vzajemna duveéra. Existuje zde 1 motivace za pouziti jak odmén, tak i
trestu. Manazer vklada diveéru ve své podiizené a Casto se na n€ obraci
pro radu.

e Konzultativni — podpora v oboustranné dorozumivani, 1 kdyz
primarni rozhodnuti se konaji pouze na vrchni urovni. Motivacni
nastroj se zde pouziva hlavné odmeéna. Mnohdy se pfi rozhodovani
nasloucha a berou se na védomi ndzory a mysSlenky podfizenych
zamestnancu.

e Parcitipativni — manazer aktivné zapojuje své podiizené do procesu
rozhodovani, vklada svoji davéru do miry, ze stanovuji cile a vytvari
pfiznivé klima pro jejich realizaci, vlastni zpisob realizace je

ponechéan na podiizenych (Veber, 2003).

Likertovo déleni je mozné pokladat za klasické, avSak postupem casu bylo

doplnéno fadou dalSich. Manazerské styly zalezi obzvlast’ na charakteru manazera,
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jeho podfizenych v tymu a na stavu, ve kterém se nachazi. Likertovo déleni se Cleni
na Ctyfi zakladni fidici styly:

e Demokraticky — vedouci preferuje spolupraci s podiizenymi zameéstnanci.
Manazer ma piirozenou autoritu a snazi se ji nevyuzivat. Je zde ale moznost,
Ze autoritu pouzije pro své ucely. Tento styl mize mit dvé podoby:

o Delegacni styl — v tomto stavu si vedouci nechava své pravomoce
pro piipad klicovych situaci fizeni podniku, méné dulezité
prenechava k vyfizeni svym podiizenym.

o Liberalni styl — situace, pfi které vedouci minimalné ovliviiuje
¢innost svych podiizenych, ma tendence se vyhybat kritice, riziku
a sankcim a méné dulezité rozhodnuti prenechava na své podtizené.

e Autoritativni — tento styl se Casto nazyva i autokraticky. Plati zde
bezvyhradné dodrzeni ptfikazi od vedouciho a vedouci se zfidka radi
s podiizenymi a preferuje oficialni postupy.

e Cilovy — vedouci prostfednictvim vytyCenych cili dodava podiizenym
jistou dlouhodobou orientaci jejich pracovni naplné. K dosazeni cile
manazer motivuje pomoci odmen.

e Byrokraticky — manazer vyuziva autoritu svych vedoucich. Natizeni, které
sam manazer dostal od svych nadfizenych, aplikuje na své podiizené

a dohlizi na jejich dodrzovani (Sajdlerova a ostatni, 2008).

Na nésledujicim obrazku je mozné pozorovat styly fizeni, Groven pouziti moci

a uroven spoluprace podle Vebera (2009).
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Obrazek 5 Styly fizeni
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Zdroj: Veber (2009)

3.4 Ridici urovné v organizaci

Kazdy manazer mize mit riznou napln prace. Nekteti zodpovidaji za vyrobu,
jini za prozkumy, prodej, dodavky. Rozdily mezi liniovym manazerem
a vrcholovym manazerem jsou zcela zieymé. Ve velkych organizaci se vedeni
segmentuje do tii Urovni: strategickd, taktickd a operativni. V malych podnicich

tyto urovné mezi sebou splyvaji nebo prolinaji (Srpova a dalsi, 2010).
3.4.1 Strategicka aroven

ZabezpeCuje plnéni potfeb podfizenych v souladu s odpovédnosti vaci
spoleCnosti. Primarné se zaméfuje na chod podniku v socidlnim prostedi. Nafizuje
vyhledové cile a stanovuje, jakym smérem se bude firma rozvijet. Vedouci
pracovnici ve strategické urovni jsou nazyvani nejvyssi manazeti (Srpova a dalsi,

2010).
3.4.2 Takticka droven

Tato uroven se specializuje na koordinaci jednani uvnitf firmy, kooperace
oddéleni mezi sebou a navaznosti dalSich Cinnosti. Vedouci pracovnici maji za tikol

udrZeni pracovnich vztahi mezi vyrobcem a uzivatelem a maji povinnost
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zabezpecit adekvatni zdroje pro plnéni zadanych ukola. Tito pracovnici se nazyvaji

v této urovni stfedni manazefi (Srpova a dalsi, 2010).
3.4.3 Operativni uroven

V této urovni se vedouci zaméfuji na chod vSeho, co podnik produkuje nebo
kterou sluzbu nabizi. Lze fici, Ze tato urover je zakladni pro fungovani kterékoliv
podniku. Je zde snaha o maximalni vyuziti zdroji a zabezpeceni zadanych tkolu

a cili. Vedouci jsou nazyvani liniovi manazefi (Srpova a dalsi, 2010).
3.5 Manazerské funkce

Ulohy a funkce managementu jsou vykonavany pouze prostiednictvim aktivit
specialistl, ktefi se nazyvaji manazefi. Je to odbornik, ktery se zabyva manazerskou
¢innosti v urcité oblasti chodu organizace. Manazeti zodpovidaji za plnéni uloh,
které vyzaduyji fizeni dalSich tymua firmy (Bélohlavek, 2001).

Mezi prvotni tviirce teorie managementu patii Henri Fayol, ktery jako prvni
ur¢il klasifikaci manazerskych funkci. Ten rozdélil funkce do planovani,
organizovani, pfikazovani, koordinovani a kontrolovani (Blazek, 2014). Tyto
funkce lze oznacit za posloupné, nebot jsou realizovany postupné. Muze vSak
nastat situace, kdy se mohou tyto funkce piekryvat (Dostal, 2005). Vodacek
a Vodackova (2013) dodavaji k této klasifikaci i tzv. funkce sekvencni a paralelni.
Sekvecni funkce jsou jiz zminéné planovani, organizovani, prikazovani, koordinace
a kontrola. Paralelni funkce jsou oznaCovany analyzovani feSenych problému,

rozhodovani, realizace a implementace.

3.6 Sekvencni funkce

3.6.1 Planovani

Tato funkce obsahuje rozhodovani o nastavajicim stavu podniku a jeji cesty
k docileni tohoto stavu. Znamena to urceni cilti a vhodnych prostredkt pro jejich
dosazeni.

Bélohlavek (2001) popisuje planovani jakozto volbu ukoll, stanoveni jejich
priorit a poskladani poradi na zakladé dilezitosti, aby bylo zajistény podnikové cile.

Mohou byt kratkodobé a dlouhodobé, strategické a operativni.
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Zamérem planovani je poskytnout pracovnikim na manazerské pozici, aby
plnili své ukoly vCas a zaroven spotiebovali pouze poskytnuté mnozstvi zdroju
(Armstrong, 2008).

Do primarnich slozek planovani lze zatradit postupy, cile, pozadované zdroje
a hodnoceni vysledka. U cilt se doporucuje dodrzeni tzv. zkratky SMART, tedy:

o Stimulating — cile by mely byt dosazitelné,

o Measurable — dosazeni cile by mélo byt méfitelné,

o Acceptable — kazdy ucastnik daného planovani musi souhlasit
s planem,

o Realistic — cil by se mé¢l realné splnit,

o Timed — cil by se mél urcit v daném Casovém obdobi (Kostan a dalsi,

2006).
3.6.2 Organizovani

Neopomenutelna funkce je také organizovani. Spociva ve vymezeni trvalych
a doCasnych vztazich mezi vSemi castmi podniku. Tato funkce prezentuje
koordinaci velkého mnozstvi ukola.

Armstrong (2008) definuje organizovani jako ¢lenéni souhrnného mnozstvi
ukolt do skupin Cinnosti a procest a v souvislosti s tim i stanovovani nastroju
zajistujicich, ze tyto procesy budou realizovany efektivné a ze odpovidajici jednani
budou koordinovany.

Organizacni funkce muze také znamenat urCeni a uspotadani roli jednotlivcu
a tyma lidi, ktefi zajistuji uskutecnéni planu tak, aby byly uskute¢nény podnikové
cile. Jedna se o pfifazeni mista a dosazeni kazdého zaméstnance na urcené misto,
stanoveni ukoll a povinnosti, pravomoci, zodpovédnosti, popfipadé administrativni
podminky (Bélohlavek, 2001).

Podle Vodacka (2006) by v kazdém organizovani méla byt metoda OSCAR,
tedy:

o Objectives (cile) — zajisténi cilt podniku,

o Specialization (specializace) — logicky rozd¢lit praci,

o Coordination (koordinace) — usporadani a snaha udrzet soulad Cinnosti

v prostoru a case,

o Authority (pravomoc) — vytvoreni jisté¢ho fadu,
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o Responsibility (zodpoveédnost) — jsou urCeny jisté pravomoci a povinnosti.
3.6.3 Prikazovani

Prikazovani lze oznacit také jako vedeni lidi. Pod touhle definici muze byt
zahrnuto 1 odmeénovani, komunikace, feSeni pracovnich vztahli a zajisténi
bezpeCnosti pii vykonavani prace. Vedeni je zalozeno na komunikacnich

dovednostech v ramci nadfizenosti, podfizenosti i pii spolupraci (Vodacek, 2000).
3.6.4 Koordinace

Pojem koordinace se v Castych pfipadech plete s organizovanim. Koordinace
je neustala funkce. Kazdy tym zameéstnancti v podniku se neobejde bez této funkce,
aby mohl dosahnout svych cili. Manazefi maji motivovat své pracovniky, aby
vyvinuli maximalni vykon a usmérmovat postoj zaméstnanci k plnéni tkolu

(Bélohlavek, 2001).
3.6.5 Kontrola

Kontrolovani je sledovani nad vykonani plant, ukoll, vysledk( Cinnosti
a poskytnuti informaci o zpétné vazbé, které muze napravit chyby pii budoucim
plnéni kol a urcit v ¢em je mozné napravit i zlepSit aktivity zaméstnanct
podniku (Bélohlavek, 2001). Kontrolu maze provadét manazer sam nebo muze

povétit podiizeného, ktery poté poda informace.
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Obrazek 6: Manazerské funkce dle Fayola

Kontrola Organizovani

Planovani

\

Koordinovani Prikazovani

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Blazek (2014)

3.7 Paralelni funkce

3.7.1 Analyza

Analyzovani ma funkci poznavaci a k presnému porozuméni podminek pro
pouziti procesu planovani, organizovani, vybirani a umistovani pracovnika, fizeni
a dozoru (Vodacek a Vodackova, 2013). Pro spravnou analyzu je nutné spravné
zpracovani dulezitych dat a informaci, a hlavné védét ucel analyzy. Pouziva se
v kazdé sekvencni funkci a sou€asné dodava informace pro nasledujici paralelni

funkce.
3.7.2 Manazerské rozhodovani

Rozhodovani je jednou z primarnich aktivit kazdého vedouciho, ktery je
v jakékoliv trovni fizeni (Donelly, 1997). Manazer pifi rozhodovani vybira na
zaklad¢é danych norem a z urcitého mnozstvi feSeni. Velice dilezitym aspektem
manazerského rozhodovani je i jeho diference od rozhodovani soukromého.
V soukromém rozhodovani se ¢lovék rozhoduje sam a néasledky, které z tohoto
rozhodnuti plynou, budou afektovat pouze jeho osobu. Oproti tomu v manazerském
bude rozhodnuti plynout ze zajmu nékoho jiného. Vétsinou plyne ze zajmu svého

vedouciho, ¢i zaméstnavatele (Blazek, 2014).
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V odbornych literaturach (Fotr, Svecova, 2010) a (Grasseovd, 2013) rozdéluji
manazerské funkce do dvou kategorii. Tyto funkce jsou oznaovany sekvencni
a paralelni. Sekvencni jsou definovany postupné aktivity, které vedouci provadi
a nelze meénit poradi z divodu racionalniho poradi. Mezi tyto funkce se fadi jiz
dfive zminéné planovani, organizovani, pifikazovani, koordinace a kontrolovani. Pti
vykonavanich sekvencnich funkcich je zaroven potieba vykonavat i paralelni, do
kterych patii analyzovani, rozhodovani a implementace. Rozhodnuti je vyuzivané
ve vSech sekvencnich funkci, ale nejvice je zastoupené v oblasti planovani.

Vysledky rozhodovani maji vliv na efektivitu, fungovani, a blahobyt podniku.
Spatné rozhodnuti byva Gastym divodem firemniho bankrotu. Kiupka (2012)
vypravi o rozhodovani, kdy v pribéhu procesu se vzajemné ovliviiuji logické
pfistupy a intuitivni rozhodovani. Kfupka dale rozdéluje rozhodovani na meritorni
a formalné-logickou stranku.

Meritorni stranka poukazuje na vécné stranky problému, ktery je u kazdého
rozhodovani odlisny. Oproti tomu formalné logicka zkoumé spolecné vlastnosti

a rysy rozhodnuti.

3.7.2.1 Rozhodovaci proces

Veber (2009) popisuje procesy jakozto feSeni rozhodovacich problému. Tyto
problémy maji podminku, ze maji minimalné dvé moznosti feSeni. Problém, ktery
ma pouze jedno fesSeni, nelze nazyvat rozhodovacim procesem. Mezi hlavni znaky
pfi rozhodnuti jsou:

e Volba — porovnani individualnich moznosti vyfeseni.

o Selekci rozhodnuti — schopnost vybéru nejvice vhodné alternativy

k aplikaci.

Proces samotny je velice naro¢ny a kazdy subjekt muze jinak zareagovat.
Obsahuje velké mnozstvi etap a akci. Problémy typu, které etapy maji byt zahrnuty
do procesu a které akce se musi podniknout ma na starosti samotny manazer (Fotr,

2010).
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3.7.2.2 Prvky rozhodovaciho procesu

Mezi primarni slozky procesu je oznacovano: cil rozhodnuti, kritéria
hodnoceni, subjekt rozhodovani, objekt rozhodovani, varianty a nasledné dusledky,
a nakonec stavy svéta (White, 2014).

Cil rozhodnuti 1ze popsat jako situaci, ktera je dosazena za pomoci rozhodnuti
dané komplikace. Po vyhodnoceni a zanalyzovani jednotlivych kvantitativnich cilt
je Casto kladen cCiselny vysledek a v ptipadé kvalitativniho hodnoceni slovni
vysledek.

Kritéria hodnoceni se pouzivaji k vyhodnoceni vhodnosti individualnich
variant za podminek dosahnuti danych cili. Varianty nelze hodnotit bez kritérii.
Fotr a Svecova (2010) definuji &tyfi druhy kritérii:

e Vynosova — subjekt upfednostiiuje vyssi hodnoty, pfikladem zde muze byt
vyssi zisk.

e Nakladova —jedinec zde vidi velké riziko v podobé nakladu, tedy ,,¢im vice
nakladud, tim hafe pro podnik*.

e Kvantitativni — zde se uvadi hlavné ukazatele, které maji vyhodu ve své
mefitelnosti a jednoznacnosti.

e Kvalitativni — oproti kvantitativnimu je, vice agregovanéjsi a obsahuje §irsi
napln.

Subjektem pii rozhodovani je oznaCovan tzv. rozhodovatel, ktery je jak

jednotlivec, tak 1 skupina lidi.

Objektem rozhodovani je na druhou stranu definovana ¢ast podniku, ve které
dany problém vznikl, a byly uréeny cile pro feseni.

Varianty rozhodovani jsou definovany moznosti, diky kterym jsou
potencionalni cile dosazitelné. Casto nejsou varianty znamy a je nutné cile vytvofit,
v ojedinélych ptipadech jsou jiz zformulované.

Dusledky demonstruji predpokladané dopady variant na objekt rozhodovani
nebo jeji okoli.

Pod pojmem stavy svéta si lze predstavit rizikové situace, které mohou
ovlivilovat vznik daného problému. Tyto stavy se mohou, vyskytnou jak uvnitf

podniku, tak i v jeho okoli.
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3.7.2.3 Faze rozhodovaciho procesu

V odborné literatuie se Casto lisi poCet krokti. Donnely (1997) roz¢lefiuje faze
na kroky, které pomahaji strukturovat problém. Autor dale popisuje rozhodnuti
vedouciho jako dynamicky prubéh, ktery je diky fadé faktort velice ovlivnitelny.
Rozhodnuti nelze popsat jako pfedem urCeny postup. Mezi faktory, které ovliviiu;ji
prubéh Ize zahrnout pracovni prostiedi, dovednosti a motivace. Tyto procesy je
mozné rozc¢lenit do Ctyt okruhd:

1. definice problému
2. analyzovani problému
3. stanoveni variant a navrh moznych alternativ
4. vyhodnoceni a nasledny vybér nejpiiznivéjsi varianty
Bélohlavek (2006) dale dodéava, ze neni vzdy potieba podstupovat vSechny
ctyfi faze. U kazdodennich prekazkach je bezdivodné vyhledavat a vybirat
alternativy a nasledné vybirat optimalni variantu, protoze nejlepsi varianta je jiz
znama a dany problém je optimalni fesit danou variantou.
V dal§ich odbornych literaturach se lze docist o vice podrobnéjsich krocich.
Fotr (2010) ¢leni faze do osmi kroku, kdy zakladni Ctyfi faze rozsifil o stanoveni
kritérii hodnoceni, stanoveni dusledku, hodnoceni disledki a nasledna kontrola.
Grasseova (2013) shrnuje nazory autorti a na zakladé porovnani pfistupt
kazdého autora poté de€li rozhodovani na 11 fazi:

1. Identifikace problému — snaha subjektu o nalezeni problému a pfipadée
vyskytu vicero problému stanoveni, ktery problém ma byt vyfesen jako
prvni.

2. Vymezeni problému — vymezeni primarnich slozek a podstatnych divoda
problému.

3. Sbirani informaci — nalezeni dat dilezitych pro provedeni naslednych fazi
rozhodovaciho procesu. Tento bod se popisuje jako prubézny, protoze ho
1ze provést i behem dalSich fazi.

4. UrCeni cild vychodisek, minimalnich pozadavki pro vybranou variantu
a hodnoticich méfitek — cilem v této ¢asti je zjistit dopady, které povedou
pfi volbé daného feSeni. Dale vymezit minimalni naroky, které kazdé feSeni
musi splnit a vymezit hodnotici kritéria pro vytvoreni hodnoticiho systému

variant feSeni.
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5. Formovani variant feSeni — zamérem tohoto bodu je vytvorit alesponl dvé
varianty.

6. UrCeni nasledkti variant — zhodnoceni teoretickych nasledkt kazdé
moznosti pii aplikovani minimalnich narokd a hodnoticiho zebficku.

7. Rozbor moznosti feSeni pii aplikaci limitnich méfitek — posouzeni jiz
vytvofenych alternativ dle minimalnich pozadavku a eliminace variant,
které tyto naroky nespliiuji.

8. Vyhodnoceni moznosti pii aplikaci hodnoticich kritérii — vyhodnoceni
kazdého mozného feSeni za pomoci kvalitativni ¢i kvantitativni metody.
Cilem vtéto fazi je koneCny vybér feSeni a preferencni klasifikace
alternativ.

9. Stanoveni postupu — vymezeni dil¢ich postupti feseni a rozdé€leni zdroju pro
jeho vyteseni.

10. Realizace vybraného feseni — uskutecnéni daného planu.

11. Pozorovani a revize postupu realizace feseni pii pouziti dané alternativy —
vyhodnoceni dosazenych tspécht pouzité varianty a hodnoceni vzhledem
k pfedem vymezenych cilim.

Tento popis reprezentuje pouze obecny postup feSeni, ktery lze pouzit pro

jakykoliv problém. Tento pohled podle Fotra a Svecové (2010) utvaii formalné-

logicka stranka rozhodnuti.

3.7.2.4 Déleni rozhodovacich procesu

Déleni procesti je mozné na zakladé stavi svéta a nasledkid alternativ na

rozhodnuti. Lze jej d€lit na rozhodovani za jistoty, nejistoty a za rizika.

Rozhodovani za jistoty

Lze aplikovat za predpokladu, kdy jsou znamy veskera fakta a je jisté, ze pii
rozhodnuti nastane dany jev a jaké budou nasledovat dusledky (Koontz a kol.
1998). Kostan a kol. (2006) doplnuji, Ze cilem hodnoceni alternativ je ziskani
uspotradaného souboru moznosti podle jejich vyhodnosti. Subjekt vybira strategii,
variantu, ktery ma nejvétsi profit. V obecnych situacich za téchto podminek se

zamértuje primarn€ na vyhledavani nejvétsiho uzitku, a to v podobé maximalnich vyhod
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(ptijem nebo zisk) nebo minimalnich nakladu. V praxi se tento typ rozhodovani méné

vyskytuje.

Rozhodovani za rizika

V tomto piipadé subjekt predikuje moznosti existence daného stavu. Cim
vice se zde projevuje riziko, tim mensi je Sance na uspé$nost (Hrazova, 2010).
Obecné lze definovat rozhodovani za rizika jako pfipad, kdy je pravdépodobnost
pfitomnosti individualnich udalosti, diky kterym se muaze ovlivnit finalni vysledek.
Riziko je faktor, diky kterému je formulovéana pravdépodobnost, ze dany fenomén
nastane nebo ne. Dale je riziko definované jako kvantifikovana nejistota.
Rozhodnuti je zalozeno na tom, Ze libovolna eventualni okolnost vyvoje situace je
déna jistou pravdépodobnosti. Rizikova rozhodnuti jsou typické pro stfedni a vyssi
management. Pro zlepSeni rozhodovani je moznost stanoveni miry teoretickych
vysledkd, a to diky osobnich posouzeni a matematickych modeld (Fotr a Svecova
,2010).
Rozhodovani za nejistoty

Koontz a kol. (1998) popisuji nejistotu jako ptipad, kdy neni znam stav svéta
a neni mozné daveérovat komplexu informaci a dat, které jsou k dispozici. Nejistota
je definovana jako pfipad, ve kterém je nedostatek nutnych dat a informaci, kvuli
kterému neni mozné urcit pravdépodobnosti budouciho stavu. Rozhodovani za
nejistoty je Casto feSeno ve stfednim a vysSim managementu. Odborné literatury
popisyji n€ékolik pravidel, diky kterym je mozné fesit kvantifikovatelné situace:

e Maximaxové pravidlo — Lze definovat jako optimistické, ve kterém se
vybira nejvhodnéjsi alternativa ze vSech optimalnich moznosti (Mohelska
a kol., 2012).

e Maximinové pravidlo — Jedna se pesimistické pravidlo, kdy se vybere
minimalni (nejhorsi) hodnota z kazdé fady hodnot a nésledné se vybere
nejvetsi hodnota (Wisniewski, 1994).

e Laplaceovo pravidlo — Idealni moznost je ta, ktera ma nejlepsi prameér
(Ziskal a kol. 2007).

Tyto pravidla jsou nejvice pouzivané a matematicky jednoduché. Mezi

pravidla, ktera jsou ¢asove narocnéjsi lze zaradit Hurwitzovo a Savageovo pravidlo.
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3.7.2.5 Tvorba Variant pfi rozhodovani

V pfipadé, ze manazer nezna kroky pro vyteSeni problému, je nucen vybirat

metody, diky kterym muze vytvofit dostatek poctu alternativ feSeni dané situace.

Fotr a Svecova (2010) déli metody tvorby variant na intuitivni a systematické

metody.

Systematické metody

Systematické metody aplikuji exaktni védecké kroky pro vytvoreni alternativ

feeni. Fotr a Svecova (2010) definuji metody:

Morfologicka analyza — pouzivana pro zkoumani nejriizn€jSich moznosti
rozhodovacich problémul. Problém se rozdéli na dil¢i problémy a jejich
kombinace se nasledné zkouma.

Metoda PVN — analyzuje jednotlivé problému na bazi parovych vztaha
jednotlivych dil¢ich subvariant. Mezi tyto subvarianty se fadi nezavislost,
vzajemna podminénost a vylu¢ovani.

Rozhodovaci strom — ¢asto aplikované v procesech, které jsou rozdélené na

vice etap. Za vyuziti grafického zobrazeni se problém cleni na situacni uzly.

Intuitivni metody

Intuitivni metody pouzivaji zejména podobu a porovnavani. K aplikaci

t&chto metod je potieba zapojeni skupiny rozhodovatelti. Ukolem je také pomoc

k vytvoteni inovativni stranky rozhodovatele. Mezi zakladni metody lze fadit:

Brainstorming — Pfi této metodé se sejde skupina rozhodovatelti, pouZiji
svoji inovativni stranku osobnosti a kazdy prednese svoji ideu. Ze vSech
predloZzenych napada se poté vyberou ty nejuspésné€jsi myslenky, které
budou pozdéji aplikovany. Pii brainstormingu se uvadi idealni pocet Sesti
az osmi lidi. Pokud by zde bylo vice ucastnikd, tak je zde pravdépodobnost,
Ze tato metoda nebude plné efektivni. Napady se zde pouze diskutuyji.

Brainwriting — Oproti minulé metodé se zde myslenky zapisuji na predem

pfipraveny formular. Vyhodou v této metodé je zde zajisténi stejného
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3.7.3

prostoru pro kazdého rozhodovatele a spolecné s tim se uvadi mensi Casova
narocnost.

Metoda ,,6-3-5“ — tato metoda je Casto oznaCovana jako zvlastni podoba
,brainwritingu®. Clovek, ktery vede tuto schiizku, tedy moderator vede Sest
ucastnikd, z nichz kazdy ma ¢asovou dotaci péti minut a béhem tohoto Casu
musi sepsat minimaln¢ tfi napady. Takto se tato operace opakuje celkem na
Sest kol. Vysledkem je pak sepsani sto osmi myslenek béhem pal hodiny.
Diskuze ,,66“ — dale také jako metoda Philips 66, nebo huciciho zasedani.
Vedouci schiize roz€leni ucastniky na skupiny po Sesti ¢lenech. Kazda tato
skupina si pak mezi sebou zvoli svého mluvciho, zapisovatele a moderatora.
Dalsim ukolem skupin je poté tvorba feSeni problému, které v uvodu schiize
vedouci popsal. Skupiny dostanou na feSeni tohoto tématu Sest az osm
minut. Zapisovatel pribézné zaznamenava kazdy napad ve své skuping,
moderator fidi konverzaci a mluvei si pifipravuje podklady k prezentaci.
Finalni casti je diskuze v celém plénu.

Gordonova metoda — vedouci neuvadi jisty problém, ale diskutuje nad
tématem, které jeho otazku obsahuje. Clenové se snazi vymyslet pouze
jedno originalni a zaroven 1 optimalni feSeni. Postupné se téma zuzuje
k jadru problému. Autor této metody kritizuje brainstorming, ktery tvofi
velké mnozstvi povrchnich feseni.

Metoda Delphi — podnik za pomoci technologicky nastrojii vytvaii predikci
a nasledné i planuje vyrobu. Pouziva se zde nékolik skupin rozhodovatelq,
ktefi na konci své prace podaji vysledky hlavnimu rozhodovateli (Fotr

a Svecova, 2010).
Implementace

Tato definice znamena aplikaci konceptu do reality. Dana funkce podporuje

k transferu strategii a navrhii na akce za ucelem dosahnuti podnikovych vizi a cilt.

Manazerska pozice neobsahuje jenom osvojeni si fidicich funkci a pochopeni

manazerske role, ale je nucen implementovat i v narocnych vyrobnich okolnostech

(Veber, 2009).
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3.8 Poznavaci procesy

Poznavaci nebo také kognitivni procesy se fadi do skupiny psychickych
procesti. Obecna psychologie fadi tento proces do skupiny, ktera tvofi psychické
jevy. Poznani je mozné zachycovat, zaznamenat zpracovavat a vyhodnocovat
informace o okolnim svétu 1 jedinci samotném. Mezi tyto procesy se fadi vnimani,

mySleni, predstavivost a fantazie, pamét, uCeni a pozornost (Vagnerova, 2002).
3.8.1 Vnimani

Percepce neboli vnimani je zakladni poznéavaci schopnosti, diky které je
zalozeno smyslové zobrazeni reality (Stenberg, 2002). Na tomto procesu ma vliv
postoj, zajem, emoce, soustava hodnot a dosavadni zkuSenosti ¢lovéka (Hartl,
1994).

Vnimani lze rozdélit na perceptivni smyslové vnimani a kognitivni vnimani.
Perceptivni vnimani 1ze definovat jako fazi samotného piijeti podnétu. Kognitivni
poté zpracovava smyslova data z okolniho prostiedi, ve kterém se ucCastni i ostatni
psychické procesy a nastava uvédoméni celkového smyslu situace (Vagnerova
,1997). Stenberg (2002) dodava, ze existuje 1 takzvané podprahové vnimani, ve

kterém jsou lidé schopni vnimat informace bez uvédomeni toho, Ze je vnimaji.
3.8.2 MysSleni

Mysleni na rozdil od vnimani pracuje s kognitivnimi prvky jako naptiklad
obrazy (vjem a predstava) a pojmy. Tento proces se vykonava jiz béhem vnimani.
Nakoc¢necny (2004) dale rozsifuje operace na abstrakce a zobecnéni, analyza
a syntéza, indukce a dedukce a hypotéza a usudek.

Hartl (1994) dé€li mysleni na védomé a neuvédomované. Védomé mysleni
muze Clovék ovladat a realizuji se v predstavach. Naopak neuvédomované je

nekontrolovatelné védomim a probiha na neurofyziologické hlading.
3.8.3 Predstavivost a fantazie

Predstavivost je zpusobilost vytvaret predstavy. Tato zpuasobilost je
primarnim zakladem k tvofivosti, obzvlast v krizovych situacich. Nakonecny

(2004) poukazuje na rozdilnost mezi vnimanim a predstavivosti, kdy vnimani
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vznikd ve smyslovych organech a predstavivost vznika pouze v mysli. Fantazie
znamena vytvoreni novych predstav na bazi minulého vnimani, nebo zaménéni
predeslého zazitku. Primarnim symptomem fantazie je jeho novost kombinaci,
ktery c¢lovék doposud nezazil, i kdyz jejim puvodem je dfive prozita vécna

skuteCnost (Hartl, 1994).
3.84 Pamét

Pamét’ je funkce, ktera umoziuje ulozeni zazitkii a zkusenosti. Vagnerova
(1997) Hartl (1994) a Stenberg (2002) se shoduji v definici paméti jakozto
zpusobilost organismu za pomoci dynamickych mechanizml ulozit usporadana
data v Case a nasledné si na né opét vzpomenout.

Pamétovy proces samotny se sklada zkoddovani dat, jejich uchovani
a vybavovani. Kodovani je prevod fyzickych a senzorickych vstupujicich dat na
zazitky, jez jsou uskladnény v paméti. Uchovani znaci pfesun jiz zakdédovanych
informaci do paméti a jejich drzeni. Finalni proces vybaveni obnovuje uchované
zazitky do takové podoby, ze je lze prevést do védomi a vyuzit v aktivnim
kognitivnim zpracovani (Stenberg, 2002).

Pamét’ Ize d¢lit na tfi druhy, a to na senzorickou, kratkodobou a dlouhodobou.
Senzoricka pamét nebo také ultrakratka pfijima informace, ktera prisla ze smyslu
nebo vice smysla. Tento typ ma kapacitu na uchovu dat pouze v fadech nékolika
setin sekund (Ruisel, Ruiselova, 1990). Kratkodoba ma kapacitu nékolika sekund
a je urCena pro kratkodoby vykon prace. V nékterych ptipadech jsou na kratkodobé
vzpominky aplikované piikazy na tuchovu pro dlouhodobé&jsi casovy usek.
Takovym prikladem muaze byt naptiklad opakovani. Tento druh ma dveé
nejdulezitéjsi funkce. Prvni je ulozeni potfebnych informaci na kratkou dobu
a druhda je vytvoreni prostoru pro mentalni operace. (Atkinsonova, 1995).
Dlouhodobd pamét je druhem paméti, ktera ma nejvét§i kapacitu na uschovu
vzpominek. Uschova téchto vzpominek miiZe byt jak v fadech minut, tak i do konce
zivota daného organismu. Dlouhodobé a kratkodoba maji spole¢nou slozku a to ve

vySe zminéném paméetovém procesu (Nakonecny, 2004).
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3.8.5 Pozornost

Pozornost se charakterizuje jakozto zaméfeni a soustfedéni na urcity objekt
nebo d¢j. Na rozdil od poslouchani ¢i slySeni se zde hovoti o duSevni ¢innosti. Hartl
(1994) definuje pozornost jako aktualni, bezdécnou, ¢i ucelné vyvolanou orientaci
na jistou sekci podnétt v oblasti senzorického pole ¢i v dusevni ¢asti déni.

Pozornost ovliviiuji trvalost a pruznost, intenzitu a rozsah. S timto procesem se
Casto spojuje zajem. Tento pojem znamena trvalejsi orientaci cloveéka na jisty typ

¢innosti (Nakonecny, 2004).

3.8.6 Uceni

Hartl (1994) definuje uceni jako podminénou trvalou zménu chovani, ktera
prameni z nového zvyku. Mezi uceni neni zahrnuta zména chovani, kterd je
zpusobena vlivem dospivani nebo kvili doCasnému stavu organismu (unava nebo
vliv navykovych drog).

UcCeni je mozné chapat jako zpusobilost, ktera je potieba neustale rozvijet
v piiméfené¢ mife. Pokud neni pouzivana, tak muize zakrnét nebo ustrnout.
V ranych letech Zivota je pro ¢lovéka nutné si osvojit zakladni soubor udaju, ale
postupem c¢asu je tento postup méne produktivni, a proto se zafina s uménim

chapani vztaht, feSeni problému, tfidéni udaju a ueni ucit se (Hartl, 1994).

3.9 Simulace

Velka ¢ast vefejnosti nezna rozdil mezi simulaci a hrou a Casto se zaménuje.
Simulace obsahuje kombinace strategii a dovednosti spolecné s hrou. Aldrich
(2004) definuje simulaci jako napodobu realného objektu, stavu i situace. Samotny
akt simulace né&jakého objektu 1ze chéapat jako zobrazeni nékterych podstatnych
ryst nebo chovani vybranych fyzikalnich i abstraktnich systémi. Simulace se
vyuziva v mnoha spojitostech, které zahrnuji jak model ptirodnich nebo lidskych
systému za ucelem ziskat nebo pochopit jejich funkci. Dale se pouziva napiiklad
technickd simulace, aby se mohl optimalizovat vykon stroje nebo pii Skoleni

a vzdélavani.
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Humpreys (2004) rozsifuje tento pojem o takzvanou pocitacovou simulaci, kdy
se za pomoci informacnich technologii pokousi lidé vymodelovat realny svét nebo
teoretické situace tak, aby bylo mozné zkoumat tuto situaci €i systém a pozorovat
jak funguje. Chovani tohoto systému muze byt predpovézeno na zakladé ménicich

se proménnych.

3.10 Strategicky management

Kazdy podnik ma mit svij vlastni cil, vizi, jak ma organizace v budoucnu
vypadat a dany postup, jak se dal vyvijet. Stanoveni strategie, jejich cila a dil¢ich
operaci se plni z divodd, aby se nefesily pouze operativné nastalé problémy a aby
firma pouze nereagovala na podnéty z konkurenéni strany, ale aby je sam podnik
aktivné vytvarel.

V odbornych literaturach je mozné najit velké mnozstvi piistupt ¢i koncepta
strategického managementu. Obecné lze fict, ze neni mozné urcit idealni pojeti
tohoto pojmu. Je to zptsobeno samotnym jadrem problému feSenych problému
v ramci tohoto tématu. Castym diivodem je §patné &lenéni rozhodnuti, ktera nejsou
repetitivni a kdy jsou velmi namédhavé a mnohdy je skoro nemozné, ziskat
a zhodnotit veSkera nutna data. Mnohdy se manazer musi spolehnout na svoji intuici
a odhad a kdy ma vyuzit své prilezitosti.

Kerkovsky a Vykypél (2006) definuji strategicky management jako postup,
kdy vrcholovy manazer urCuje perspektivni rozhodujici cile a taktiky celého
podniku tak, aby byly maximalné vyuzity zdroje podniku a zarovei byly
reflektovany trzni moznosti. Cilem je pokles potencionalniho rizika eventualni
chybovosti a uvést podnik do takového stavu, kdy je schopen predikovat teoretické
zmény, pripravit se na né, zmény vyvolat a pouzit pro svij profit. Bélohlavek (2001)
popisuje tuto problematiku jako snahu vedouciho akceptovat takova rozhodnuti,
aby firma byla v budoucnu siln€j§i na trhu oproti ostatnim firmam, nez je

v soucasné dobé.
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3.11 Strategické mySleni

Strategické mysleni je obecné povazované za zéasadni predpoklad k zdaru
podniku. Schopnost manazera myslet strategicky je dle mnoha autort stézejni
kompetenci, ktera urCuje prosperitu firmy. U tohoto pojmu neexistuje spojita
teoreticka zakladna, ktera by adekvatné objasnila podstatu.

Velké mnozstvi autord se snazi tuto problematiku dostatecné definovat.
Mintzberg (1994) si pii této definici vymezuje strategické planovani, kdy planovani
povazuje za nepostradatelny prostiedek strategického fizeni. Déale poukazuje na
lehkou manipulaci manazert pocetnimi ukazateli, a zapominani na vize firem, které
jsou zakladem nejuspésnéjsich firem. Strategické planovani se provadi ve velkém
mnozstvi podnikd, ale je provadéno na zaklade jiz zformulovanych vizi. Obecné se
da fici, ze primarnimi dispozicemi pro strategické mysleni podle Mintzberga jsou
zamétfeni se na cil podniku, syntéza intuice, kreativity a vysledkl analyz
a systematické uvazovani.

Liedtka (1998) rozsifuje toto téma o problematiku definice strategického
mySleni scilem objektivniho umisténi. Autorka popisuje pét elementt
strategického mysleni, které jsou:

e Systémovy pohled

e Zamérfeni se na cil

¢ Inteligentni optimismus

e Mysleni v Case

e Pohled zalozeny na hypotéze
Hinterhuber (2004) definuje mysleni na zakladé kombinaci racionalni
a iracionalnich prvku, které jsou stézejni pro:

e Proaktivni mySleni

¢ Intuitivni mySleni

e Celostni mysleni

e Nevypocitatelné mysleni

e Revolucionaiské mysleni

e Dalsi nespecifikované zpiisoby mysleni
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DalSimi autory jsou Wootton s Hornem (2010), ktefi Cleni mysSleni podle
raznych dovednosti, diky kterym se rozviji specifické myslenkové schopnosti. Mezi
tyto schopnosti 1ze zatadit naptiklad kritické, analytické, kreativni mysleni.

Soucek (2010) se zamétuje na mysleni jako odraz v pfistupu manazeru k feSeni
strategickych cilt i pfi vybirani techniky feseni pfi vytvareni taktiky firmy. Soucek
vytvari velké mnozstvi zasad strategického mysleni:

e princip mySleni ve variantach,

e princip mySleni v Case,

e princip permanentnosti,

e princip celosvétového systémového myslent,
e princip interdisciplinarniho myslent,

e princip tvirciho zpisobu mysleni,

e princip syntézy exaktniho a intuitivniho myslent,
e princip zpétnovazebniho mysleni,

e princip agregovaného mysleni,

e princip koncentrace,

e princip prace s rizikem,

e princip etiky mysSleni.

Pokud chceme shrnout myslenky vSech autorti, tak je neopomenutelnym
predpokladem mysleni ve vSech moznostech. Kazdy strategicky plan by mél
obsahovat nékolik variant, které zahrnuji rizné faktory, které mohou ovlivnit
strategii podniku. Je dulezité pocitat s jistou mirou nejistoty a také stanoveni
pravdépodobnosti nasledkd. Autofi se shoduji s tim, ze ¢im del§i ma strategie byt,
tim vice variant mé& vzniknout. Od manazera se dale ocekava dovednosti
takzvaného celosvétového systémového mysleni, ve kterém se uvazuje o vlivu
socialnich, politickych, ekologickych, ekonomickych a dalsich faktort. Manazer si
musi uvédomit mozné nasledky téchto faktord, aby mohla byt firma uspésna. Pro
tuto dovednost je potieba znalosti v kazdém oboru.

Nejvice charakteristickym rysem je podle Soucka (2010) zasada tvarciho
zpusobu mysleni. Znaci se akceptaci novych ¢i netradi¢nim napadim. Soucek

pohlizi na skutecnost, Ze tyto napady piinasi nejvétsi zisk. Aby manazer ziskal tento
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styl mysSleni, musi se zbavit tendenci pouzivat kazdodenni pfistupy, které jsou

zalozeny na zaklade¢ jiz vytvotrenych postupech.

3.12 Adaptace

Tento pojem se nejvice vyuziva v biologii, kdy se organismus snazi
pfizptisobovat ménicim se podminkam okoli. Adaptace se Casto vyskytuje v oblasti
psychologie a sociologie (Hartl, Hartlova, 2000).

Stikar a kolektiv (2003) poukazuji na fakt, 7e adaptace v pracovnim prostredi
zasahuje jak do urovné jednotlivce, tak i do skupin a celé organizace. Adaptace ma
i svoji dynamickou stranku, kde je chapana jako proces piizpusobeni okoli. Tento
proces je oznac¢ovan jako adaptabilita.

V ramci pracovni adaptace jsou podstatnymi faktory subjektivni a objektivni
povahy Clovéka. Mezi subjektivni se fadi naptiklad hodnotova orientace a postojové
zaméteni. Naopak priklady objektivniho faktoru jsou obsah a charakter prace,
vnéjsi pracovni podminky a zptsob vedeni pracovnikd (Vyrost, Slaménik, 1998).
Pracovni adaptace muze probihat formalni cestou, kdy manazefi nebo personalisté
vytvareji adaptacni programy pro nové zaméstnance. Druha forma se oznacuje jako
neformalni stranka. Pfi této strance byva pozvan do kolektivu spolupracovnikd.
Tento zpusob je efektivnéjsi, ale je zaroven i vice rizikovy, a to z divodu mensi
kontrolovatelnosti (Stikar a kolektiv, 2003).

Adaptabilitu jako takovou lze identifikovat jako uceni pomoci zazitki. Mezi
autory adaptabilniho uceni Ize fadit Blooma a Davida Kolba. Jednou z vyhod uceni
Davida Kolba je propojeni zazitku, vnimani, chovani a poznani. Autor vychazi jiz
z diivejSich praci Johna Deweyho, Jeana Piageta a Kurta Lewina. Tato teorie je
zalozena na procesu uceni za pouziti zkuSenosti a ma velice pozitivni vliv v oblasti
motorického uceni (Roessger, 2012).

Kolbuv cyklus uceni obsahuje Sest predpokladi (Manolis, Burns, Assudani,
Chinta, 2013):

e Uceni lze nejlépe pojmout jako proces.
e Uceni je souvisly proces, ktery ma kofeny v oblasti zku§enosti.
e UcCeni ma zahrnovat stfet mezi dvéma protichidnymi zplsoby

adaptace.
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e Uceni je holisticky proces adaptace.

e Uceni je vysledkem interakci mezi jednotlivcem a okolim, kdy obé
strany spolupracuji synergicky.

e Bcéhem procesu uceni se vytvaii také znalosti.

Obrazek 7 Kolbuv cyklus uceni
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Zdroj: Janisova a Ktivanek (2013)

Ve vySe uvedeném obrazku je graficky znazornén proces uCeni na zaklade

konkrétni udalosti/zazitku. Zahradkova (2009) €leni tento cyklus do ¢tyt zakladni

fazi:
1. Zazitek z konkrétniho momentu (pocitovani)
2. Kontrola, reflektivni pozorovani (pozorovani)
3. VSeobecné pochopeni konceptu (mysleni)
4. Aktivni zkouSeni nového poznatku (experimentovani)

Kolb (1984) ve své teorii pridava k témto ¢tyfem cyklim jesté dva protichudné

poly. Jednim z polu je takzvané kontinuum vniméni, kdy clovék premysli nad
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abstraktnimi informacemi, které ziskal (pfedstavivost, zobecnéni). Dale je pro tento
pol typickd uvaha a pozorovani, diky kterym lze zpracovat zkuSenost pomoci
vnitini reflexe. Druhym polem je pak procesni kontinuum. Charakteristickym
rysem je v tomto pripadé okamzita reakce na podnét. Pro vyuziti efektivniho ucent
je nutné, aby byl jedinec otevien novym vécem, dokazat nahlizet na tyto véci z vice
uhli pohledu a pfipraven vymyslet postoje, které zapoji jeho pozorovani do
logickych teorii. Dal§i vyznamnou podminkou je tyto teorie pouzit v pfipadé
rozhodovani a feSeni problematik. Pro efektivni u€eni je potfeba vyuzivat viechny
4 faze. (Hanus, Chytilova, 2009).

Diky témto vSem kombinacim Kolb ¢leni styly uceni na ¢tyfi druhy:

1. Divergentni styl — pro jedince s timto stylem uceni je typické pozorovani
na problematiku riznymi stranami a pfichazi s mnoha alternativnimi
fefenimi. Casto maji averzi kjednani a disponuji velmi dobrou
predstavivosti (Hronik, 2007).

2. Asimilacni styl — Clovek, ktery je definovan timto stylem je schopen
zpracovat veliké mnozstvi dat a nasledné zformovat nékolik plana
sjasnym racionalnim vyznamem. Jedinec casto vyuziva dedukci
k vyvozeni zavért a klade velky diraz na definice (Hronik, 2007).

3. Konvergentni styl — charakteristickym rysem pro jedince s timto stylem
je tendence feSeni jednoho konkrétniho problému nez obecného. Dal§im
ukazatelem je preference vyfeSeni problematiky pied mezilidskymi
vztahy (Hronik, 2007).

4. Akomodacni styl — jedinec, ktery preferuje tento styl, jedna cCasto
impulzivné a bez premysleni. Jejich postoj k riziku je velice kladny.
V piipadé¢ zmén maji tendenci novy nazor ihned piijmout (Hronik,
2007).

Dalsi dulezitou teorii, ktera pomaha k adaptaci formou uceni, je Bloomova
taxonomie, ktera ma za cil spojit vzdélavaci cile s pozadovanym chovanim
studenta. Vysledkem je hierarchicky systém, ktery zacina od nejjednodussi formy
chovani az po nejslozitéjsi (Bloom a kol. 1956). Tato hierarchie je také kumulativni.
Jedinec nezvladne ovladat slozitéj§i kategorii, aniz by neovladal jednodussi.

Nasledny obrazek predstavuje hierarchicky systém, kdy zakladni Grovni je znalost,
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poté pochopeni, aplikace, analyza, syntéza a nejvyssi a nejslozitési kategorii
evaluace (Krathwohl, 2001).

Obrazek 8 Bloomova taxonomie

Evaluace

Syntéza

Analyza

Aplikace

Pochopeni

Znalost

Zdroj: Vlastni zpracovani podle Bloom a kol. 1956

Znalost definuje Bloom a kolektiv (1956) jako znovu vybaveni si jistych
informaci, vSeobecnych znalosti, matematickych procesu, riznych vzort a struktur.
Mezi znalosti patii v taxonomii jak znalost termind, tak tidaja, posloupnosti, zakont
a dalSich véci.

Pochopeni 1ze chapat jako schopnost vyuziti vlastnosti a pochopeni. Prevod,
interpretace a extrapolace se fadi mezi podskupinu pochopeni (Kalhous, 2002).

Aplikace se Casto porovnava s vySe uvedenou kategorii pochopeni, kdy student
je schopen interpretovat naptiklad matematickou rovnici, ale neni ji schopen pouzit
v praxi. Obecné se da hovofit o pfevodu teoretickych znalosti do praktického zivota
(Bloom a kol., 1956).

Analyza je zpusobilost jedince rozlozit celek na jednotlivé prvky, které je pak
schopen vysvétlit a odivodnit vztah prvka, tak i ¢asti (Kalhous, 2002).

Opakem analyzy je syntéza, ktera za pouziti kombinace riiznych prvki dokaze
vytvorit celek (Bloom a kol., 1956).

Evaluace zahrnuje posuzovani hodnoty, ucelu, ndpadu, feSeni metody a mnoho
dalSich. Tyto vyroky jsou vynaseny na bazi danych kritérii a norem (Bloom a kol.,

1956).
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4 Vlastni prace
4.1 FactOrEasy

Aplikace FactOrEasy® je simulacni program, ktery byl vytvofen na katedfe
fizeni na PEF CZU. Tato aplikace ma za ulel naudit, & zlep$it manazerské
dovednosti studenti nebo manazerd, které jsou nutné pro vedeni podniku.
V samotné simulaci je hlavnim pfedmétem rozhodovani pii vedeni vyrobni firmy.
FactOrEasy ma jak offline verzi, tak i online. V offline formé hra¢ hraje proti
konkurenénim firmam, které predstavuji ostatni ucastnici hry. V online verzi hrac¢
hraje proti umélé inteligenci, ktera muze mit riznou obtiznost. Obtiznost je urCena
agresivitou. Aplikace simuluje trzni prostfedi, kdy ucastnik béhem jednoho kola
uCini minimaln€ tfi rozhodnuti, ale muze jich udé€lat az pét. Mezi zakladni tii
rozhodnuti, ktera jsou vykonana v kazdém kole, patii: nakup materiadlu na trhu
nabizenych material(i, vyroba produktu ze ziskanych materiala a poslednim bodem
je samotny prodej produktu na trhu poptavanych produkti. Mezi dvé dobrovolna
rozhodnuti, ktera mohou, probéhnou kdykoliv béhem hry, je investovani do dalSich
tovaren, které umoznuji zvySeni vyroby produkti a poskytnuti pajcky. Jakékoliv
rozhodnuti je provazané a vytvari tak unikatni strategii jednotlivého hrace. V kazdé
sehravce mizZe nastat moment jak na trhu materialu, tak produkt jisté situace, které
se opiraji jak o teoreticky zaklad v oblasti ekonomiky a managementu, tak i v bézné
manazerské praxi (Svec, 2018).

Nézev této aplikace vychazi ze stylu hrani této simulace. Clovék se mize
zamétovat na , fakta“ ktera zna z praxe nebo ze studia. Hrac¢ v online verzi ma
moznost si zapisovat ceny, za které konkurence nakoupila materidly, jaké bylo
mnozstvi nabizenych materialu v predeslych kolech, kolik produktd vyrobila
konkurence, kolik bylo poptavaného mnozstvi produktt a za jakou cenu se prodaval
vyrobek v piedeslych kolech. Clovék méa diky zapisim moZnost pochopit
souvislosti, analyzovat konkurenci a vytvorit si tak strategii, ktera vede
k efektivnéjSimu rozhodovani a mé Sanci pfinést jisté vyhody. Jednoducha , easy*
varianta je poté zpusob hrani, kdy si hra¢ nezapisuje poznamky, nepozoruje
konkurenci a nemusi mu tak dojit souvislosti, které by mu poskytly vyhodu. Clovék

pouze rozhoduje v dany moment a je mensi Sance, ze se mu podafi vydélat zisk,
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vyfadit umélou inteligenci ze hry nebo vytvofit monopol v simulaci (Svec a kol.
2016).

Na obrazku ¢islo 7 je zndzornéna online verze FactOrEasy®. V okné naklady
ma hrac prehled vSech nakladnich cen, které se na konci kazdého kola odectou od
polozky penize k dispozici. V sekci okno rozhodnuti provadi hra€ rozhodnuti typu:
pocet nakupu materialu a vysSe nakupni ceny, pocet vyroby produktu a pocet svych
produktii a vySe prodejni ceny. U trhu s materidlem a produkty hra¢ muze sledovat
kazdé kolo pocet nabizenych produkti a materiald, a jaka je pozadovana minimalni
cena materialu a maximalni vySe produktu. Posledni sekci je okno konkurence, kde

hrac vidi jak svij stav firmy a mize pozorovat i stav konkurence.

Obrazek 9 Online verze FactOrEasy®

sehravky Okno nakladdi

Kolo sehravky 1 Naklady na skladovani 1 ks materialu 300 | Fixninaklady na 1tovarnu 1000

Pocet podniki 4 Naklady na skladovani 1 ks vyrobku 500 | MNaklady na vyrobu 1 vyrobku 2000

Souhr nakoupeného materilu 0| Mesiéni splitka bankovniho dvéru 3

Trh s materidlem
Okno rozhodnuti

MnoZstvi materialu 6

dostupného na trhu Pozad cet materialu k nakupu
Minimalni nakupni cena 605 Cena nabidnuta za jednotku materialu
materialu
Trh s produkty Preskodit rozhodnuti Koupit
Pocet produkta 4 Pozadovany pocet produktu k vyrobé
uplatnitelnych na trhu
Maximalni prodejni cena 5437 e
produktu Pocet nabizenych produktl k prodej

Okno konkurence
Prodejni cena (1 ks)

Vas podnik Robet 1 Robot 2 Robot 3
Penize k dispozici 20000 20000 20000 20000 Preskodit rozhodnut
Material na skladé 4 4 4 4
Produkty na skladé 2 2 2 2
Koupit tovarnu Vzit si bankovni uvér
Pozadovany material 0 o] o] o]
Cena nabidnuta za jednotku materialu 0 0 0 0 rt vysledko # Konec sehravky
Nakoupeny material (v ks) 0 o] o] 0
Nabidnuté produkty (v ks) 0 (o] (o] [o]
Prodané produkty (v ks) 0 o] o] o]
Prodejni cena (1 ks) 0 (o] o] [o]
Trzby 0 o] o] o]
Bankovni aver 0 0 0 [¢]
Pocet tovaren 2 2 2 2

Zdroj: FactOrEasy®, https://vyzkum.factoreasy.cz/#!game

4.2 Profil Respondentu

Pro ucel tohoto kvalitativniho vyzkumu bylo vybrano 7 respondentt, ktefi

pracuji jako manazefi na trovni liniové, sttedni nebo nejvyssi. Dalsi podminka pro
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tento vyzkum byla, aby respondenti neméli zadnou zkuSenost s aplikaci
FactOrEasy®.

Respondent cislo 1 je muz ve véku 59 let s magisterskym vzdelanim. Pracuje
na postu nejvyssiho manazera v logistické firme. Tento respondent ma zhruba 20
let praxe na této manazerské arovni.

Respondent Cislo 2 je muz ve véku 32 let s vyucnim listem. Pracuje jako liniovy
manazer ve vyrobnim podniku. Pracuje 4 roky na této pozici a diivejsi zkuSenosti
s manazerskou funkci nema.

Respondent ¢islo 3 je muz ve veku 28 let se sttedoSkolskym vzdélanim. Pracuje
v top managementu ve firmé, ktera se zaméfuje na softwary pro vyrobni podniky.
Na této pozici pracuje 6 mésicu.

Respondent ¢islo 4 je muz ve veku 25 let s bakalafskym vzdélanim. Pracuje
jako manazer stfedni urovné ve firmé, ktera se zaméfuje na financni poradenstvi.

Respondent Cislo 5 je muz ve véku 54 let s vyucnim listem. Pracuje jako
nejvyssi manazer v postovni firmé, kterd se zaméfuje na rozesilani exekucnich
zasilek.

Respondent ¢islo 6 je muz ve véku 27 let se stfedoskolskym vzdelanim. Pracuje
na postu stfedniho manazera v programatorské firme.

Respondent Cislo 7 je zena ve véku 50 let s magisterskym vzdélanim. Pracuje

jako nejvyssi manazerka ve firmé, ktera se zabyva lektorskou Cinnosti.

4.3 Data pozorovani a rozhovoru
4.3.1 Respondent ¢islo 1

Hra¢ zpocatku nevyuzival zadnych poznamkovych pomucek. Prvni kolo si
nevsimal konkurence a vidél pouze maximalni prodejni cenu, a tak po vyrob¢ se
snazil prodat Ctyfi kusy za 6262, ale neuspél. Dalsi kolo tak zjistil, ze hraje proti
ttem konkuren¢nim firmam a uvédomuje si poklesu kapitalu z davodu fixnich
nakladu. Stanovil si tak, Ze nebude nakupovat material a bude prodavat o 100 méné,
nez jsou fixni naklady. Respondent si vSak Spatné spocital fixni naklady, kdy
zapomnél na fakt, Zze ma dvé tovarny a ne jednu. Prodejni cena jednoho produktu
byla dle jeho vypocti 2830, coz je o 1000 mén€, nez pivodné chtél. Ve Ctvrtém

kole si tuto chybu uvé€domil a nasledné tak prodéaval své produkty za 4000.
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Respondent aplikoval konzervativni taktiku a snazil se, nekupoval zadné tovarny,
ani si nebral pujcky. V Sestém kole si zaCina v§imat velké poptavky produkti
a toho, Ze protivnici nedokazou nasytit trh. Zacina tak zvySovat cenu produktu
kazdé kolo na maximalni cenu az na posledni kolo, kdy chtél prodat své produkty,
a proto je dal opét za 4000.

Z prvni sehravky si respondent zapamatoval prvni kolo umélé inteligence
a prvni kolo prodava pod cenou své produkty, a to za 3500. ve tfetim kole si v§ima
zvySeni fixnich nakladt oproti minulé sehravce. Z tohoto divodu aplikuje taktiku
,vyrobky musi jit hned na odbyt*. Nakupuje maximaln€ 4 kusy materialu lehce
nad minimalni nabidkovou cenou, aby mohl vzdy vyrabét dva produkty za kolo.
Zvolena taktika fungovala az do desatého kola, kdy konkuren¢ni firmy vykoupily
veskery materidl. To vedlo k nulové vyrobé a prodeji produktu ze strany
respondenta. Tento proces se opakoval i v jedenactém kole.

Ve treti hi'e respondent opét méni taktiku. Hra¢ o¢ekaval, ze bude nakupovat
levné materialy a draze prodavat kazdé kolo. Stale se drzel pouze dvou tovaren
a necht¢l si brat pijcky. Tato strategie byla uspésna pouze do tietiho kola, kde hrac
dokazal, prodat 6 kust za 4800. Nasledujici 3 kolo nenakoupil respondent zadny
material, a to diky zvySené agresivit€¢ umélé inteligence. Tento problém se opakoval
v devatém kole. Hra¢ si do konce této hry neuvédomil zvySenou obtiznost.

Nasledujici sehravka byla pro respondenta vyznamna, protoze si zacina
uvédomovat jak agresivitu protivnika a pokousi se zménit strategii. I pfes zvySenou
obtiznost si respondent nedéla poznamky o primérné cené materialu a produktu.
Respondent se tuto hru nedokézal na agresivitu adaptovat, a proto se vyskytoval
problém s nedostatkem materialu, ktery vedl k nulové vyrobé a prodeji. Tento jev
se vyskytoval trikrat.

V paté sehravce si respondent vS§iml hned ze zacatku jesté vyssi obtiznosti
a zacina snovou taktikou. Prvni kolo nevyrabél produkty, aby nemusel platit
naklady za skladovani produktd, protoze jsou drazsi nez skladovani materialu.
Vsiml si také chovani mensi agrese pii velké poptavce produkti nebo nabidce
materialt. Diky ziskanym poznatkim se respondentovi podafilo v osmém kole
vytadit jednu konkuren¢ni firmu.

V posledni hie respondent zvysil svoji agresivitu. Prodaval vice pod cenou

prvni kola, aby dfive vytadil konkuren¢ni firmu a mél vice prostoru pro zisk. Tato
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strategie vytadila jiz ve ¢tvrtém kole jeden podnik. Respondent nakupuje material
tak, aby mél minimalné na dvé kola zasoby. V osmém kole hra¢ zpozoroval
vysokou poptavku za vysokou prodejni cenu a nakoupil tovarnu. Tato rozhodnuti

vedla k nejvys§imu zisku ze vSech respondentovych sehravek.
4.3.2 Respondent cislo 2

Respondent na zacatku prvni sehravky mél veliké obtize se orientovat
v simulacnim prostfedi. Nehledél vibec na fixni naklady a stanovil si taktiku
prodavat vzdy lehce pod cenou. Od zacatku hry se snazil mit v zdsob& material na
jedno az dvé kola. Ve ¢tvrtém kole se respondentovi podarilo vytadit jednu ze tii
konkuren¢nich firem, ackoliv tento tah zamérny nebyl. Nasledujici kola byl
respondent schopen kazdé kolo prodat své produkty, a to z divodu veliké poptavky
po produktech a z vytazeni jedné konkurence. Respondent v desatém kole zacinal
vzhledem k mensi agresivité konkurence byt sam vice agresivni a nakupuje tovarnu
a pokousel se vytvorit monopol. Nepocital s niz§i poptavkou, kterd nasledovala
dalsi kolo a také smoznosti nedostatku materidlu, které bylo vykoupeno
respondentovi béhem nasledujiciho kola. Z divodu téchto faktorti tak hra¢ nemohl
jedno kolo nic délat. I pres tento chybny tah dokézal mit na konci hry celkovy zisk.

Ve druhé sehravce vyrabél béhem prvniho kola pouze jeden produkt.
Povsiml si malé poptavky, ale nereagoval na zvySeni skladovacich materiald, které
se zmenily zaCatkem druhé sehravky. Faktor navySeni fixnich nakladt hral
vyznamnou roli v této sehravce. Respondent aplikoval stale stejnou taktiku
z minulé sehravky a nakupoval material do zasoby na dvé az tfi kola. Z tohoto
divodu hra¢ mél oproti minulé sehravce polovicni zisk.

Ve tfeti sehravce Respondent zacinal druhé kolo nakupem tovarny.
Dutivodem byla vysoka poptavka jak prvém tak i ve druhé kole. Chtél zakoupit dvé
tovarny, ale bal se bankrotu a chtél si nechat dostatek finan¢niho kapitalu. Agrese
umélé inteligence se zvysila. Respondent si zmény obtiznosti nev§iml a stale
aplikuje svoji strategii. Béhem této sehravky konkurence vykoupila material
celkem Sestkrat. Respondent nezaregistroval ani jeden ptipad.

Na zacatku Ctvrté sehravky se respondent pokousel byt agresivngjsi a treti

kolo prodava své produkty za dumpingovou cenu. Vyfadil tak jednoho
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konkuren¢niho hrace. Nakupuje do zasoby, 1 kdyz jsou zvySené fixni naklady.
V sedmém kole zpozoroval respondent vykupovani materialu.

V paté sehravce respondent se pokousel o vétsi agresi, a proto nakoupil ve
druhém kole a v Sestém tovarny. V sedmém kole zacinaly konkurencni firmy
prodavat za dumpingovou cenu. Respondent si nevSimal protivnikii a produkty se
akumulovaly ve skladu. Devaté kolo hra¢ zbankrotoval. Pfi¢ina byla nepozornost.
Respondent si nehlidal mnozstvi kapitalu. Vyroba produkta stala 8000 a mnozstvi
penéz Cinilo 6870.

Posledni sehravka trvala pouze dvé kola. Konkurence byla velmi agresivni

a respondent pouzival stale stejnou taktiku.
4.3.3 Respondent cislo 3

Respondent si na rozdil od ostatnich ucastnikii hned ze zacatku vytahl
poznamkovy blok a zacal si zapisovat veSkera data, ktera postiehl. Prvnich 15 minut
prvni sehravky pouze zapisoval a pozoroval co vSechno tato aplikace umoznuje.
Nasledné pak prvni kolo nic nenakupoval z divodu dostatku materialu, ktery dostal
kazdy hra¢ a uméla inteligence na zacatku hry. Vyrobil 2 produkty a nasledné se
snazil prodat veSkeré produkty mirné€ pod maximalni prodejni cenou. V tomto kole
byla maximalni prodejni cena 5906 a respondentova cena 2950. Hra¢ prodal pouze
jeden produkt za dumpingovou cenu. UCinil tak z divodu zvédavosti, jak bude
konkurence davat ceny a zapomnél na fixni naklady tovarny, ktera ¢ini 1000.
Ostatni prodavali za maximalni cenu, protoze trh se poptaval po 9 kusech produktu.

Na zaklade prvniho kola zménil hra¢ strategii. Diivodem bylo povsimnuti si
odecteni vétsiho mnozstvi fixnich nakladu, které se na konci kazdého kola odecetly
od hracova kapitalu, nez si hra¢ spocital a druhym divodem byl nedostatek penéz,
ktery by vedl k bankrotu a konci sehravky.

Nasledujici kolo si respondent spocital veskeré fixni naklady a vypocitaval
pramérnou cenu z minulého kola. Z té€chto vypocta se utvrdil o tom, Ze pokud bude
prodavat za 3950, tak by mél pokryt finance na naklady. Na konci druhého kola,
ale prodal za 3850, aby mél nejnizsi cenu a ziskal finan¢ni obnos. To se mu podarilo
a prodal veskeré své produkty.

Béhem tfetiho kola si stanovil, ze bude praktikovat metodu prodeje ,,just in

time™ a snazil se vyrobit vice produktl, nez je mozné. Zde zjistil, ze poCet tovaren
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omezuje pocet vyroby produkti. Tuto metodu prodeje aplikoval az do Sestého kola,
kde nenakoupil ani jeden kus materialu, a tak nemohl nic vyrobit a ani prodat.
Nasledné se zaméfil na protivnika Cislo jedna a ze vzteku tak nepocita primémé
ceny a jeho cilem je vytazeni konkurence misto maximalniho zisku, ktery mu byl
zadan. Na zaklade zmeény cile tak zménil 1 svoji metodu prodeje z ,,just in time* na
,,buy low, sell high“. Nasledné se snazil kupovat material pod cenou nizsi nez 500,
ale vzhledem k nedostatku materialu byl nucen kupovat material v priméru za 750.
Desaté kolo nenakoupil material a nemél zadny material na skladé. V poslednim
kole si vzal dvé pujcky v domnénce, ze hra bude dal pokracovat

Ve druhé hie respondent zkousi dle jeho slov , limity*. V prvnim kole se
snazi prodat material dle jeho vypoctu za 3850, ale bohuzel nic neprodal. Na
zakladé zkuSenosti z minulé hry nasledné hra¢ zkousi prodéavat za dumpingovou
cenu. V tomto pripadé se jedna o cenu 2780 ve druhém kole. Ve tfetim kole si
respondent vzal pujcku zdavodu vétsi finan¢ni jistoty a nakupu tovarny.
Ve ctvrtém kole hra¢ vyuzil situace, kdy neprodal minulé kolo material a mél
pfesny pocet poptavaného mnozstvi produkti. PovSimnul si nedostatku kapitalu
ostatnich firem a prodal veskeré produkty za 1999 a vyradil tak dvé konkurenc¢ni
firmy. Nasledné pak jak respondent, tak posledni konkurencni firma méla dostatek
prostoru pro rust a mohl tak aplikovat strategii nakupu materialu za levnou cenu
a prodej produktu za vysokou cenu.

Ve treti hie respondent déla opét zapisy konkurence a snazi se sledovat
prumérnou cenu nabizeného materialu a produkti. Ze zacatku stale prodava pod
cenou produkty, protoze nenakupuje. Ve tietim kole si bere pajcku, aby nakoupil
material na dalsi kola. Koupil 9 kust materialu, aby nemusel v dalSich kolech fesit
problém nedostatku. Divodem tohoto nakupu byla nizka cena materialu. Nasledné
jel pasivni taktiku a prodaval vzdy dva nebo ¢tyfi produkty, pokud minulé kolo
neprodal. V devatém kole si zafina vSimat zvySené agresivity umélé inteligence,
ale nedokaze ji popsat, jak se projevuje. Respondent zacina na zakladé povSimnuti
délat predikce jak nakupu materialu, tak prodeje produktt i tovaren. V jedenactém
kole si respondent vzal tii pijcky a nakoupil Ctyfi tovarny. Ucinil tak z dGvodu
vysoké poptavky za vysokou cenu a podafilo se mu nakoupit 6 kusti materialu.
Posledni kolo se mu v§ak nepodafilo nic koupit, a tak skon¢il s vysokym finanénim

obnosem, ale i s velkym dluhem.
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Ve ctvrté hie respondent aplikuje stejnou taktiku na zacatku hry s tim, ze si
zaCina uvédomovat, jak funguje agrese umélé inteligence a pomalu se zacina
adaptovat. Kritickym bodem v této sehravce bylo paté kolo, kdy hra¢ nemél
dostatek materialu a kapitalu, a tak si vzal pajcku a nasledujici kolo nakoupil
7 kusu, koupil dalsi 2 tovarny. U¢inil tak z divodu velké poptavky po produktech,
ktera byla po zbytek hry dostatecné velika. S ¢im, ale respondent nepocital, byla
vysoka agrese v oblasti nakupu materialu, a tak hrac devaté a desaté kolo
nenakupoval a tovarny stagnovaly.

Pata sehravka byla pro respondenta nejtézsi, ale dokazal se adaptovat na
konkurenci. Prvni dvé kola nedokazal nic prodat, a proto tfeti kolo byl donucen
prodat vSechny své produkty za nizkou cenu. Na zacatku sedmého kola nakoupil
tovarnu jesté predtim, nez nakoupil material. Tento krok byl chybny, protoze hrac
nemél zadny material z minulych kol a nepodaftilo se mu zadny nakoupit. Z tohoto
divodu byl hra¢ donucen si vzit pj¢ku. Nasledn€ si respondent zaCina v§imat, ze
jsou konkurencni firmy méné agresivni, kdyz je velka poptavka. Nev§ima si toho
stejného efektu v nabidce materialu.

V posledni sehravce zvolil hrac taktiku, ze bude prodavat kazdé kolo za stejnou
cenu a bude nakupovat pouze levné materidly. Toto rozhodnuti zvolil na zakladé
levnéjsiho skladovani. HraCova prodejni cena ¢inila 4187. Cena byla stanovena za
ucelem pokryti fixnich nakladii a minimalniho vydélku. Tato taktika vydrzela do

desatého kola, kdy z divodu vykoupeni materialu nemohl vyrabét nové produkty.
4.3.4 Respondent cislo 4

Respondent si v prvnim kole zacal zapisovat veSkera data, ktera vidél,
zaméfil se primarné na trh a na konkurenci. Oproti ostatnim respondentim nemél
tendence hned na zacatku prvni sehravky nakupovat material. Respondent tento tah
odavodnil tim, Ze uz ma na dost materialu na zacatku. Vsiml si velké poptavky,
a jesté v prvnim kole kupoval tovarnu, aby mohl vyrobit vice produktt. Nasledujici
kolo pak zacina propocitavat fixni néklady, aby zjistil dumpingovou cenu.
Respondent nakupoval material ve druhém kole, protoze chtél mit do zasoby
material, cena byla podle respondenta levna a oCekaval, ze konkurence ma dostatek.
Nasledné€ vyrabi maximum produktu, a nakonec neprodal ani jeden kus. Tento

proces se opakoval az do ctvrtého kola, kde vypadla prvni konkurenéni firma. Ze
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strachu méni hrac strategii a méa tendence byt méné agresivni. Tato zmeéna
zapricinila respondentiv finalni kapital, ktery byl mensi nez pocatecni.

Ve druhé sehravce respondent opét zacina stejnou strategii, protoze byla
dobra podle jeho slov. Ve druhém kole nakoupil dalsi tovarnu a pokousi se
o metodu ,just in time*. Nasledujici kola konkurence vykoupila veskery material
a respondent nemél co vyrabét. Ve Ctvrtém kole nakoupil respondent velké
mnozstvi materialu, které se nepodafilo na dalsi tfi kola prodat. V osmém kole
nakoupi hra¢ dalsi tovarnu, protoze chtél vyvinout vétsi agresi na konkurenci. To
se bohuzel nepovedlo a hra¢ byl donucen si vzit pajcku, aby se vyhnul bankrotu.

V dal$i sehravce respondent aplikuje stejnou pocatecni strategii. Ve Ctvrtém
a patém kole nakoupil tovarny a nasledné si zacinal uvédomovat téz§i obtiznost
umélé inteligence a zacina obcas prodavat produkty pod cenou

Ve Ctvrté hite zacind v prvnim kole prodéavat produkty velmi pod cenou, ale
z divodu vyssi agrese se mu nepodafilo prodat cokoliv. Ze strachu z bankrotu
prodava za tak nizkou cenu, ze prodejni cena jednoho produktu pokryje zhruba
jednu tietinu fixnich nakladi. Ve tfetim kole nakupuje dalsi tovarnu. Tyto dva
faktory vedly k tomu, Ze byl hra¢ nucen si vzit dvé ptjcky, a to v Sestém a devatém
kole. Hrac i ptes vy$si agresi a Spatnym tahtiim stale neméni taktiku.

V péaté hie nevyrabi respondent ihned produkty. Misto toho prodava pouze
produkty poskytnuté na zac¢atku kazdé hry. Ucinil tak, protoze byla velka poptavka.
Nasledujici kola byla stale velka poptavka, a proto hra¢ opét nakoupil dvé tovarny
beéhem dvou kol. Z divodu koupé ctvrté tovarny si vzal hra¢ pujcku. Po zbytek hry
prodaval hra¢ kazdé kolo vSechny produkty za nizsi cenu, nez jsou fixni naklady.
Hrac byl spokojen, Ze jdou jeho produkty na odbyt, ale byla to i pficina toho, ze
v osmém kole hra¢ zbankrotoval.

V posledni sehravce nakupuje respondent pouze jednu tovarnu, a to ve
ctvrtém kole. Prodejni ceny produkta jsou stale nizsi nez fixni naklady. Z tohoto

divodu je hrac opét donucen si brat dvé pujcky.

4.3.5 Respondent ¢islo 5

Respondent pfed prvnim kolem pozoruje zhruba 20 minut prostiedi

simulace. Hra¢ mél znac¢né problémy, co se tyCe zapamatovani si procesu kazdého

58



kola, a proto se né€kolikrat ptal. V prvni sehravce si respondent vibec nev§ima
konkurence, limiti trhii a tovaren. PoCatecni strategie je v pripad€ hraCe dle jeho
slov ,,nakupovani lehce nad minimalni cenou a prodej“. V prvnim kole prodava
o tfetinu méné€, nez je maximalni prodejni cena, ale 1 tak nic neprodal. Nasledné
prodava vSechny své produkty o polovinu levnéji a vzhledem k vysoké poptavce
zbozi vSe proda. Treti kolo ze své vlastni iniciativy preskocil celé kolo, a to
z divodu dostatku kapitalu. Nasledné tak zjistil, Ze na konci kola se odecitaji od
kapitalu fixni naklady. Respondent zménil strategii a pokousi se o metodu ,,just in
time*. Tato strategie vydrzela respondentovi do jedenactého kola, kde se projevila
agresivita umeélé inteligence a vykoupila hrac¢i material. Vzhledem k nizkym
prodejnim cenam respondenta nemél tak dostatek kapitdlu a na konci prvni
sehravky skon¢il s negativnim zastatkem.

Druha sehravka byla pro respondenta zna¢né€ vyznamna. Béhem prvnich dvou
kol si zacina vSimat trhu a uvédomuje si, ze kdyz je velka poptavka, tak umeéla
inteligence neni tak agresivni. Diky tomuto faktu respondent prodava za vétsi cenu
a ma zisk z prodeje. Kazdé kolo vyrabi a nakupuje material do zasoby. Nevsimnul
si, ale zvySenych fixnich nakladi. Bé€hem hry byla vyfazena jedna uméla
inteligence diky ostatnim konkurencnim firmam. Nasledné pak mél hra¢ vice
prodejnich prilezitosti. V devatém kole portidil respondent tovarnu, a to z divodu
zjisténi vyrobniho limitu v osmém kole. V poslednich kolech hra¢ nakupuje
material pouze, kdyz je cena pod 450.

Ve treti sehravce respondent ze zac¢atku zapomnél na zkuSenost, ktera se tykala
trhu a neprodal tak v prvnim kole produkty. Nevsimal si zvySené agrese umélé
inteligence, ktera vedla v sedmém kole k vyfazeni jedné konkurencni firmy.
V osmém kole nemél hra¢ zadny material a v disledku zvySené agresivity ostatnich
ani nenakoupil. Tento fakt vedl ke ztraté financi. Respondenti pfes zvySenou agresi
aplikoval metodu ,,just in time* a 1 pfes tento fakt dosahl zisku.

V nasledujici he si respondent stale neuvédomoval zvySenou obtiznost umélé
inteligence. Hra¢ nechtél podstupovat risk, ktery spocival v podobé néakupu
materialu za drazsi cenu. Z tohoto diivodu nebyl hra¢ schopen nakoupit material od
Sestého do posledniho kola. Respondentovi se kupodivu podarilo na konci hry mit
pocatecni kapital, protoze v prvnich kolech nakupoval materidl na dvé kola do

zasoby.
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V paté sehravce respondent pochopil princip agresivity umélé inteligence
a zaCina ménit styl hry. Zacina byt vice ochotny nakupovat material za drazsi cenu,
nakupuje material maximalné na jedno kolo do zasoby a zacina pozorovat
konkurenci. V Sestém kole si hra¢ vSimne nedostatku financi konkuren¢ni firmy
a zamérn¢ prodava produkty pod cenou. Tento tah vyradil jednu umélou inteligenci.
I ptes tento risk obdrzel hrac zisk.

Posledni sehravku hrac zacinal byt agresivnéjsi a prvni kolo prodaval védome
pod cenou, aby jeste diive vytadil protivniky. Druhé kolo nakupoval tovarnu, aby
proces rychleji uskutecnil. Protivnika dokazal vyfadit v patém kole a diky své

agresivité mél druhy nejvyssi zisk ze svych sehravek.
4.3.6 Respondent cislo 6

Respondent zpocatku pozoroval simulaci a nekonal. Nasledné pak nakoupil
material 4 kusy materialu, nevyrabél a prodal za 4500. Divodem nakupu bylo
skladovani na pristi kola a prodejni cena byla vypoctena tak, aby respondent zaplatil
fixni naklady, naklady za nakup materialu a mél zisk. Nevyrabél, protoze fixni cena
za material byla levné}si nez za produkt. Nasleduyjici kola chtél respondent byt vice
agresivni, a proto nakoupil tovarnu ve druhém a Sestém kole. V sedmém kole
zpozoroval nedostatek materidlu u konkurence a snazil se vykoupit veskery
material a vytvofit si monopol. Z divodu velkého mnozstvi materialu nakoupil
v desatém kole patou tovarnu.

Ve druhé sehravce nakupuje mens§i mnozstvi materialu na zacatku hry.
Nasledné aplikuje stejnou strategii z minulé hry. Respondentiv cil byl tuto
sehravku eliminovat konkurenci, aby mohl vytvofit monopol. Od tfetiho kola
vykupoval veSkery material, aby neméla konkurence z ¢eho vyrabét. Diky této
strategii byl schopen eliminovat v Sestém a poslednim kole dvé konkurenc¢ni firmy.

Ve treti sehravce ménil hrac taktiku a snazi se kazdé kolo nakoupit, vyrobit
a prodat své vyrobky. Divodem zmény byl pokus, o kolik se respondentovi snizi
naklady, kdyz nebude skladovat. Zaroven chtél nakoupit maximalné Ctyfi tovarny,
protoze pét tovaren nedokéazal vyuzit v minulych sehravkach. V desatém kole
konkurence vykoupila respondentovi material. Hra¢ nezaznamenal vyS$Si agresi

a soustfedil se na kalkulaci prodejni ceny.
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Ve ctvrté sehravce se respondentovi tfikrat po sobé stalo, ze konkurence
prodala své produkty nizko pod cenou. Hra¢ byl donucen mit pouze tfi tovarny.
Z vys$i agrese a strachu nakoupil material na Ctyfi kola do zasoby. Divodem byly
niz§i fixni naklady, které chtél respondent vyuzit. V sedmém kole si musel vzit
pujcku, aby nezbankrotoval.

Na zacatku paté sehravky zpozoroval respondent agresi a vSima si vySsi
obtiznosti nez u minulych her. Prvni tfi kola hraje konzervativné a ¢ekd na
prilezitost, kdy konkurence nebude mit produkty na prodej. To se projevilo ve
ctvrtém kole, a proto nakoupil tovarnu. V osmém kole respondent zamérné nic
nedéla celé kolo. Materialu mél dostatek, ale poptavka po produktech byla tak mala,
ze nevyrabél, aby nemusel skladovat produkty za vys§i naklady nez material
a pozoroval konkurenci, co udéla. V poslednich dvou kolech nakupuje dvé tovarny,
aby nasytil poptavku.

V posledni sehravce nakupuje opét na zacCatku material. Tentokrat je to
zdivodu, aby vdalsich kolech nemusel preplacet konkurenci. Dle
respondentovych vypocti vychazela tato varianta levnéji. Nasledné koupil ve
ctvrtém a patém kole tovarnu a opét chtél byt agresivni. Respondentova strategie
nevychazela, protoze konkurence vykupovala kazdé kolo material. Z tohoto

divodu nemohl vyrabét ve vSech tovarnach produkty, nebo viibec nevyrabél.

4.3.7 Respondent cislo 7

Respondent mél na zacatku prvni sehravky lehké potize s orientaci
v simulaéni hfe. Domnival se, ze vyrobni naklady jsou stejné jako fixni naklady na
tovarnu. Dalsi faktor, ktery si neuvédomoval, byl vyrobni limit produktt. I pres
pocatecni problémy se respondent dokazal ptizpusobit rychle, a to béhem jednoho
kola sehravky. Pfi prvnich sedmi kolech nepouzival zadné poznamkové pomucky.
Prvni kola nakupoval material do zasoby, ale nevédél divod, proc to délal. Material
nakupuje mirn€ nad minimalni nabizenou cenou. Prodaval zpocatku malé mnozstvi
produktt, protoze zpozoroval vétsi nabidku produktd, nez byla poptavka. B€hem
Sestého kola prodaval vSechny své produkty za dumpingovou cenu. Divodem byl
strach z bankrotu a averze si brat ptjcku. V osmém kole zacina propocitavat fixni

naklady, aby zjistil, za kolik ma prodavat minimalné produkty, aby obdrzela zisk.
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Nasledujici kolo zpozorovala mensi agresi pii velké poptavce a vétsi poptavky nez
nabidky, a proto prodava své produkty za maximalni cenu kazdé kolo.

Na zacatku druhé sehravky nakupoval respondent pouze jeden material prvni
kolo. Diivodem bylo nakupovani do zasoby. Ceho si, ale respondent nevsiml, bylo
zvySeni fixnich naklad. Snazil se byt vice agresivni a prodaval za dumpingovou
cenu produkty, aby vytadil konkurenci a mél vétsi moznost vytvorit monopol. Diky
této strategii vypadla jedna konkurenc¢ni firma, a to v Sestém kole. S ¢im, ale
respondent nepocital, byl nedostatek financi, a proto byl nucen si vzit pj¢ku, aby
predeSel bankrotu. V poslednich dvou kolech nakupuje tovarnu, aby nasytil trh
poptavaného zbozi.

Béhem treti sehravky méni respondent taktiku a prvni kolo vyrabél pouze jeden
produkt a prodal v§echny své produkty za dumpingovou cenu. Ucinil tak, aby ziskal
finance a omezil hned na zacatku sehravky konkurenci. V§iml si zvySené agrese
umélé inteligence a snazil se zkombinovat strategii tak, aby mél zisk, ale zaroven
prodal vzdy své produkty. Béhem poslednich dvou kol vypadla jedna konkurencni
firma, a proto respondent nakoupil tovarnu a snazil se ziskat maximalni zisk z této
vyhody.

Ctvrtou sehravku uplatnil strategii dumpingového prodeje prvni &tyfi kola.
Nasledne si v§ima zmény fixnich nakladi, a zacinal nakupovat material na jedno
kolo do zasoby. Nakupoval material 1 za vyrazné draz§i cenu, aby konkurence
nemohla nakoupit material. Oproti minulé hfe nenakupuje tovarnu, ani si nebere
pujcky. Duvodem je averze riziku. I ptes konzervativni strategii dosahl respondent
zisku.

V paté sehravce nakoupil respondent v prvnim kole vEétSi mnozstvi materialu.
Domnival se, ze jsou stale malé fixni naklady na skladovani. Tento faktor a zvyseni
obtiznosti na maximalni uroven donutily respondenta si vzit ve ctvrtém kole pajcku.
Z této chyby zménil strategii na ,just in time* prodej a nesnazil se byt agresivni.
V poslednim kole si vS§iml, Ze konkurence neni agresivni pii prodeji, kdyz je velka
poptavka.

V posledni hie zacCina aplikovat respondent zcela novou strategii. V prvnim
kole vibec nenakupuje material a prodava za dumpingovou cenu. Nasledné si
vsimal, kdy je velka poptavka. Kdyz nastal tento pfipad, tak prodaval své produkty

o zhruba 400 mén¢€, nez byla maximalni cena. Nasledné pak zpozoroval, ze
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konkurence nedisponuje zadnymi produkty, a tak nakoupil tovarnu v patém
a poslednim kole. V Sestém kole si povSimnul nedostatku financi u jedné
konkuren¢ni firmy a prodal produkty pod cenou. Timto tahem eliminoval
konkurenci. Nakupoval material v kazdém kole tak, aby méla kazda tovarna z ¢eho

vyrabét. Diky této taktice ziskal dvojnasobny zisk.
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S Vysledky

Prakticka cast diplomové prace se opira o provedené kvalitativni Setfeni, kdy
se jednalo o pozorovani 7 respondenti. Tento vyzkum je proveden ze dvou
kvalitativnich vyzkum?u, pfi¢emz prvni ¢ast se sklada z pozorovani respondentu pfi
Sesti simulacnich hrach. Druhé ¢ast je tvofena nestrukturovanym rozhovorem, ktery

doplnil informace nezachycené béhem pozorovani.

5.1 Vysledky respondenta 1

5.1.1 Poznavaci hodnoceni a vysledky simulace

Tabulka 1 Poznavaci hodnoceni a vysledky respondenta 1

Respondent 1 Kognitivni body Vysledek simulace | Trvani simulace
1. Hra 45 14.066 Oh 38m
2. Hra 49 26.781 Oh 26m
3. Hra 49 8.200 Oh 19m
4. Hra 54 26.312 Oh 18m
5. Hra 54 20.121 Oh 15m
6. Hra 54 30.096 Oh 15m

Zdroj: Vlastni zpracovani, Factorcasy®

Respondent jako jediny obdrzel jiz pii prvni hie 45 kognitivnich bodd. Vzhledem
k delSimu trvani simulace byl schopen zjistit veliké mnozstvi dat, diky kterym
ziskal nejvyssi pocCet bodu ze vSech respondentii. Polovinu ¢asu prvni sehravky
vyuzil k vypoctu prodejni ceny na zakladé fixnich nakladi. Nasledné sehravky
vyuziva pouze svoji pamét a vypoCty nakladu. Respondent se uci ze svych chyb
a adaptuje se na simulaci tak, Ze je schopen ziskavat vétsi pocet kognitivnich bodu
a zisku za kratsi dobu v simulaci. Ve tfeti a paté hie dosahl respondent mensiho
zisku. Divodem byla zvySena obtiznost umélé inteligence. B&hem téchto

a naslednych her dokazal vypozorovat agresivitu a pfizpusobit tak svoji strategii.

64



5.1.2 Rozhodovaci vysledky

1. Formulace problému (co je problém, to jak chape simulaci, pochopeni
zadani) obecny problém
Respondent byl schopen pochopit simulaci tak, ze problémem je dosdhnuti zisku
pomoci prodeje produktu, které musi vyrobit. Dale také pochopil pifitomnost
konkurence, ktera zabrafiovala respondentovi v prodeji produktu a komplikovala
tak moznost vytvoreni zisku.
2. Identifikace problému (vic specifiky) aha, ale mné nestaci prodat ten
produkt, ale musim zjistit informace o konkurenci
Respondent zjistil, Ze problémem pii prodeji produktu je jak konkurence, tak i trh,
ktery se meéni kazdé kolo a mize nastat problém.
3. Sbirani informaci
Pro ucely rozhodovani se respondent zamétroval na vSechny prvky simulace. Jak
reaguje konkurence pii malé poptavce, kolik kusi materialu musi skladovat pfi
malé nabidce. Primarné se zaméfoval na trh, ale neopomenul i1 faktory svého
podniku a konkurencnich firem.
4. Urceni cilii vychodisek, minimalnich pozadavki pro vybranou variantu
a hodnoticich méritek
Respondentovy podminky byly dvé. Zisk nebo jisty prodej za jakykoliv podminek.
5. Formovani variant reSeni
Varianta 1 — eliminace konkurence za pomoci prodeje za nizkou cenu.
Varianta 2 — prodej produktu za maximalni cenu za predpokladu velké poptavky.
Varianta 3 — prodej za respondentovu kalkulacni cenu.
6. Urceni nasledku variant
Varianta 1 —jedno az dvé kola nebude mit zisk.
Varianta 2 — kazdy hra¢ muze prodat své produkty za maximalni cenu.
Varianta 3 — konzervativni styl, kdy bud” proda za jedno kolo, nebo az za dve¢.
7. Rozbor moznosti Feseni pri aplikaci limitnich méritek
Varianta ¢islo 1 nevyhovuje pozadavkim.
8. Vyhodnoceni moznosti pri aplikaci hodnoticich kritérii

Primarn€ pouziva Vynosovou kritérii.
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9. Stanoveni postupu
Respondent bude prodavat za kalkula¢ni cenu a bude nakupovat kazdé kolo tolik
materialu, kolik ma. V ptipad¢€ vétsiho obnosu penéz nakoupi tovarnu.

10. Realizace vybraného reSeni
Zpocatku nenakupuje materidl a snazi se prodavat. V momenté¢ nedostatku
materialu za¢ne nakupovat. Nesnazi se vykupovat material a v piipadé velkého
zisku koupil jednu tovarnu.

11. Pozorovani a revize
V 10. kole si v§iml eliminace konkurence, a proto koupil tovarnu, aby ziskal vétsi

zisk a zaplnil tak chybéjici nabizené produkty.
5.1.3 Adaptacni vysledky

1. Adaptace na zménu podminek
Respondent reagoval na vyssi obtiznost vytvofenim variant hrani, nechtél riskovat
a pro jistotu nenakupoval tovarny, aby nemusel fesSit vyS$si fixni naklady.

2. Realizace strategie
Stanoveni od postupu se liSila od realizace, ale reagoval tak na zvySenou
konkurenci, se kterou pocital.

3. Urdeni situacnich variant
Respondent spravné urcil hrozbu a jeho urcent situacnich variant pfineslo zisk.

4. Pruzkum trhu
Respondent sledoval jak nabidku materialu, tak poptavku po zbozi.

5. Pruzkum konkurence
Zamétoval se primarné na konkurenci. Pfi nedostatku produktii u konkurence
vyuzil situace a prodaval za maximalni cenu.

6. Pruzkum svého podniku
Pro jednodussi prehled nakladd nenakupoval tovarmy. Vzdy disponoval
dostate¢nym mnozstvim materialu a produkty dokazal vzdy prodat.

7. Zpracovani dat
Data, které ziskal, vyuzil k rozhodovani a tvorbé strategie. Z téchto dat také vytvoril

varianty, které vyuzil v pfipad€ situa¢niho rozhodovani.

66



5.14

5.1.5

Hodnoceni adaptace podle Bloomovy taxonomie

. Znalost — respondent pochopil zakladni princip hry a postup jednotlivého

kola.

Pochopeni — respondent si je védom limitd své firmy v podobé omezeni
vyrobnich linek a trhu.

Aplikace — vyuziva sva data k rozboru konkurence, zjistuje, v jakych
ptipadech jsou agresivni.

Analyza — byvaji agresivni v pfipadé nedostatku zbozi a pfi nedostatku
nabizeného materialu.

Syntéza — nakupuje do zasoby, aby predeSel agresi, nebo vyuziva vétsiho
mnozstvi penéz k vykoupeni zbozi.

Evaluace — kontroluje svoji strategii a v pfipadé vyskytu chyby taktiku

opravuje.

Hodnoceni adaptace podle Kolbového cyklu uceni

Respondent primarné vyuziva pozorovani k pochopeni hry. Vyuziva radéji

teoretické zkusenosti a premysli, jak hry mohou vypadat. Casto se zamysli nad tim,

co konkurence udé€lala a za jakym ucelem. I pfes averzi k riziku, experimentuje,

kolik tovaren muze mit. Z konkrétnich chyb, které zazil, se poucil. Podle Kolba

hlavné vyuzival Asimilacni styl uceni.

5.2 Vysledky respondenta 2

5.21

Poznavaci hodnoceni a vysledky simulace

Tabulka 2 Poznavaci hodnoceni a vysledky respondenta 2

Respondent 2 Kognitivni body Vysledek simulace | Trvani simulace
1. Hra 29 28.891 Oh 30m
2. Hra 23 14.080 Oh 16m
3. Hra 23 10.080 Oh 12m
4. Hra 23 1.330 Oh 9m
5. Hra 24 Bankrot Oh 7m
6. Hra 24 Bankrot Oh 2m

Zdroj: Vlastni zpracovani, Factoreasy®
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Respondent obdrzel v priméru 24 bodt. Diivodem dosazeni malého mnozstvi bodu
je nezapisovani poznamek. DalSim faktorem zde hraje mala doba trvani simulace a
celkova neochota pochopit simulaci. Respondent pochopil zékladni poznatky ze
hry, ale kdyz ud¢lal chybu, tak se z ni nepoucil. Pti vyS§si obtiznosti nebyl schopen
nebo nechtél vypozorovat dalsi dulezité faktory, diky kterym by nezbankrotoval.
V neposledni fadé se zaméfoval pouze na jeden proces celou dobu, a to byla
konkurence a jejich stav produkti. Nezkousel vénovat tolik pozornosti k faktorim
jako je trh a svlij podnik nebo stav materialu konkurence. V poslednich dvou
sehravkach neobdrzel ani jednu ¢tyfbodovou polozku. V prvni hie se zaméfoval
primarné na konkurenci a snazil se o jejich rozbor. Pozoroval cenu materialu
a v pozd¢jsi fazi pak nakupoval v pripadech, kdy byl levny material. Dale se zajimal
o fixni cenu materialu. S kazdou dalsi hrou zapominal na véci, které zjistil béhem
prvni sehravky. Na zvySenou obtiznost nijak nereagoval a podvédomeé nezachytil.
V poslednich dvou sehravkach nesledoval konkurenci a soustfedil se pouze na svuj
financni obnos. V predposledni hie zbankrotoval z nepozornosti. Nesledoval svij

finan¢ni obnos a pozadoval vyrobu za vice penéz, nez kterymi disponoval.
5.2.2 Rozhodovaci vysledky

1. Formulace problému
Respondent pochopil obecny problém, a tim bylo obdrzeni zisku za pomoci prodeje
produktt, které musi vyrobit z materialt. Zadani tedy pochopil.

2. Identifikace problému
Respondent se domnival, ze klicovym problémem pfi prodeji produktu je
konkurence, ktera se pokousi prodat za niz§i cenu nez respondent. Nevnimal tolik
trh, ktery mél také velky dopad na celkovy prodej produktu.

3. Sbirani informaci
Respondent analyzoval hlavné konkurenci. Trh malo zkoumal a ve svém podniku
se zamé&foval pouze na stav materialu a produktu. Na sviij podnik nebral ohled.
U konkurence také zkoumal stav materialu a produktu, ale na rozdil od svého

podniku zkoumal 1 jejich kapital. Data, které pak ziskal, obcas zapomnél.
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4. Urceni cili vychodisek, minimalnich pozadavkii pro vybranou variantu
a hodnoticich méritek

Jedina podminka pro respondenta byla, aby vzdy prodal sviij vyrobek za maximalni
cenu. Vyuzil vynos jako své hodnotici méfitko.

5. Formovani variant reSeni
V tomto ptipadé byla vytvorena pouze jedind varianta, a to nakup levného materialu
a prodej produktu za maximalni cenu.

6. Urceni nasledka variant
Pfi pouziti této varianty si respondent stanovil velky zisk a trochu vyssi fixni
néaklady za skladovani.

7. Rozbor moznosti Feseni pri aplikaci limitnich méritek
Varianta spliiovala minimalni pozadavky pro respondenta.

8. Vyhodnoceni moznosti pri aplikaci hodnoticich kritérii
Respondent vyhodnocuje za pouziti vynosové varianty.

9. Stanoveni postupu
Respondent na zacatku hry nakoupi dva materialy v ptipadé levné nabidky a bude
prodavat prvni dvé kola vzdy. Od 3. kola pak bude prodéavat pouze, kdyz se mu
poptavajici cena zdala vysoka.

10. Realizace vybraného reSeni
Béhem prvniho kola nakoupil material a neprodal. Nasledujici kolo nakoupil vice
materialu a opét nic neprodal. V pfipadé prvnich sehravek byl schopen produkty
prodat nasledujici kola, protoze konkurence nebyla tak agresivni. Béhem
poslednich dvou byla konkurence tak agresivni, zZe zbankrotoval.

11. Pozorovani a revize
Respondent nedbal na pozorovani. Pouze v jediném ptipadé si v§iml, ze konkurence

vypadla. V tomto pfipade poté nakoupil tovarnu, aby mohl vice vyrabét.
5.2.3 Adaptacni vysledky

1. Adaptace na zménu podminek
Respondent nijak nereagoval na vyS§si obtiznost, ani ji nevypozoroval.
2. Realizace strategie
Respondent se drzel svého postupu. Tento postup nebyl pfipraven na variantu

zvysené agrese konkurence
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3. Urdeni situacnich variant
Respondent se drzel svého postupu a v pfipadé zvySené agrese nebyl schopen
vytvorit situacni variantu, ktera by dokazala se adaptovat na t&€zsi podminky.

4. Pruzkum trhu
Respondent sledoval jak nabidku materialu, tak poptavku po zbozi.

5. Pruzkum konkurence
Konkurence byla pouze na zacatku sledovana. Nasledné respondentovi pfislo
zbytecné sledovat tento faktor.

6. Pruzkum svého podniku
Sviij podnik nemeél dostate¢né zkontrolovany. Tato skutecnost vedla v jedné hie
k bankrotu. V ojedinélych pripadech respondent chtél vyrabét vice produktu, nez
bylo mozné.

7. Zpracovani dat
Respondent ziskana data vyuzil pouze k vytvofeni jedné strategie a k pochopeni

dokonceni hry. Na pfipravu vyssi obtiznosti, pruizkumu trhu nebyly informace

pouzity.
5.24 Hodnoceni Bloomovy taxonomie

1. Znalost — respondent byl schopen vypozorovat zakladni udaje hry.
Ptikladem je polozka ,,penize k dispozici®.

2. Pochopeni — respondent si v§ima prekazek, které¢ se béhem kazdého kola
vyskytuji.

3. Aplikace — respondent vyuziva své znalosti, aby dohral kazdé kolo. Tato
Cast je ale netispésna, protoze vysledkem je bankrot.

4. Analyza — nemuze byt provedena bez predesiého bodu.
Syntéza — nemize byt provedena bez predeslého bodu.

6. Evaluace — nemuze byt provedena bez predesiého bodu.
5.2.5 Hodnoceni adaptace podle Kolbového cyklu uceni

Respondent velice dost pti sehravkach experimentuje. Pozoruje pouze konkurenci.
Svému podniku, a hlavné trhu nevénuje dostateCnou pozornost. Nad strategii
a chovani konkurence nepiemysli. Z konkrétnich zkuSenosti se neponaucil. Tento

fakt 1ze vidét 1 ve vysledku simulace, kdy dvakrat za sebou zbankrotoval. Podle
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Kolba vyuzival nejvice Akomodacni styl uceni, ale i tak se neponaucil ze svych

chyb.
5.3  Vysledky respondenta 3

5.3.1 Poznavaci hodnoceni a vysledky simulace

Tabulka 3 Poznavaci hodnoceni a vysledky respondenta 3

Respondent 3 Kognitivni body Vysledek simulace | Trvani simulace
1. Hra 39 -16.339 1h 05m
2. Hra 36 12.186 Oh 35m
3. Hra 44 -2.181 Oh 37m
4. Hra 50 5.850 Oh 22m
5. Hra 52 -152 Oh 26m
6. Hra 39 9.716 Oh 12m

Zdroj: Vlastni zpracovani, Factoreasy®

Respondent obdrzel v priméru 45 kognitivnich bodu. Dotazovany byl sice schopen
ziskat vysoky pocet bodu, ale jeho strategie, které Casto ménil, zapficinily negativni
vysledky simulace. DalSim faktorem, ktery pfispél k vysokému poctu bodd, byla
dlouha doba stravena v simulaci. Velké mnozstvi boda dostal z jednobodovych
a dvoubodovych polozek. Pfi prvni hie se patnact minut orientoval v simulaci, kde
vypozoroval zakladni véci. Diky poznamkam, které si zacal d€lat na zacatku, byl
schopen obdrzet vysoky pocet kognitivnich bodu. Ve druhém kole prvni sehravky
si vSimnul své vlastni chyby, kdy Spatné spocital celkové fixni naklady. Pti druhé
hie dosahl horsiho vysledku, a to z divodu zapomenuti maximalniho mnoZzstvi
produktti, které muze vyrobit béhem jednoho kola. Tento ukaz objevil jiz v prvni
sehravce a pri druhé hte tento faktor ignoroval. Respondent byl schopen béhem
dvou sehravek vypozorovat zvySenou obtiznost umeélé inteligence a snazil se
adaptovat na jejich vysSi agresivitu. Zpocatku pocitové zaregistroval vyssi
obtiznost, ale nedokazal ji popsat. V posledni sehravce obdrzel stejny pocet bodu
jako pfi prvni sehravce. Divodem byla zména strategie. Respondent zacal
ignorovat umélou inteligenci, nev§imal si zmén fixnich nakladd na tovarny,

material a produkty. Nepokousel se prodat za maximalni cenu a to 1 v piipad¢, kdyz
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byl nedostatek produkti ze strany konkuren¢nich podnikd. Nepozoroval trh
nabizenych materialu a poptavanych vyrobku.

Respondent sice ani jednou nezbankrotoval, ale ¢asto si bral v poslednich kolech
pujcky, aby mohl nakoupit tovarny. Z tohoto divodu ma respondent nejvice

negativnich vysledkua ze vSech.
5.3.2 Rozhodovaci vysledky

1. Identifikace problému
Respondent pochopil zadani, kdy za ucelem maximalniho zisku musi prodat co
nejvice svych produktli. Dale také poznaval, ze konkurence a ménici se trh budou
respondentuv cil zna¢n€ komplikovat.

2. Vymezeni problému
Podle respondenta branila konkurence k zisku. Proto za¢al analyzovat konkurenci.
Kazdé kolo zapisoval primérmou cenu. Nasledné se dostal do situace, kdy nemél
material a zacal s rozborem trhu, respektive nabidky zbozi.

3. Sbirani informaci
Respondent se ze zacatku zaméfil na analyzu konkurence. Kazdé kolo zapisoval
pramérnou cenu jednotlivé konkurence. Poté si zaznamenal ménici se trh, a zacal
analyzovat jak konkurenci, tak trh a svljj podnik. V pfipadé trhu také zapisoval cenu
materialu a produkt, aby mohl zjistit praimérnou cenu za kolik, 1ze produkty
prodavat.

4. Urceni cila vychodisek, minimalnich pozadavku pro vybranou variantu

a hodnoticich méritek

Ve vSech ptipadech mél respondent minimalni pozadavek nezbankrotovani, kli¢ova
véc byla nakladovost materialu a produkta.

S. Formovani variant reSeni
Varianta 1 - v jednom kole nakoupit material, vyrobit ho a hned prodat.
Varianta 2 — nakup levnych materialu a prodej produktu za vysokou cenu.
Varianta 3 — konzervativni styl hrani, kdy nebude expandovat a bude prodavat malé
mnozstvi produkta.

Varianta 4 — eliminace konkurence ve formé vykoupeni materialu.
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6. Urceni nasledka variant
Varianta 1 — respondent bude mit mens$i néklady na skladovani materialu
a produktu.
Varianta 2 — respondent bude mit vétsi zisk za pfitomnosti vétsich fixnich nakladu.
Varianta 3 — respondent nebude mit vysoky zisk, ale bude schopen dokoncit
sehravku.
Varianta 4 — vétsi riziko bankrotu, vyssi fixni naklady na skladovani materialu
a moznost vytvoreni monopolu/duopolu.

7. Rozbor moznosti Feseni pri aplikaci limitnich méritek
Varianta 1 byla idealni moznosti, ktera spliiovala.

8. Vyhodnoceni moznosti pri aplikaci hodnoticich kritérii
Respondent vybral nakladovou kritérii.

9. Stanoveni postupu
Respondent prvni dvé kola bude prodavat lehce pod cenou své produkty a bude
nakupovat material pouze, kdyz bude levny. Poté bude nakupovat kazdé kolo tak,
aby na skladé€ na konci kola nem¢l zadny material a produkt.

10. Realizace vybraného reSeni
Respondent prvni kolo neprodal nic, protoze konkurence byla vice agresivni.
Nasledujici kolo prodal velmi pod cenou. 3. kolo nakupuje a prodava béhem
jednoho kola. 4. kolo nakupuje levny material, ale neprodava, protoze neni ochoten
prodat produkt za tak nizkou cenu. 5. kolo se pokousi o eliminaci konkurence
a vykupuje veskery material.

11. Pozorovani a revize
V 8. kole si v§ima nedostatku materialu na strané konkurence a vykupuje material.
V ostatnich pfipadech nebyla provedena revize, a to z davodu cCasté obmény

strategie.
5.3.3 Adaptacni vysledky

1. Adaptace na zménu podminek
Respondent byl schopen vypozorovat vyssi obtiznost, ale nedokazal se prizpusobit

tak, aby dosahl zisk ve vSech sehravkach.
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2. Realizace strategie
Pfi urCeni strategie nepocital s moznym netspéchem a nevytvoril si alternativni
plan.

3. Urdeni situacnich variant
Respondent byl pfipraven na situacni varianty diky svym zapsanym poznamkam.
Problém byl v urCeni spravné situacni varianty. Prikladem muze byt predposledni
kolo, kdy byla velka poptavka, a respondent si vzal 3 ptjcky, aby mohl nakoupit 3
tovarny. Diky této varianté ztratil svij zisk.

4. Pruzkum trhu
Pro respondenta nebyl problém vypozorovat vysokou poptavku trhu.

5. Pruzkum konkurence
Respondent pozoroval ostatni konkurence a pii nedostatku materialu se pokousel
o vykoupeni veSkerého materidlu. V pfipadé nedostatku produktu konkurence
prodaval za vySsi cenu.

6. Pruzkum svého podniku
Pro respondenta nebyl problém se orientovat ve svém podniku. Pti prvni sehravce
se pouze jednou stalo, ze neveédél limitujici faktor pfi vyrobé€ a to tovarny.

7. Zpracovani dat
Respondent vyuzil sva data jak na analyzu konkurence, tak 1 na sledovani trhu a
vytvoreni strategie. Byl schopen vytvofit vétSi mnozstvi strategii. Jak jiz bylo
zminéno, nevyuziti strategie na del§i dobu znemoznilo respondentovi zjistit, ktera

strategie byla spravna.

5.3.4 Hodnoceni Bloomovy taxonomie

1. Znalost — respondent je schopen vypozorovat jakykoliv zakladni udaj ze
hry.

2. Pochopeni — princip kola pochopil a piekdzky v podobé limitu vyroby
a konkurence také.

3. Aplikace — ze svych znalosti a chapani chodu jednotlivého kola je schopen
hrat kazdé kolo.

4. Analyza — kazdou konkurenci postupné analyzuje, aby zjistil podstatu

chovani.
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5. Syntéza — respondent Spatné pochopil chovani konkurence, a proto ¢asto
meéni strategii u svého podniku.

6. Evaluace — nemuze byt provedena bez predesiého bodu.

5.3.5 Hodnoceni adaptace podle Kolbového cyklu uceni

Respondent vyuzival pro své pozorovani zapisovaci pomucky. Pozoroval nejvice
konkurenci, ale na rozdil od respondenta 2 se zamétoval i na trh a svij podnik. Tato
data pak pouzival k vymySleni strategii. Varianty, které vymyslel, pak zkousel, ale
zadné nevyzkousel na delsi dobu nez dvé kola. Z tohoto divodu nemohl pocitit,
jestli strategie byla uspé$na nebo by mél vyzkousSet jinou. Podle kolba se ucil

primarn¢é Konvergentnim zptisobem.

5.4 Vysledky respondenta 4

5.4.1 Poznavaci hodnoceni a vysledky simulace

Tabulka 4 Poznavaci hodnoceni a vysledky respondenta 4

Respondent 4 Kognitivni body Vysledek simulace | Trvani simulace
1. Hra 24 727 Oh 16m
2. Hra 32 -14.818 Oh 10m
3. Hra 39 4.817 Oh 1Tm
4. Hra 39 -21.733 Oh 12m
5. Hra 32 Bankrot Oh 09m
6. Hra 41 -21.633 Oh 09m

Zdroj: Vlastni zpracovani, Factoreasy®

Respondent také vyuziva poznamky k analyze konkurence. Velké mnozstvi bodu
obdrzel zjednobodovych a dvoubodovych polozek. Vicebodové polozky nebyl
schopen ziskat z divodu hlubsiho pochopeni simulace a zaroveri neponauceni se
z vlastnich chyb. Také Spatna strategie, které se respondent drzel, byla piic¢inou
negativnich vysledkt simulace. Béhem prvni sehravky zacal analyzovat konkurenci

a kalkulovat fixni naklady. Vyuziva materialu a produktu, ktery obdrzel na zac¢atku
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kazdé hry a nenakupoval do zasob. V ramci strategie premyslel 3 kola dopfedu.
Duvodem byla predikce nakupu tovaren. Agresivitu zaregistroval podvédomé pii
prvni zméné. Béhem Ctvrté hry dokazal oduvodnit, jak se zvySuje obtiznost.
Casteénym divodem zapornych vysledkd byly ptjcky, které si vzal respondent na

konci sehravek.
5.4.2 Rozhodovaci vysledky

1. Formulace problému
Respondent pochopil zadani problému. Vs§iml si, ze k moznosti zisku je blokovan
konkurenci.

2. Identifikace problému
Respondent chape problém tak, Ze konkurence vi vic o prodeji produktt, a proto se
je rozhodl analyzovat. V ptipadé trhu si mysli, Ze trh je nepodstatny.

3. Sbirani informaci
Respondent zapisoval primérnou cenu kazdého kola a zkoumal stav konkuren¢nich
produktii. Svijj podnik a trh viibec neanalyzoval.

4. Urceni cili vychodisek, minimalnich pozadavku pro vybranou variantu

a hodnoticich méritek

Resenim podle respondenta je eliminace konkurence, aby mohl vytvofit monopol.
Minimalni pozadavek pro eliminaci konkurence je nezbankrotovat.

S. Formovani variant reSeni
V tomto pfipadé byla vytvorena pouze jedina varianta, a to prodej produktu pod
cenou, aby mohl co nejdiive vyradit konkurenci ze hry.

6. Urceni nasledku variant
V piipadé, ze by se produkt neprodal, tak nasledujici kolo proda za jesté nizsi cenu.
Pokud by respondent nedisponoval penézi, tak byl ochoten si vzit pijcku

7. Rozbor moznosti Feseni pri aplikaci limitnich méritek
Varianta spliiovala pozadavky pro respondenta.

8. Vyhodnoceni moznosti pri aplikaci hodnoticich kritérii

Respondent vyuziva kvalitativni kritérii.
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9. Stanoveni postupu
Kazdé kolo prodéavat pod cenou do té doby, nez bude vyrazena veskera konkurence.
V piipadé€, ze bude nedostatek financi na vyrobu, tak si respondent vezme pujcku.
Pokud bude mit respondent vétsi obnos penéz, tak koupi tovarnu, aby mohl vyrabét
vice produktt a rychleji tak eliminovat konkurence.

10. Realizace vybraného reSeni
Prvni a druhé kolo prodaval pod cenou a mél tak vyssi obnos penéz. Treti kolo
nakoupil tovarnu a prodaval stile pod cenou. VyS$s8i fixni naklady dostaly
respondenta do situace, kdy si musel vzit pijcku, aby nezbankrotoval.

11. Pozorovani a revize
Ve tretim kole si v§iml nedostatku materialu u jedné konkurencni firmy a vykoupil

veskery material. V 8. kole vypadla konkurence a z tohoto divodu koupil tovarnu.
5.4.3 Adaptacni vysledky

1. Adaptace na zménu podminek
Respondent byl schopen vypozorovat vyssi obtiznost, ale mél pouze jednu variantu
hrani. Proto se nedokéazal adaptovat.

2. Realizace strategie
Pfi realizaci strategie byl schopen vypozorovat véci, kvili kterym pozmeénil
strategii. Diky témto vécem byl ve vysledku schopen nebyt v takové ztraté,
popfiipade mit zisk.

3. Urceni situacnich variant
Respondent nebral v riznych situacnich rozhodnuti ohled na sviij podnik. Urceni
situacni varianty bez ohledu na podnik se projevilo v paté hie, kde vysledkem byl
bankrot.

4. Pruzkum trhu
Respondent upravoval svoji strategii dle trhu.

5. Pruzkum konkurence
Respondent analyzoval konkurenci nejvice. Kazdé kolo analyzoval jejich nakup,
vyrobu a prodej. Podle konkurence nakupoval 1 material.

6. Priuzkum svého podniku

Respondent nedbal na tento faktor.
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7. Zpracovani dat
Zpracovana data, kterd si zapisoval, vyuzil primarné k pozorovani konkurence.
Diky zpracovani si uvédomil dalsi véci, které pozoroval. Mohl tak ziskat vétsi pocet

kognitivnich bodd.
5.44 Hodnoceni Bloomovy taxonomie

1. Znalost — respondent je schopen sdélit zakladni udaje o hre.

2. Pochopeni — postup jak funguje jednotlivé kolo a celd hra dokaze
interpretovat.

3. Aplikace — ziskané znalosti a pouziti postupu pouzil spravné az na jednu
vyjimku.

4. Analyza — vyuziva sva data k rozboru konkurence, nikoliv trhu. V tomto
bod¢ respondent d¢lal chyby, ze kterych nemohl ziskat spravny postup.

5. Syntéza — nemuze byt provedena bez predeslého bodu.

6. Evaluace — nemuze byt provedena bez predesiého bodu.
5.4.5 Hodnoceni adaptace podle Kolbového cyklu uceni

Respondent pozoroval jednotlivé udaje a kroky konkurence, které nasledné
zapisoval. O tom, jak funguje konkurence a v jakych momentech je agresivni,
nepiemyslel. ZkouSeni novych metod hrani netestoval. Vyuzival pouze jednu
strategii, které se drzel. Z konkrétni zkuSenosti, kterou byl bankrot se poucil tak, ze
nasledujici hru nezbankrotoval. Podle Kolba se ucil pomoci Divergentniho stylu

uceni.
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5.5 Vysledky respondenta 5

5.5.1 Poznavaci hodnoceni a vysledky simulace

Tabulka 5 Poznavaci hodnoceni a vysledky respondenta 5

Respondent 5 Kognitivni body Vysledek simulace | Trvani simulace
1. Hra 20 -22.286 Oh 29m
2. Hra 38 35.966 Oh 30m
3. Hra 35 16.217 Oh 16m
4. Hra 45 -3.198 Oh 11m
5. Hra 49 17.352 Oh 09m
6. Hra 49 22.940 Oh 10m

Zdroj: Vlastni zpracovani, Factoreasy®

Respondent obdrzel v prvni sehravce nejmensi pocet kognitivnich boda.
Problémem byla Spatna orientace, kdy dotazovany mél obtiZe se orientovat na svij
podnik. Konkurenci a trh ignoroval. Nasledujici hry se zacal orientovat a chapat.
Oproti prvni sehravce méla nasledujici hra velky posun. Respondent se poucil ze
svych chyb a zacal pozorovat dalsi dulezité faktory, které pomohly k vysokému
zisku. Dalsim faktorem velkého skoku byla jesté nizsi uroven obtiznosti. Ve Ctvrté
sehravce obdrzel velké mnozstvi bodud, ale z divodu vySsi obtiznosti dosahl
respondent negativniho vysledku. Z divodu pomalejsi reakce na vys$si obtiznost
a neupraveni strategie mél respondent negativni skore. Nasledujici hry se opét
poucil ze svych chyb, poupravil strategii tak, aby byl schopen konkurovat
protivnikim

a zaroven mit zisk. V poslednich dvou sehravkach byl dotazovany schopen se
orientovat jak na svij podnik, tak 1 na konkurenci a trh. Respondent vyuzival
poznamky, ale na rozdil od ostatnich si nakreslil simulaci a vyznacil si oblast trhu,

konkurence a jejich materialu, produktu a svtj podnik.
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5.5.2 Rozhodovaci vysledky

1. Formulace problému
Respondentovi chvili trvalo pochopit zadani. Zpocatku mél problém zjistit, proc¢
nedokaze prodat produkty. Nasledné¢ vypozoroval problematiku v oblasti trhu
a nasledné v konkurenci.

2. Identifikace problému
Respondent vidél problém prodeje jak v trhu, tak v konkurenci. Pokud je mala
poptavka na trhu, tak je konkurence agresivnéjsi.

3. Sbirani informaci
Respondent analyzuje nejdfive trh a poté konkurenci se svym podnikem. Zapisuje
si primé€mé mnozstvi nabizeného materialu a sleduje, jak konkurence na trh
reaguje.

4. Urceni cili vychodisek, minimalnich pozadavku pro vybranou variantu

a hodnoticich méritek

Podminkou pro respondenta je maximalni zisk a zarover neeliminovat konkurenci,

vychodiskem bude zisk.

5. Formovani variant reSeni
Varianta 1 — prodej za maximalni cenu, kdyz bude velka poptavka a konkurence
nebude mit.
Varianta 2 — prodej za vypocitany fixni naklady tak, aby nemél ztraty.
Varianta 3 — v pfipad€ neuskutecnéného prodeje prodat v nasledujicim kole o 100
ménge.

6. Urceni nasledku variant
Varianta 1 — pfi vét§im mnozstvi kapitalu nakup tovarnu.
Varianta 2 — zadna zména a nebude ztrata.
Varianta 3 — respondent bude nucen byt vice agresivngjsi.

7. Rozbor moznosti Feseni pri aplikaci limitnich méritek
Varianty 1 a 2 spliiovaly respondentovy pozadavky.

8. Vyhodnoceni moznosti pri aplikaci hodnoticich kritérii
Respondent pouzil vynosové kritérium.
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9. Stanoveni postupu
Kazdé kolo bude nakupovat material a bude prodavat za primérnou cenu. V piipadé
vétsiho obnosu penéz nakoupi tovarnu a pujcku brat nebude.

10. Realizace vybraného reSeni
V prvnim kole nakoupil material a neprodal produkty. Nasledujici kolo nenakupuje
a prodava za nizsi cenu. Ve 4. kole vypadla konkurence a nakupuje tovarnu, aby
mohl vice prodévat a mit vyssi zisk.

11. Pozorovani a revize
Ve 4. kole vypozoroval eliminaci konkurence a nakoupil tovarnu. V 8. kole si vS§iml

velké poptavky, a proto nakoupil dalsi tovarnu.
5.5.3 Adaptacni vysledky

1. Adaptace na zménu podminek
Respondent byl schopen vypozorovat a adaptovat se na vyssi obtiznost, ale délka
adaptace byla delsi nez u zbytku respondentd.

2. Realizace strategie
Respondent se z Casti drzel své strategie. Divodem byla vétsi agrese na zacatku
sehravky, se kterou ve svém postupu ze zacatku nepocital. I pies neCekanou reakci

konkurence byl respondent schopen se adaptovat na jejich agresi.

3. Urdeni situacnich variant
Vybér respondentovy varianty byl ve vét§iné pripadé spravny. V mnoha ptipadech
se jednalo o prodej svych produktt, kdy respondent si povsiml velké poptavky,
a proto prodaval za vys$si cenu, nez puvodné chtél.

4. Pruzkum trhu
Respondent zkoumal trh a pii velké poptavce byl schopen upravit strategii tak, aby
uspel.

5. Pruzkum konkurence
Respondent nebral velky ohled na konkurenci. Nemél tendence ani eliminovat
konkurenci.

6. Pruzkum svého podniku
Respondent analyzoval nejvice sviij podnik. Pfi vyssi obtiznosti nakupoval material

do zasoby, aby mohl kazdé kolo vyrabét.
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7.

Zpracovani dat

I pres del§i Casovy interval byl schopen ziskat data, ktera nasledné vyuzil ke

stanoveni prumérné prodejni ceny produktu. Ke konkurenci sva data také vyuzil,

a to k nasledné obmené strategie v prvnich dvou kolech.

5.54

5.5.5

Hodnoceni Bloomovy taxonomie

Znalost — respondent po del§i Casové dobé¢ je schopen sdélit zakladni udaje
o hre.

Pochopeni — svétsi cCasovou dotaci dokaze interpretovat postup
jednotlivého kola.

Aplikace — respondent vyuziva své znalosti ke zdarnému dokonceni hry.
Analyza — za pouziti svych schopnosti analyzuje konkurenci a trh, aby zjistil
podstatu problému.

Syntéza — ze zminéné analyzy zjistil podstatu agresivity konkurence, ktera
spocivala v malé nabidce materialu. Nakupoval material za vyssi cenu, aby
mél jistotu obdrzeni materialu.

Evaluace — kontroloval, zdali je nabizena cena dostacujici, nebo musi jesté
zvySit.

Hodnoceni adaptace podle Kolbového cyklu uéeni

Hlavnim faktorem uceni pro respondenta bylo pocitovani. Kazdou chybu, kterou

udélal, si zapamatoval a poucil se z ni. Dal§im faktorem pro respondentovu adaptaci

na hru bylo pozorovani, kdy se snazil pochopit, pro¢ chyby nastaly. Nasledné

premyslel nad tim, jak upravit svoji strategii tak, aby fungovala. I pfes svij

konzervativni styl hrani respondent experimentoval, aby zjistil, jestli je upravena

strategie spravnd, nebo bude muset opét upravovat. Podle Kolba vyuzival

Divergentni styl uceni.
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5.6 Vysledky respondenta 6

5.6.1 Poznavaci hodnoceni a vysledky simulace

Tabulka 6 Poznavaci hodnoceni a vysledky respondenta 6

Respondent 6 Kognitivni body Vysledek simulace | Trvani simulace
1. Hra 44 25.547 Oh 28m
2. Hra 43 14.261 Oh 28m
3. Hra 43 25.027 Oh 25m
4. Hra 49 -1.815 Oh 26m
5. Hra 50 17.250 Oh 29m
6. Hra 49 13.706 Oh 11m

Zdroj: Vlastni zpracovani, Factoreasy®

Respondent béhem prvni sehravky byl schopen zaznamenat, ze kdyz konkurence
nema produkty, tak mize prodavat za maximalni cenu. Béhem Sesti kol dokazal
analyzovat trh a konkurenci. Spocital si fixni naklady a jeho prodejni cena byla
malokdy pod cenou. Ve c¢tvrté hie obdrzel respondent negativni vysledek.
Duvodem byl nakup velkého mnozstvi tovaren, které pak nestihal splatit. Z tohoto
divodu byl nucen si vzit pujcku. Agresivitu podvédomé zaregistroval pii prvni

zmeéné obtiznosti. Na zaklade vyssi obtiznosti byl schopen ménit i svoji strategii.

5.6.2 Rozhodovaci vysledky

1. Formulace problému
Respondent pochopil zadani problému. K moznosti zisku vidi problém v trhu
a konkurenci stejné jako respondent 5.

2. Identifikace problému
Respondent pfisel s fesSenim problému tak, ze nakoupi vice tovaren a bude zvySovat
objem vyroby tak, ze se konkurence pfizplsobi jeho stylu hrani.

3. Sbirani informaci
Dotazovany analyzoval zprvu konkurenci. Zapisoval primérné ceny konkurence
kazdé kolo. Zaroven provadél kalkulaci nakladi a trhu. Naklady propocitaval, aby

si stanovil svoji nejnizsi prodejni cenu. Trh sledoval z vypozorovani pramérného
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nabizeného materialu a produktu. Nasledné pak podle téchto poznamek nakupoval
tovarny.

4. Urceni cila vychodisek, minimalnich pozadavku pro vybranou variantu

a hodnoticich méritek

Podminkou pro respondenta je maximalni zisk. Vychodiskem byla eliminace
konkurence.

S. Formovani variant reSeni
Varianta 1 — nakup tovaren, veétsi mnozstvi nakupu materialu a veét§i mnozstvi
prodeje za pouziti metody ,,just in time®.
Varianta 2 — vykupovani materialu, aby konkurence neméla z ¢eho vyrabét.
Varianta 3 — konzervativni zpasob. ,,Just in time* za mensiho poctu tovaren.
Varianta 4 — Cekat na prodej produktu za vyssi cenu a v pripadé malé poptavky
neprodavat.

6. Urceni nasledka variant
Varianta 1 — velky zisk a eliminace konkurence.
Varianta 2 — velké fixni naklady, ale konkurence bude za par kol eliminovana.
Varianta 3 — respondentiv podnik pfeZije, ale nebude mit vysoké zisky.
Varianta 4 — v pfipad¢€ dalsiho kola s malou poptavku si vzit ptjcku.

7. Rozbor moznosti Feseni pri aplikaci limitnich méritek
Varianta 1 a 2 spliiovaly respondentovy pozadavky. Zbytek nevyhovuje.

8. Vyhodnoceni moznosti pri aplikaci hodnoticich kritérii
Respondent pouzil vynosové kritérium.

9. Stanoveni postupu
Prvni kolo nakoupi material a proda pod cenou. Druhé kolo proda pouze pod cenou.
Nasledujici kola bude reagovat podle trhu a konkurence.

10. Realizace vybraného reSeni
Prvni kolo nakoupil material, protoze byl levny a prodaval pod cenou, protoze védeél
o agresi konkurence. Nasledujici kolo nakoupil tovarnu, protoze byla velka
poptavka.

11. Pozorovani a revize
Kazdé kolo zapisoval primérnou cenu konkurence. Ve 3. kole nakoupil tovarnu
z divodu velké poptavky na trhu. V 5. kole nakoupil dalsi tovarnu z divodu

eliminace konkurence.
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5.6.3 Adaptacni vysledky

1. Adaptace na zménu podminek
Respondent byl schopen vypozorovat a adaptovat se na vyssi obtiznost.

2. Realizace strategie
Realizace strategie odpovidala danému postupu. Vzhledem k tomu, Zze si
respondent stanovil strategii, kterd se odvijela od reakce konkurence.

3. Urdeni situacnich variant
Respondent byl donucen ¢asto vyuzivat situacni rozhodnuti. Nejvice je vyuzil
v oblasti nakupovani materialu, kdy kazdé kolo se rozhodoval na zakladé
nakupnich cen konkurence z minulého kola a nabidky materialu z aktualniho kola
za kolik bude nakupovat.

4. Pruzkum trhu

Respondent kazdé kolo analyzoval trh a dokéazal upravit strategii k trhu.

5. Pruzkum konkurence
Respondent se zameétoval na material konkurence. Pokud konkurence
nedisponovala dostatkem materialu a respondent mél dostatek financi, vykupoval
material.

6. Pruzkum svého podniku
Respondent propocitaval kazdé kolo fixni naklady. Pti nakupu dalSich tovaren
propocitaval minimalni prodejni cenu, za kterou musi produkt prodat. V piipadé

malé poptavky neprodaval a ¢ekal na lepsi ceny.

7. Zpracovani dat
Data vyuzival k tvorbé strategie, kdy se zajimal o optiméalni poCet tovaren. Nejvice
se zajimal o primérny pocet nabizeného materialu a poptavanych produkta.
Ziskana data vyuzil k ur€eni prodejni ceny produktu a maximalniho poctu tovaren,

které muze mit.

5.64 Hodnoceni Bloomovy taxonomie

1. Znalost — respondent dokaze fict zakladni udaje ve hre.
2. Pochopeni — respondent rozumi jednotlivym postupim kola a vi

o prekazkach typu konkurence a proménlivy trh.
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3. Aplikace — dotazovany byl schopen za pomoci znalosti a pochopeni vyuzit
data ke zdarnému dokonceni kola.

4. Analyza — aby mohl obdrzet zisk, tak analyzuje trh a konkurenci. Trh
z divodu zjisténi primeérné nakupni a prodejni ceny. Konkurenci zkouma,
aby zjistil, kdy prodavaji pod cenou a jejich primérnou cenu.

5. Syntéza — dokazal zjistit primérnou cenu a stanovuje strategii tak, aby byl
vice agresivni a kazdé kolo nakoupil dostate¢ny pocet materialu.

6. Evaluace — kontroluje cenu, aby byla dostatecné vysoka a nakoupil vzdy.

V ptipadé velkého mnozstvi zbozi cenu snizuje.
5.6.5 Hodnoceni adaptace podle Kolbového cyklu uceni

Respondent vyuzival nejvice Konvergentni styl uceni. Diky vypozorovanym
datim, které si zapisoval, pak pfemyslel o fixnich cenach, které nasledné
propocitaval. Déle také premyslel o tovarnach a jejich idealnim poctu, které
potfebuje, aby byl schopen vytvofit monopol pro trh. Experimentoval s timto
pocCtem, kdy, dle jeho uvahy, maximalni pocet se vySplhal na 5. Dospél vsak
k tomu, Ze 5 tovaren je moc, protoze na konci sehravky nemél zisk. Nasledujici hru

se poucil z této chyby a nakoupil pouze 4 tovarny.

86



5.7 Vysledky respondenta 7

5.7.1 Poznavaci hodnoceni a vysledky simulace

Tabulka 7 Poznavaci hodnoceni a vysledky respondenta 7

Respondent 6 Kognitivni body Vysledek simulace | Trvani simulace
1. Hra 40 -1.586 Oh 29m
2. Hra 44 -1.210 Oh 37m
3. Hra 42 10.667 Oh 20m
4. Hra 45 19.419 Oh 21m
5. Hra 47 -11.500 Oh 19m
6. Hra 58 42.620 Oh 17m

Zdroj: Vlastni zpracovani, Factoreasy®

Respondent obdrzel v priméru 46 bodi. Divodem byla Casta a podrobna analyza

celé simulace, kdy chtél respondent pochopit hru. Dotazovany se ucil ze svych chyb

a diky zapisim mél rostouci pocet kognitivnich bodi. Prvni hry dosahl respondent

negativnich vysledku, protoze upravoval svoji strategii tak, aby nasledujici hry mél

zisk. V paté hie dosahl také negativniho vysledku i pfes vyssi kognitivni skore.

Duvodem byla zvySena agrese, na kterou respondent nebyl schopen béhem jedné

sehravky se adaptovat. Vytvoreni nové strategie, vyuzil respondent v posledni

sehravce, kde respondent dosahl nejvyssiho zisku a zaroven bodi ze vSech

respondentq.

5.7.2 Rozhodovaci vysledky

1. Formulace problému

Respondent pochopil zadani a problém vidi jak v konkurenci, tak v trhu a svém

podniku samotném. Na rozdil od ostatnich vidi problém ve vysokych nakladech,

kvuli kterym musi davat vyssi prodejni cenu, nez by chtél.
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2. Identifikace problému
Aby mohl ziskéavat vice penéz, tak zacal zkoumat konkurenci, jak prodava, aby

stanovil primérnou cenu, od které pak urcuje strategii.

3. Sbirani informaci
Respondent zapisuje primémé ceny a vypocitava veskeré fixni naklady. Zaroven
zkouma podnik a trh.
4. Urceni cilu vychodisek, minimalnich pozadavku pro vybranou variantu
a hodnoticich méritek
Minimalni pozadavek je nezbankrotovat, vychodisko pro tento problém je pro
respondenta prodat kazdé¢ kolo.
5. Formovani variant reSeni
Varianta 1 — prodej za maximalni cenu, kdyz bude velka poptavka a konkurence
nebude mit.
Varianta 2 — prodej za vypocitany fixni naklady tak, aby neméla ztraty.
Varianta 3 — v ptipadé neuskutecnéni prodeje prodat nasledujici kolo o 100 méné.
6. Urceni nasledku variant
Varianta 1 — pfi vét§im mnozstvi kapitalu nakup tovarny.
Varianta 2 — zadna zména a nebude ztrata.
Varianta 3 — respondent bude nucen byt agresivnéjsi.
7. Rozbor moznosti FeSeni pri aplikaci limitnich méritek
Varianty spliiovaly minimalni pozadavky pro respondenta.
8. Vyhodnoceni moznosti pri aplikaci hodnoticich kritérii
Respondent pouzil vynosové kritérium.
9. Stanoveni postupu
Prvni dvé kola nakupovat material a prodavat pod cenou. Nasledujici kola se
pfizptisobovat podle trhu.
10. Realizace vybraného reseni
Prvni dvé kola nenakoupil material a prodaval pod cenou. Nasledné koupil material
a prodaval za vySSi cenu, protoze byla vétSi poptavka, kterou konkurence

nedokéazala nasytit.
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11. Pozorovani a revize
V 5. kole nakoupil tovarnu, protoze byla velkd poptavka. V 6. kole si vSiml
nedostatku financi u jedné konkurencni firmy, a proto prodaval pod cenou. Timto

tahem eliminoval konkurenci.

5.7.3 Adaptacni vysledky

1. Adaptace na zménu podminek
Respondent byl schopen vypozorovat a adaptovat se na vyssi obtiznost, ale délka
adaptace byla delsi.

2. Realizace strategie
Realizace nebyla prili§ odlisna od postupu. Divodem bylo stanoveni postupu, kdy
se od druhého kola respondent rozhodl pfizptisobovat podle trhu

3. Urdeni situacnich variant
Respondent se nejvice situacné rozhodoval v oblasti prodejni ceny, kdy mél
tendence prodat za niz§i cenu, protoze minulé kolo neprodal a nebyl si jisty, zdali
konkurence nebude opét agresivngjsi.

4. Pruzkum trhu
Respondent zkoumal trh a pii velké poptavce byl schopen upravit strategii tak, aby
uspel.

5. Pruzkum konkurence
Respondent nebral velky ohled na konkurenci. Nemél tendence ani eliminovat
konkurenci.

6. Priuzkum svého podniku
Respondent analyzoval nejvice svijj podnik. Pfi vyssi obtiznosti nakupoval material

do zasoby, aby mohl kazdé kolo vyrabét.

7. Zpracovani dat
Zpracovana data vyuzival k ur€eni svych fixnich nakladd, pochopeni konkurence,
kdy je agresivni, minimalni prodejni ceny a urCeni poctu materiald, které hodla

skladovat.
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5.74

5.7.5

Hodnoceni Bloomovy taxonomie

. Znalost — respondent si vSima zakladnich udaju ve hie. Prikladem jsou

penize k dispozici, které na konci kazdého kola sleduje.

Pochopeni — dotazovany chape postupy kol a také prekazky ve formé limita
vyroby, nemoznost prodeje kvili konkurenci a malé nabidce a poptavce
trhu.

Aplikace — respondent je schopen vyuzit znalosti a postupy k dokonceni
hry, bez zisku.

Analyza — tento stav pfijde respondentovi neadekvatni, a proto se snazi
analyzovat veskeré faktory, tedy konkurenci svijj podnik a trh. Zjistuje, jak
byva konkurence agresivni, jaké jsou nejnizsi ceny poptavanych produktd
a nabizenych materialti. Kolik musi byt prodejni cena, aby obdrzel zisk.
Syntéza — ze ziskanych poznatka vytvari strategii, kdy si urCuje, jak bude
prodavat a jestli bude prodavat pod cenou.

Evaluace - kontroluje strategii, jak je funkcni. Pokud respondent

nevydélava, tak se taktika upravuje.

Hodnoceni adaptace podle Kolbového cyklu uéeni

Respondent zpocatku pouzival pouze pozorovani. Jednotliva data si zapisoval,

nehledal v nich spojitosti. Poté, kdyz vypozoroval, ze konkurence neprodava obcas

nebo je az moc agresivni, tak zacal prfemyslet o konkurencni strategii. ZkousSel

experimentovat s prodejni cenou, kdy zjist'oval nejnizsi cenu konkurence a zaroveni

propocitaval své fixni naklady. Obcas se stalo, ze produkt prodal az moc pod cenou,

ale z téchto chyb se poucil a poté se jiz neopakovaly. Podle Kolba vyuzival

respondent nejvice Asimilacni styl u€eni.
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6 Diskuse

6.1 Celkové zhodnoceni respondentu

Tabulka 8 Zhodnoceni poznavacich procesu respondenti

Respondent 1 2 3 4 5 6 7

Pocet bodu 45 29 39 24 20 44 40
1. hry

Pocet bodu 49 23 36 32 38 43 44
2. hry

Pocet bodu 49 23 44 39 35 43 42
3. hry

Pocet bodu 54 23 50 39 45 49 45
4. hry

Pocet bodu 54 24 52 32 49 50 47
S. hry

Pocet bodu 54 24 39 41 49 49 58
6. hry

Zdroj: Vlastni zpracovani, Factoreasy®

Tabulka zobrazuje celkové zhodnoceni poznavacich schopnosti respondentt
v kazdé hie. Respondent 7 dosahl nejvyssiho poc¢tu bodu, a to v Sesté hie. Diky své
taktice, kdy predpokladal, v jakém kole nakoupi tovarny, jak bude reagovat na
agresi a poupraveni strategie byl schopen ziskat velké mnozstvi bodi v posledni
sehravce. Respondent 2 ma lehce klesajici tendenci, protoze nebyl schopen nebo
nechtél poznat dalsi véci, které by pomohly k pochopeni hry. Pokles u respondenta

3 je z davodu zmény strategie, kdy se zamétoval pouze na svij podnik a ostatni

véci za které by ziskal body, nesledoval.
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Tabulka 9 Vysledky simulace respondenti

Respondent 1 2 3 4 5 6 7

Vysledek | 14.066 | 28.891 | -16.339 | 727 -22.286 | 25.547 | -1.586
1. hry

Vysledek | 26.781 | 14.080 | 12.186 | -14.818 | 35.966 | 14.261 | -1.210
2. hry

Vysledek | 8.200 | 10.080 | -2.181 | 4.817 | 16.217 |25.027 | 10.667
3. hry

Vysledek |26.312 | 1.330 | 5.850 | -21.733 | -3.198 | -1.815 | 19.419
4. hry

Vysledek | 20.121 | Bankrot | -152 | Bankrot | 17.352 | 17.250 | -11.500
5. hry

Vysledek | 30.096 | Bankrot | 9.716 | -21.633 | 22.940 | 13.706 | 42.620
6. hry

Zdroj: Vlastni zpracovani, Factoreasy®

Z tabulky lze pozorovat vysledny zisk jednotlivého respondenta. Pouze respondent
2 a 4 zbankrotovali. Divodem bankrotu u respondenta 2 byla neschopnost adaptace
na konkurenci a respondenta 4 nepozornost svého kapitalu. Respondent 1 byl jako
jediny schopen kazdou hru obdrzet zisk. Respondent 3 mé nejvice proménlivé skore
z divodu Casté zmeény taktiky za vysoké miry rizika. Respondent 7 nebyl schopen
obdrzet zisk béhem paté hry, a to z divodu zvySeni obtiznosti, na kterou se

adaptoval az béhem posledni sehravky.
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Tabulka 10 Rozhodovaci procesy respondentti

Respondent 1 2 3 4 5 6 7

Formulace | Ano Ano Ano Ano Ano Ano Ano

Identifikace | Ano Ne Ano Ano Ano Ano Ano

Sbér dat Ano | Caste¢ny | Ano | Casteény | Ano | Ano | Ano

Pocet 3 1 4 1 3 4 3

variant

Stanoveni 3 1 4 1 3 4 3
nasledka

Stanoveni | Ano Ano Ano Ano Ano Ano | Ano
postupu

Realizace | Ano Ne Ano Ne Ano Ano Ano
postupu

Uspéénost 90 % 10 % 50 % 50 % 0% | 90% | 90 %
postupu
Revize Ano Ne Ne Ano Ano Ano Ano

Zdroj: Vlastni zpracovani, Factoreasy®

Tabulka prezentuje nejdulezitéjsi prvky zrozhodovaciho procesu a uspésnost
realizace. Kromé respondenta 2 a 4 méli ostatni alespon jednu alternativni variantu.
U respondentti 2 a 4 je uveden CasteCny sbér dat. Tito respondenti se zaméfovali na
konkurenci nebo trh a svijj podnik nezkoumali. Usp&nost byla hodnocena na
zakladé vysledkd simulace a realizace svych strategii. Respondent 3 a 4
implementovali svoji strategii pouze na 50 %. Respondent 3 Casto meénil ze své
iniciativy strategii. Respondent 4 byl donucen obménit taktiku, protoze nebyla
dostate¢né komplexni na to, aby mohla byt pouzita pfi tézsi obtiznosti. I pfes
zpétnou kontrolu, ktera byla provadéna si respondent 4 myslel, ze jeho strategie je
spravna a neni ji potieba nijak upravovat. Respondent 2 na jedné trovni obtiznosti
dvakrat po sobé& zkrachoval, a jeho situa¢ni rozhodovani vedlo ke stejnému
vysledku. Z tohoto divodu a také absence kontroly svého postupu mél aspésnost
pouhych 10 %. Zbyli respondenti se z vétsi casti drzeli své strategie a jejich situacni

rozhodovani odpovidalo jejich postupu, proto ziskali 90 %.
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Tabulka 11 Adapta¢ni vysledky

Respondent | 1 2 3 4 5 6 7
Adaptace Ano Ne Ne Ne Ano Ano Ano
na zménu

podminek

Realizace Ano Ne Ano | Ne Ano Ano Ano
strategie

Situacni Ano Ne Ne Ne Ano Ano Ano
varianty

Prazkum Ano Ne Ano | Ano Ano Ano Ano
trhu

Prazkum Ano Casteény | Ano | Ano Ano Ano Ano
konkurence

Prazkum Ano Ano Ano | Ne Ano Ano Ano
svého

podniku

Retence Averze | Sklon Sklon | Sklon | Averze | Averze | Neutralni
rizika

Pocet 0 0 12 4 0 1 4
pujcek

Zdroj: Vlastni zpracovani, Factoreasy®

Tabulka poskytuje piehled o adaptacnich vysledcich respondentti. Retence rizika

byla hodnocena na zaklad& poznatkt od Fotra a Svecové (2010). Respondenti 2, 3

a 4 nebyli schopni adaptace. U respondenta 2 byl problém jak v poznavacich

schopnostech, tak i v rozhodovacich. Respondenti 3 a 4 méli sice dobré poznavaci

vysledky, ale jejich rozhodovaci schopnosti neumoznily moznost adaptace. Tito tfi

respondenti méli sklon kriziku. U respondenta 2 se tento faktor projevoval

v agresivité proti konkurenci a snaze je eliminovat. Respondent 3 riskoval ve formé

pujcek, kdy béhem jednoho kola vzal 3 ptjcky, aby nakoupil 6 tovaren. Respondent

4 projevoval sviij sklon k riziku stejnym zptsobem jako respondent 2.
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Tabulka 12 Vysledky Bloomovy taxonomie

Respondent 1 2 3 4 5 6 7
Znalost Ano Ano Ano Ano Ano Ano Ano
Pochopeni | Ano Ano Ano Ano Ano Ano Ano
Aplikace Ano Ano Ano Ano Ano Ano Ano
Analyza Ano Ne Ano Ano Ano Ano Ano
Syntéza Ano Ne Castecné Ne Ano Ano Ano
Evaluace Ano Ne Ne Ne Ano Ano Ano

Zdroj: Vlastni zpracovani, Factoreasy®

Tabulka 12 predstavuje vyhodnoceni respondenti na zakladé Bloomovy
taxonomie. Respondent 2 dokazal aplikovat své poznatky tak, aby mohl dokoncit
kolo pti leh¢i urovni. V piipadé t€zsi obtiznosti, musi byt problém analyzovan, to
vSak respondent neprovedl. Tento jev se projevil v poslednich dvou hrach, které
vedly k bankrotu. Respondent 3 obdrzel Castecné v syntéze, protoze Spatné
vyhodnotil puvod problému, a ztohoto divodu cCasto meénil svoji strategii

a nedokazal posoudit, zdali strategie byla Gspésna.

Tabulka 13 Vysledky Kolbového cyklu

Respondent 1 2 3 4 5 6 7
Pozorovani Ano Ano Ano Ano Ano Ano Ano
Pocit'ovani Ano Ne Ne Ano Ano | Ano | Ano
Mysleni Ano Ne Ano Ne Ano Ano Ano
Experimentovani | Ano | Ano | Caste¢né | Ne Ano Ano | Ano

Zdroj: Vlastni zpracovani, Factoreasy®

Tabulka 13 poskytuje vysledky respondenti podle Kolbového cyklu.
Respondent 3 ma ohodnoceno experimentovani pouze ¢astecné. Toto ohodnoceni

bylo udéleno na zakladé Casté obmény strategie, ktera trvala zhruba dvé kola jedné
sehravky.
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6.2 Zhodnoceni respondenta 1

Respondentovy hry byly velmi zdarné. Jako jediny dokazal obdrzet na konci
kazdé hry zisk. Jeho styl hry byl zalozen na ,,faktech®, kdy priméarné€ vyuzival své
poznatky z analyzy konkurence, trhu a svého podniku. Nasledné vypocty nakladu
vyuzil k tvorbé ceny. Diky témto faktorim dokazal obdrzet vysoky pocet bodii. Pro
respondenta nebyl problém vyuzivat pozorovaci schopnost a pamét. Pouzival
kreativitu a fantazii, aby si pfedstavil, jak nasledujici kola mohou vypadat. U¢il se
z chyb, kterych se dopustil, 1 kdyz jich bylo malo.

Respondent 1 ptes svoji konzervativni strategii mél tendenci experimentovat.
Zpocatku mél strach nakoupit dalsi tovarny. V pozdéjSich hrach tento pokus vedl
k vy§§imu zisku.

V ramci adaptace si vedl respondent obstojn€. Ve vétsiné pripadu by byla
nutna jista retence rizika, aby dosahl zisku. To v§ak v tomto piipad¢ nebyla potieba,
protoze si respondent stanovil konzervativni strategii hry, aby si nepiidé€laval praci
s propoc¢itavanim fixnich naklada. Tato skuteCnost také ulehcila respondentovi
préci pii analyzovani svého podniku, kdy se zamétfoval pouze na stav materialu,
penéz a produktu. Diky primarnimu analyzovani konkurence byl schopen ihned
vypozorovat vysS§i urovenl obtiznosti hry. ZkuSenosti hraly velikou roli
v respondentové stylu hrani. Dotazovany se velmi bal pijcky a vétsi agresivité
zjeho strany, protoze se v minulosti pokousel expandovat svoji firmu a byl
neuspesny.

Nejvice zajimava byla posledni sehravka, kdy respondent uz vypozoroval
vSe, co potifeboval a podvédome zacal byt vice agresivnéjsi. Ojedinéle se nedrzel
své strategie a snazil se kazdé kolo prodat lehce pod cenou. Zarovern nakoupil
tovarny, aby mohl mit vice produkti, ale nepropocitaval fixni naklady. Pfi této
agresivité dosahl nejvyssiho zisku.

Doporuceni pro respondenta je davat vétsi daraz na trh a nebyt tolik
konzervativni. V nékterych pifipadech se mize stat nahly pokles nakupniho
materialu, a to jak ve hfe, tak 1 vrealném zivoté. Pokud je clovék stale
konzervativni, tak neni takova Sance udélat chybu, ale neni zde prostor pro objeveni

nebo nauceni se novych véci.
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6.3 Zhodnoceni respondenta 2

U respondenta neni prekvapivé, ze vysledky mély klesajici tendenci, které
vedly k bankrotu. Jeho styl hrani byl velmi agresivni a nepfemyslel nad fakty. Jak
znazvu hry vyplyva, vyuzival ,easy” variantu hry, kdy moc nezkoumal fixni
néaklady, konkurenci a trh. To se projevilo i v kognitivnich vysledcich. Respondent
dosahl nejnizSich vysledki ze vSech. Dotazovany mél jiz problémy pfi
vypozorovani zakladnich tidaji, jako je naptiklad limit vyroby. Dalsim zajimavym
faktorem jsou klesajici poznavaci vysledky. Respondent v prvni sehravce zkoumal
konkurenci a stanovil si, kdy bude nakupovat material, vypozoroval vice véci nez
v ostatnich hrach. Poté si ale fekl, Ze tyto véci nejsou pro ného dostatecné dilezité
a bylo pro ného zbytecné je znovu zkoumat.

V rozhodovani byl zédkladnim problémem vytvotfeni variant. Respondent si
vytvoril pouze jednu variantu, kterd nebyla komplexni. V ramci strategie vytvoril
plan pouze na dvé kola z dvanacti. Zpétna kontrola také nebyla provedena. Tato
strategie byla vidét pfi posledni sehravce, kdy respondent zbankrotoval praveé ve
tretim kole, a to z divodu nepromysleni strategie na dalsi kola.

Adaptovat se na konkurenci nebylo mozné. Dotazovany nebyl schopen
vypozorovat agresivitu konkurence a jeho strategie méla znacné nedostatky. Tento
fakt lze 1 vidét ve vysledcich hry, kdy posledni dvé sehravky mély ve vysledku
bankrot. Dal§im faktem byla pfili§ vysoka agresivita ze strany respondenta.
Dotazovany nehledél piili§ na svij financ¢ni obnos a v kazdé sehravce nakoupil
tovarnu.

Doporuceni pro respondenta je vyuzit vice ¢asu na analyzovani konkurence
anebyt tolik agresivni. Ziskani dat je dilezitym faktorem, ktery 1ze vyuzit pii tvorbé
strategie. Respondent se neboji rizika, ale bez dulezitych dat vede riziko
k netaspéchu. V prvni sehravce byl schopen dosahnout nejvyssiho zisku. Davodem
bylo zdarné sbirani dat, diky kterym byl schopen byt agresivnéj§i a eliminovat

1 konkurenci.

6.4 Zhodnoceni respondenta 3

Respondentiv styl hrani byl velmi riskantni a chaoticky. Tento fakt 1ze vidét

i v jeho vysledcich simulace, kdy jednu sehravku obdrzel zisk a v druhé nikoliv.
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Diky svym poznamkdm mél prehled o konkurenci, ale Spatny vypocet fixnich
nakladi, velky strach z konkurence a nadmérné mnozstvi tovaren v poslednich
kolech sehravky byly faktory k neuspéchu. Poznamky, které si délal, také prispély
k vysokému zisku kognitivnich bodt. V posledni sehravce zkousel respondent jinou
metodu hrani a své poznamky ignoroval. Z tohoto divodu obdrzel nizsi pocet boda.

Implementace respondentovy strategie neobsahovala jeden dulezity faktor,
jak se zachovat v pfipadé neuspéchu. Kontrola, zdali je strategie dobie aplikovana
je dalsi véci, kterou respondent nevyuzil. V momenté netuspéchu zacal respondent
kazdeé kolo hrat naprosto jinak. Jednou nakoupil material za nizkou cenu a ¢ekal na
vysokou poptavku, nasledné chtél nakupovat a prodavat béhem jednoho kola.

Z adaptacniho hlediska se respondent neponaucil ze svych chyb, a proto se
nemohl adaptovat na nové véci. Tento fakt 1ze vidét v Kolbovée cyklu uceni.

Doporudeni pro respondenta je vyuZiti jedné varianty na delsi dobu. Clovék
neni schopen v drtivé vétsin€ pripadd po prvnim pokusu s jistotou fict, Ze je
strategie Spatna. V delSim Casovém horizontu lze najit i limity vyuziti jedné

strategie.

6.5 Zhodnoceni respondenta 4

U respondenta byl primarnim problémem pochopeni zadani hry. Na zacatku
pozorovani bylo sdéleno, Ze cilem hry je obdrzeni maximalniho zisku. Respondent
pochopil tento ukol tak, ze za cilem zisku stoji eliminace konkurence. Z tohoto
divodu obdrzel negativni skoére a jednou i1 bankrot. Respondent dokazal
vypozorovat konkurenci a svij podnik. Dalezity faktor, na ktery ale zapomnél, byl
trh. V ptipadé, kdy byla poptavka vétsi nez nabidka v oblasti produktu, nevyuzil
respondent momentu prodeje za maximalni cenu. Domnival se, ze poptavka po
produktech bude za kazdé okolnosti mala a vzdy prodaval pod cenou. Svoji
kreativitu a fantazii vyuzil k predikci nakupu tovaren. Na predikci konkurence
a trhu vSak kreativitu ani fantazii nezaméfil.

Dalsi problém byl vytvofeni pouze jedné varianty feSeni, kterd v pripadé
neuspéchu byla feSena poskytnutim puajcky. Pouziti jedné strategie neni chyba,

pokud je dostate¢né¢ komplexni. Bohuzel strategie nebyla natolik vypracovana,
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a proto se respondent dostal do vysokého rizika, které mélo za nasledek negativni
skore nebo bankrot.

Z adapta¢niho hlediska nebyl schopen se pfizptisobit. Respondent dokazal
vypozorovat vys§i obtiznost, ale délka trvani a také Spatnd strategie vedla
k nezdarnému vysledku. V oblasti prizkumu svého podniku ucinil kritickou chybu,
a to nesledovani svého kapitélu, které vedlo k bankrotu. DalSim bodem je absence
experimentovani, kdy respondent nezkouSel experimentovat se svoji strategii
a neupravovat ji. Poslednim bodem je mysSleni, kdy respondent dokazal
vypozorovat véci, ale nepremyslel nad jejich spojitostmi.

Doporuceni pro respondenta je, aby analyzoval vice nez jeden prvek. Pokud se
provede analyza u vSech prvku, tak nasledna syntéza maze vést k jinému vysledku,

ktery muaze byt zdarné;jsi.
6.6 Zhodnoceni respondenta S

Respondent se potykal na zacatku pozorovani se znaCnym problémem
v orientaci simulace. To mélo za nésledek negativni skore a nejniz8i pocet
kognitivnich bodt ze vSech. Nasledné se zacal orientovat a poté jiz zacal zapojovat
vSechny poznavaci schopnosti. Obtiznost dokazal vypozorovat hned, ale reagoval
na ni pozdéji.

Respondentovo rozhodovani bylo adekvatni k obtiznosti hry a jeho stylu hrani.
Vyuzil své poznatky, které vypozoroval ke své strategii a kontroloval si, jestli je
jeho strategie funkcni.

V oblasti adaptace lze fici, ze je schopen se pfizpusobit na obtiznost hry.
K vyssi obtiznosti byl schopen poupravit strategii tak, aby dokazal konkurovat
ostatnim firmam a zaroven mit zisk. Vybral si spravnou variantu, kterou mohl
sestavit na zakladé svych poznatkt z trhu, konkurence a svého podniku. Problémem
byla délka hry, kdy respondent chtél mit rychle hotové sehravky. Zajimavym
bodem je také konzervativni styl hrani. Respondent se zpoc¢atku bal udélat jakykoliv
krok. Pozd¢ji se zajimal o dalsi véci typu, kolik by mohl vyrobit a jaka je cena
tovarny. Tyto otazky vedly k experimentiim, které prinesly dalsi poznatky a byl tak
schopen se adaptovat.

Doporucenim pro respondenta je vyuzit vice Casu. Spravné rozhodnuti

a ziskani dat vyzaduje urcitou dobu. V pripadeé okamzitého rozhodnuti se muze stat
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chyba, ktera vede k bankrotu. Delsi casova dotace také muze vést ke zjisténi, za

jakych podminek si lze vzit ptjcku s minimalizaci rizika.
6.7 Zhodnoceni respondenta 6

Respondent vyuzival Cas primarné k vypoctam, které délal na konci kazdého kola.
Duvodu bylo vice. Prvni byl zazity styl, ktery se ucil v prabéhu své pracovni
kariéry, kdy udeélal chybu a poucil se z ni. Dal§im bylo zji§téni praimérné prodejni
ceny, ktera byla jednim z dalezitych bodu pfi vytvareni strategie. Respondent byl
schopen okamzité vypozorovat veskeré informace, které pak vyuzival ke své
strategii. Behem prvni sehravky dokazal vypozorovat vétsi poptavku po produktech
nez nabidku, coz se jinému respondentovi takhle brzo nepodatilo.

Rozhodovaci schopnosti byly pfiméfené k obtiznosti hry. Respondentova strategie
meéla chybu v poctu tovaren. Respondent experimentoval s idealnim poctem, kdy
ve ctvrté sehravee nakoupil tovaren az moc a nemél zisk. Z této zkuSenosti se poucil
a kupoval nasledné mén¢ tovaren.

Respondentova schopnost adaptovat se byla bezproblémova. Jako jediny byl
schopen identifikovat vys$si obtiznost pfi treti sehravce a okamzité ucinil
bezpecnosti kroky k tomu, aby mohl dal aplikovat svoji strategii pfi vy$si urovni
narocnosti.

Doporuceni pro respondenta je pomalejSi expanze a vyuzit vice Casu na
rozhodovani. Pokud se vyuzije vice ¢asu na analyzu, tak je mozné zjistit, zdali je
nakup komodity vibec nutny. Pokud se komodita koupi a nebude teoreticky
vyuZita, tak je to ztrata penéz. Tento styl pomoci zazitki je mozny, ale je lepsi

v realit€ vyuzit vice Casu a premyslet nad otazkou, zdali komoditu viibec kupovat.

6.8 Zhodnoceni respondenta 7

Respondent mél vysoky pocet kognitivnich bodi v priméru. Primarnim zdrojem
uceni byly chyby, ze kterych se poucil a zaroven vypozoroval nové véci. Hlavnim
zdrojem uceni byla u pfipadu respondenta prodejni cena. Zpocatku prodaval
respondent velmi pod cenou, aniz by védél, pro¢ to déla. Béhem dvou sehravek byl
schopen zjistit primérnou cenu produktu, jak reaguje konkurence na trh

a prumérnou pozadovanou cenu produktu.
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Respondentovo rozhodovani a strategie byla adekvatni vzhledem k Grovnim
obtiznosti konkurence. Jedinym problémem bylo sbirdni informaci v oblasti
konkurence, tato oblast byla podrobné¢ analyzovana az v posledni sehravce, kdy se
respondent, jak bylo jiz zminéno, poucil ze svych chyb.

V oblasti adaptace byl respondent schopen se adaptovat, ale za delsi ¢asovy
interval. Stejné jako respondent 5 potieboval vice ¢asu na upravu strategie. Velkym
zdrojem schopnosti adaptability bylo pouceni ze zkuSenosti. Dal§im zdrojem ucenti
bylo pozorovani, které respondent vyuzival po udélané chybé.

Doporuceni pro respondenta je stejné jako u respondenta 5, vice premyslet
a vyuzit vice Casu. Kreativni mysSleni muze Casto privést clovéka k riznym
pohledim na danou situaci. Tyto pohledy mohou byt vyuzity k vytvoreni
alternativni strategii nebo vice komplexn€jsi prvni strategii. V pfipadé nahlé zmény

je lepsi mit jiz pfipravenou taktiku nez vyuzit situacni rozhodovani.
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7 Zavér

Hlavnim cilem diplomové prace bylo zhodnoceni pozorovacich
a rozhodovacich schopnosti manazeri za pomoci aplikace FactOrEasy®. Dil¢im
cilem bylo zhodnoceni adaptace, nalezeni chyb, které respondenti udélali
a nasledné doporuceni.

Z pozorovaciho prvku se mély najit spole¢né, ale i odlisné prvky mezi
poznavanim a rozhodovanim a adaptaci. Tento cil byl nalezen za pomoci
7 respondenti. Respondent 1 byl schopen vypozorovat, pochopit simulaci,
rozhodovat se tak, aby obdrzel zisk a pfizpusobit se na t€zs§i uroven simulace.
Respondent 2 hledal spojitosti pouze béhem prvni sehravky a nasledujici hry jiz
nehledal dalsi spojitosti. Domnival se, ze poznatky, které nasel, jsou dostacujici.
Tento fakt vedl k neschopnosti spravného rozhodovani a nemoznosti se adaptovat.
Respondent 3 dokézal vypozorovat prvky a pochopit simulaci, ale rozhodovani,
které Casto ménil, vedlo k neschopnosti adaptace. Respondent 4 dosahl vétSiho
mnozstvi kognitivnich bodi. Tato data nevyuzil k rozSifeni strategie, kterou
nepfizpusoboval konkurenci, a nebyla komplexni, vedla k nemoznosti mit zisk
a adaptovat se. Respondent 5 byl schopen porozumét, spravné se rozhodovat
a zvladnout t€z8i uroven simulace, ale potfeboval vice Casu na pochopeni simulace.
Respondent 6 velmi expandoval. Dokézal ziskat dostatecné mnozstvi dat a jeho
taktika byla uspésna. Nepocital v§ak s ménicim se trhem a jednu sehravku nemél
zisk. Z této chyby se poucil a poupravil svoji strategii. Respondent 7 ziskal nejvétsi
pocet kognitivnich bodt. Pfevazny pocet pramenil z chyb, které ud€lal a poucil se
Z nich.

Kvalitativni vyzkum potvrdil, Ze vyssi poCet poznavacich bodt vede k lepSim
vysledkim. Tyto poznatky, které respondenti ziskali ve vétSin€ piipadid, vyuzili
k optimalizaci svych rozhodovacich schopnosti. Kombinace ziskanych poznatkt
a optimalizace vedla ke zpusobilosti se pfizpsobit na téz8i iroven a mit stale zisk.
Dale se potvrdilo, ze vyssi agrese ze strany respondenta vedla k hor§imu vysledku.
Respondenti, ktefi byli konzervativnéjsi, dosahli zisku. Nelze ale fici, ktera
strategie byla spravna. Respondenti, ktefi se adaptovali, byli velmi rGznorodi.
Kazdy respondent priSel s unikatni variantou hrani. Z tohoto divodu nelze urcit
obecny postup, jak simulac¢ni hru spravné hrat. Mezi respondenty, ktefi nebyli

schopni adaptace, byli jak lidé s vyu¢nim listem, tak i lovék s bakalatskym titulem.
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Je mozné potvrdit, Ze nehraje roli irovet vzdélani a manazerska trovefi na adaptaci.
Respondenti s vy$§im vékem dosahovali lepSich vysledkii nez mladsi. V ramci
adaptace se ukazal nejvhodnéjsi asimilacni zptasob uceni. Podle Kolba (1984) je
vhodné mit zazitky z chyb a experimentovat, abychom se naucili. Tento fakt se
ukazal v diplomové praci jako chybny. V piipad€ simula¢ni hry je lepsi vhodnéjsi
pfemyslet nad situaci a pozorovat. Vyzkum dale poukazal na provazanost mezi
rozhodovanim a adaptaci. Respondenti, ktefi volili §patné situacni varianty pro
feSeni nejcastéji chybovali pfi analyze nebo néasledné syntéze problému.

Kazdy respondent byl zhodnocen jak v oblasti pozorovani, tak rozhodovani
a schopnosti adaptace. U kazdého z nich bylo provedeno doporuceni, v ¢em by se

mohli zlepsit a na co se zaméfit.
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9 Ptilohy

9.1 Tabulka poznavaciho hodnoceni

Hotovo
Skladovani Predikce
PocéteCni pocet materidlu materialu Povsimnuti agresivity hracu tovaren
Skladovani
Pocate¢ni pocet produktu produktu Adaptace na agresivitu Strategie
Jaké mnozstvi muze prodat
v zavislosti na poptdvce a za
Kolik stoji vyroba pritomné¢  konkurence u Predikce
Pocatecni kapital produktu daného zbozi nakupu
Jaké mnozstvi muze prodat
v zavislosti na poptavce a za
pritomné  konkurence u Prace s
Pocatecni pocet tovaren Fixni naklady daného zbozi cashflow
Rozbor
Mnozstvi hracu Pujcka Zm¢éna skladovacich ndkladu konkurence
Pocate¢ni mnozstvi materidlu u | Maximalni
konkurence produkce za kolo Cenotvorba
Pocate¢ni mnozstvi produktu u Predikce
konkurence Cena tovarny prodeje

Kolik maji ostatni hraci tovaren

Kolik maji ostatni hraci pen¢z na
zacatku

Kolik je minimalni nadkupni cena

Kolik je maximalni prodejni cena

Kolik muzou za kolo prodat
maximalné produktu

Kolik muzou za kolo maximalné
koupit materidlu
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