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Urceni hlavnich parametri komunikace a nasledna
analyza urovné komunikace v procesu rizeni

Abstrakt

Hlavnim cilem prace je zjistit uroven komunikace stiednitho managementu
spolec¢nosti XY s.r.o. v procesu fizeni. Pro dosazeni tohoto cile byly stanoveny hlavni
parametry komunikace, jejichz uroven byla zjiSténa na zdklad¢ dotaznikového Setfeni.
Vysledné hodnoty jednotlivych parametrti byly zobrazeny ve dvojrozmérném schématu (osa
X a osa Y), na zaklad¢ vyslednych hodnot ziskanych na zaklad¢ dvojkombinaci parametrii
pak byla posouzena urovenn jednotlivych parametrii vnitropodnikové komunikace ve
spole¢nosti XY s.r.0.

Teoreticka ¢ast byla zpracovana formou literarni reSerSe v ramci, které byly shrnuty
zakladni poznatky z oblasti vnitropodnikové komunikace.

Prakticka cast byla vypracovana na zéklad¢ vysledkl dotaznikového Setfeni, které
probéhlo mezi zaméstnanci spole¢nosti XY s.r.o0. ve spolupraci s vedenim spole¢nosti, jez si
samo nastavilo pozadované a pftijatelné oblasti komunikace v ramci dvojrozmérného

schématu.

Kli¢ova slova: Komunikace, parametry, dotaznik, bodova Skala, oblasti komunikace,
manazerska komunikace, leadership, komunikacni kanal, piekazky komunikace, forma

komunikace



Determination of the Main Communication Parameters and
Subsequent Analysis of the Communication Level in the
Management Process

Abstract

The main objective of the thesis was to determine the level of communication of
the middle management of company XY Ltd. in the management process. To achieve this
goal, the main parameters of communication were established, the level of which was
determined based on a questionnaire survey. The resulting values of individual parameters
were displayed in a two-dimensional scheme (axis X and axis Y) and based on the resulting
values obtained from the combination of parameters, the level of individual parameters of
intra-company communication in company XY Ltd. was assessed.

The theoretical part was processed in the form of a literature review, summarising
the basic findings in the field of intra-company communication.

The practical part was developed based on the results of the questionnaire survey,
which was conducted among employees od company XY Ltd. in collaboration with the
company’s management, with itself set the desired and acceptable areas of communication

within the two-dimensional scheme.

Keywords: Communication, parameters, questionnaire, point scale, areas of
communication, managerial communication, leadership, communication channel, obstacles

to communication, form of communication,
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1 Uvod

Komunikace v jejich mnoha podobach nas provazi zivotem od prvniho
nadechu po posledni vydech, je neoddélitelnou soucésti naSich zivota.

Diky technologickému vyvoji mame dnes k dispozici mnoho novych
komunikac¢nich kanali. Doba se méni, vSe se diky digitalizaci zrychluje, stale slySime
o zefektiviiovani procest, méame k dispozici nepfeberné mnozstvi online
komunikacnich nastrojt, z toho lze usuzovat, ze kvalita vnitropodnikové komunikace
by méla mit, stejné jako vse, rostouci tendenci. To je velmi hezka hypotéza, nicméné
Vv praxi se mnohdy setkdme se smutnou realitou, lidé jako by zapomnéli na velikost
vyznamu kvalitni vnitropodnikové komunikace, vSichni pfeci maji pfistup na disk, do
sdilenych dokumenti, vSechny informace lze najit tam, tak na co si je navzajem
predavat?

Ptesné tento styl mysleni a jednani se zaméstnanci miize byt za¢atkem konce,
Zijeme ve sveété, ve kterém lze vymeénit zaméstnance za stroje, vyrobni linky ve
velkych zavodech nefunguji jako manufaktury ve 14. stoleti, misto hal plnych lidi zde
najdeme fady stroju, ovladané jednotkami zaméstnanci, je preci efektivnéjsi a levnéjsi
vymeénit lidi za stroje. To je do urcité miry pravda, ale ne vSechny lidi 1ze vyménit za
roboty, a pfesné tito zaméstnanci, tento lidsky faktor, je mnohdy naSi nejvétsi
konkurenéni vyhodou. Kazda firma si mtize nakoupit stejné stroje jako ma konkurence
(pro tuto chvili vynechme finance), kde je tedy vaSe konkuren¢ni vyhoda? Mate lepsi
strategii, vymysleli jste nové sloZeni, materidl, produkt, umite 1épe prodavat? Kdo za
tim v8im stoji? Lidé!

Mnoho firem si jiz tuto skute¢nost velmi dobie uvédomuje a vytvaii rtizné
motivacni systémy. Ano, motivace je v dnesni dob¢ ¢im dal skloniovangj$im slovem a
zcela nepochybné je potieba, vzdyt' je to takova malad vnitropodnikova strategie na
udrZeni zaméstnancd, jen se bohuZel v mofi benefiti ¢asto utopi to nejpiirozené;si,
nejjednodussi a nejlidsté;si ze vSeho, komunikace.

Miizete mit jako zaméstnanec snovy plat, MultiSport kartu, spolu
s piispévkem na penzijni pfipojisténi a kazdy ptl rok wellness vikend zdarma, ale jak
moc vas vSe vySe uvedené bude motivovat, pokud vam vas nadfizeny bude kazdy
druhy den ménit prioritu cil, zadavat ukoly na posledni chvili, vSechny dilezité

informace o zménach ve firmé se k vam dostanou ,,Suskandou‘ od kolegii a pokud si



o néem z toho budete chtit promluvit dostane se vam bud’ odmitnuti nebo emotivni
odpoveédi s agresivnim nadechem? Na tuto otazku si odpovézte sami, na otazku, jak
pracovat s vnitropodnikovou komunikaci a jak vyhodnotit jeji kvalitu odpovi tato

prace.



2 Cil prace

Hlavnim cilem prace je zjistit uroven komunikace Stfedniho managementu
V procesu fizeni.

Dil¢imi cili jsou: Urceni hlavnich parametri komunikace, vymezeni
dvojrozmérnych oblasti, ve kterych je komunikace povazovana za spravnou, vytvoreni
dotazniku pro zjisténi vnimani urovné hlavnich parametrii komunikace mezi vedoucim

a podfizenymi pracovniky.



3 Teoreticka vychodiska

3.1

3.2

Definice pojmu komunikace

Slovo ,.komunikace®, vychazi zlatiny a lze ho voln¢ prelozit jako ,,néco
spojovat®, tento pieklad miize mit mnoho vyznam, lze ho pouzit jak pro oznaceni
spojovani/pfemistovani informaci, myslenek, postoji ale také lidi, materialu apod.
S komunikaci je uzce spjaty pojem ,.komunikaéni prostiedek kterym muze byt jazyk,
telefon, posta ale také, vlaky, letadla a autobusy. (Mikulastik, 2003, s.8)

Janousek (1968), Kiivohlavy (1988) i Nakone¢ny (1999) definuji (nezavisle na
sob&) tento pojem velmi podobnym zpiisobem, komunikace je pro né piedevsim:
,»,Sdélovani vyznami v socialnim chovani a v socialnich vztazich lidi.* Jejich definice
uzce koreluje s tou, kterou lze najit v nauéném slovniku: ,,Pojem komunikace oznacuje
jevy, které jsou prostiedkem spojeni mezi lidmi, jejich vzajemného styku, sdélovani

mySlenek. (Mikulastik, 2003, s.19)

Funkce komunikace

Jiz v Gvodu bylo feceno, Ze komunikace je vSude kolem nas, v ptfedchozich
odstavcich bylo uvedeno, Ze nas spojuje ale pro¢ vlastné? Jaké jsou jeji funkce?
Funkce komunikace:

1. Informativni — jedna se o prosté piedani dat, informaci a fakta.

2. Instruktivni — jde o rozSifenou funkci informativni, k prostému predani
dat ¢i informaci je pfidan popis napf.: vysvétleni vyznamil ¢i postupu.

3. Presvédfovaci — plsobeni mezi dvéma subjekty komunikace jehoz
hlavnim cilem je zménit postoj, ndzor nebo zplsob chovéani druhého
subjektu.

4. Posilovaci a motivujici — vychéazi z funkce presvédcovaci jen s tim
rozdilem, Ze jde primarné o snahu posilit pocit vlastni hodnoty,
sebevédomi apod.

5. Zabavna — tato funkce vytvaii ve zc€astnénych pocit spokojenosti,
pohody, a ma za cil nas pobavit ¢i dokonce rozesmat.

6. Vzdélavaci a vychovna — obvykle byva uplatiovana piedevsim
v prostfedi instituci, jde o jakési syceni funkci Informativni a

Instruktivni.



7. Socializa¢ni a spolecensky integrujici — tato funkce podporuje tvorbu a
posileni mezilidskych vztahti, 1ze ji pfipsat na vrub navazovani kontaktt,
sblizovani, vytvareni a posilovani pociti jako je vzajemna zavislost a
sounalezitost.

8. Osobni identity — tato funkce byva Casto opomijena, jednd se o
komunikaci na arovni JA, diky které je nam umoznéno, abychom si plné
uvédomili véci o nds samotnych a pomaha nam uspofadat a formovat
vlastni sebevédomi, pocity, nazory apod.

9. Poznavaci — jedna se opét o rozsifeni funkce Informativni, na zakladé
poznavaci funkce jsme za pomoci mezilidské komunikace a cizich
kazdodennich zazitkl, zkuSenosti a vzpominek ziskat velmi rychle
informace, ke kterym bychom se sami bez interakce s druhymi dostavali
mnohem pomaleji.

10. Svérovaci — pfipiva k uvolnéni vnitiniho napéti a ziskani podpory a
pomoci druhych, diky sdileni vnitinich tézkosti a dvérnych informaci.

11. Unikova — pokud je ¢lovék otraveny, skli¢eny nebo znechuceny, mize
mit tendenci si s nékym nezdvazné¢ promluvit a odreagovat se od

aktualnich starosti. (Mikulastik, 2003, s.22)

3.3 Zakladni slozky komunikace

Obrazek 1 Shannontv model komunikace

L kodovani Zprava Kanal Dekédujici
> Komunikator > L > - —
(sdéleni) T (komunikant
Sum

Zpétna vazba

Zdroj: Vlastni zpracovani

Komunikator — miize jim byt jednotlivec ¢1 skupina. Jedna se o subjekt, na

jehoz stran€ vznikla konkrétni myslenka, kterou chce sdélit



3.4

Komunikant — ptijemce zpravy od komunikatora

Kodovani — pievedeni komunikatorovy myslenky do formy pfijatelné pro
komunikanta.

Zprava — soustava symboli pienaSena verbalné¢ ¢i neverbalné za pomoci
komunika¢niho kanalu

Komunikaéni kanal - zajistuje plynulost informac¢niho toku mezi
komunikantem a komunikatorem napi.: feé¢, gesta, televize, telefon apod.

Dekédovani — deSifrovani pivodni mysSlenky komunikantem — porozumeéni
Zpravy

Zpétna vazba — reakce piijemce na obdrzené sdéleni, zavisi na spravném
dekodovani ptivodni myslenky

Sum — faktory deformujici ptivodni zpravu, a to mnohdy do té miry, Ze sd&leni
obdrzené piijemcem se vyrazné 1isi od piivodni myslenky vyslané komunikatorem.

(Planava, 2005, 5.32)
Druhy komunikace

Komunikace ma nejen mnoho funkci ale také Sirokou Skalu podob, které jsou
komunikatorem vyuzZivany. To, jak dobfe zvladneme ptizpisobit projev publiku zalezi
na dovednostech uZivatele. Komunikator béhem projevu vyuziva hned né€kolik druhii
komunikace, které na sebe navazuji a vzijemné se dopliuji.

Druhy komunikace:

1. Zamérna — komunikator ma vSe pod kontrolou, jeho zptisob komunikace

koreluje s jeho zamérem/myslenkou.

2. Nezamérna — oproti komunikaci zdmérné komunikator, obvykle vlivem

emoci, komunikuje své myslenky jinym zplsobem, nez byl ptivodni zamér.
Jeho projev tak miize mnohdy plsobit zmaten€, neuspofadané zvySuje se
pravdépodobnost toho, ze ptijemce Spatn¢ dekdduje zpravu, kterou mu chtél
komunikator piedat.

3. Kognitivni — vyuziva logickych, smysluplnych a racionalnich argumentt.

4. Afektivni — komunikace skrze plisobeni na city — emocni projevy.

5. Pozitivni — kazdy komunikacni projev je urcitym zplsobem hodnotici, 1ze

zn¢j poznat, zdali je sdéleni a pfijemce vniman pozitivné ¢i negativné.



Pozitivni komunikace obsahuje projev uznani, souhlasu, obdivu, nadseni a
pfijeti.

6. Negativni — negativni komunikace vyjadiuje kritiku, odmitnuti, ttok, odpor
apod. nepiinasi zadnou pozitivni zpétnou vazbu ze strany piijemce.

7. Shodna — zprava, kterou sdéluje komunikator se absolutné shoduje s nazory
a postoji pfijemce.

8. Neshodna — je opakem komunikace shodné, komunikant a komunikator jsou
V nazorovém rozporu.

9. Asertivni — respektuje prava a ndzory ostatni, a to i presto, ze se jedna o
sebeprosazujici druh komunikace.

10. Agresivni — jedna se op¢t o sebeprosazujici styl ale s agresivnim podtonem.
Vyznacuje se bezohlednou az Gito¢nou povahou napadajici nazory a potieby
piijemce.

11. Manipulativni — pouziva necisté zptisoby jednani, zastraSovani a uskoky.

12. Pasivni — unikova/istupna

13. Intrapersonalni — jednd se o vnitini rozhovor, komunikant a komunikator
jsou tataz osoba.

14. Interpersonalni — probihd minimalné mezi dvéma jedinci.

(Mikulastik, 2003, s.32)

3.5 Komunikace v organizaci

Firemni komunikace je nejen komunikacni siti uvnitt organizace ale, v dnes$ni
meénici se dob¢, mize byt vyznamnou konkuren¢ni vyhodou. V poslednich letech
dochazi ke stale rychlejSimu vyvoji technologii, naristu konkurence (mimo jiné i
z divodu globalizace), spolu s tim pfichazi nové komunikaéni technologie v disledku
¢ehoz dochazi ke zméné podminek pro komunikaci ve firmach a s tim Gzce spjatych
interpersonalnich dovednosti. (Armstrong, 2015, s. 169)

Jednou z nejvétsich konkurenénich vyhod je efektivni vnitropodnikova
komunikace, jelikoz dobfe informovani zaméstnanci, zarucuji chod a funkénost celého
systému (obzvlast’ ve firmach, jejichz produktem je sluzba). Informovany pracovnik
je zékladnim ptedpokladem pro rozvoj a inovaci, které jsou jednim ze zékladnich pilita

uspésné a rostouci organizace. (Armstrong, 2015, 169)



Vnitropodnikova komunikace ma rtizné miry formalnosti, od standardizované
formy, kterou jsou podnikové zpravy (napt. MS Viva), vyrocni zasedani apod. po
formu nestandardizovanou, kterd je zalozen na emoc¢nich vlivech a méa proménlivéjsi
podobu, patii sem napiiklad podnikova ,,Suskanda‘® ale i s tou je dilezité se seznamit,
jelikoz mnohdy odrazi stav divéry zaméstnanct a velice Casto lze skrze ni ziskat
objektivnéjsi poznani o stavu a motivovanosti zamé&stnancd, a to mnohem rychleji nez
bychom se dozvéd¢li z formalnich zdroju. (Mikulastik, 2003, 5.215)

Vnitropodnikova komunikace v procesu managementu je tvorena:

e Cil —jasn¢ stanoveny a dobfe komunikovany cil podniku

e Strategie — zptsob/navod, jak dosahnout vyty¢eného cile

e Zdroje — efektivni nakladani s dostupnymi zdroji (informace,
lid¢é, know-how, finance, material)

e Zaméstnanci — vybér, ziskdvani a hodnoceni zaméstnanct

e Vedeni — vedeni, fizeni zaméstnanct/spolupracovnikti

e Kontrola — kontrola a dvojitd zpétna vazba *
(Janda, 2004, s.12)

Obrazek 2 Propojeni ¢innosti managementu vnitrofiremni komunikaci

—»  Planovani » Organizovani »| Personalistika > Vedeni »| Kontrolovani
4 A A Y A
Komunikace
Dvojita P
zpétnd vazba |
Zdroj: Vlastni zpracovani
*Dvojitd zpétna vazba — manazefi ve firmach velmi casto 74daji od

zaméstnancl zpétnou vazbu, ale malokdy tyto podnéty zavadéji do praxe. Jednoducha

zpétna vazba je k nicemu, pokud nejsou ziskané poznatky vyuzity v praxi.



3.5.1 Vertikalni x horizontalni komunikace

Vertikalni komunikace — je v praxi uplatfiovana mezi pracovnikem na vyssi
pozici a podfizenym zameéstnancem. Vertikdlni komunikaci mizeme dale d¢€lit na
sestupnou, kdy vedouci pracovnik komunikuje smérem k podfizenému nebo
vzestupnou v ramci které predava zaméstnanec n¢jaké sdéleni nadiizenému.

Horizontalni komunikace — probiha napti¢ mezi jednotlivymi oddélenimi.

(Bartdk, 2023, 5.110)

3.5.2 Komunikaé¢ni kanaly

Komunikaéni kandly se mezi sebou lisi pfedev§sim mnoZstvim oslovenych
lidi, pfesnosti, rychlosti a ndklady. Komunika¢ni proces lze prohlasit za uspesny,
pokud podporuje spolupraci a je diky nému dosazeno pozadovaného vysledku. K tomu
vSemu je nezbytnd divéra, motivace a identifikace zaméstnancii S cili a vizi firmy
spolu s uspésnym fesenim vzniklych problému. Pro rizné typy komunikace jsou
vhodné odlisné komunikacni kanaly. (DeVito, 2008, s.36)
Ziakladni vnitropodnikové komunikaéni kanaly:
e Rozhovor tvaii v tvar
e Skupinovy rozhovor — porady, brainstroming
e Telefonicky rozhovor
e Online kanaly — e-maily, online schizky, vnitropodnikové socialni
sité

(DeVito, 2008, s.36)

3.5.3 Predpoklady fungovani vnitropodnikové komunikace

Proc komunikace nefunguje?

Spatna komunikace je obvykle odrazem hlubsich a vétsich problémi firmy.
Spatné vytvofena organizaéni struktura ma za nasledek naruSeni plynulosti
komunikace mezi fidicimi pracovniky organiza¢nich jednotek. Nejasné cile, strategie
a standardy vyvolavaji v zaméstnancich pocity nejistoty, zmatku a mnohdy i frustrace,
jelikoZ neni jasné, co se od nich oc¢ekava ¢i jakym smérem by se méla ubirat jejich
prace. Spatné planovani ma za nasledek celkové nejasné zaméieni firmy a neefektivni

vyuziti zdrojii. (Janda, 2004, 5.107)



Manazer ma za ukol vytvofit pro své zaméstnance piiznivé pracovni
prostiedi, metaforicky by se mél stat pro svij tym jakymsi ,,deStnikem®, ktery chrani
své podiizené pied moznymi ,ataky* ptichazejicimi z vyS$§iho managementu. Ve
chvili, kdy je zaméstnanec piehlceny nerelevantnimi informacemi, anebo nema
dostatek dat pro svou praci, je na vin€ nadfizeny, ktery neplni svou praci. (Janda, 2004,

5.108)

3.5.4 Komunikaéni balicek

Vytvafeni ,.komunika¢niho balicku® je vhodnym néstrojem pii zavadéni
zmén v 0rganizaci.

Na zacatku kazdého projektu vedeni shromazd'uje data, radi se mezi sebou
neziidka kdy pfizve i externi specialisty. Po né&jaké dob¢ je hotovo, bylo vybrano
nejlepsi mozné fesenti, které je nasledné predlozeno zaméstnanctim, ti timto zpisobem
obdrzi jednim z komunikaénich kanalt ,balicek”, ktery obsahuje nové zavedené
feSeni, na kterém se nepodileli, vedeni jim ho jednoduse pfedloZilo jako hotovou véc.
Kazdy takovyto balicek, ktery zaméstnanci obdrzi, vyvola otazky typu: Co se d&je?
Pro¢ zase néco nového? Coz velmi ¢asto vede k tomu, Ze zaméstnanci odmitnou tento
,balicek* pfiymout a vedeni je nuceno ze svého rozhodnuti odstoupit. Neni vyjimkou,
Ze jsou timto zpisobem mnohdy zavrhnuty i velmi inovativni a moudra rozhodnuti,
protoze neduvéra k novému je pfirozenou vlastnosti lidi. (Janda 2004, s. 109)

Jak tedy pfistoupit k zavadéni zmén? DiileZité je nechat zaméstnance, aby se
podileli na ptipravé ,,balicku®.

Faze tvorby komunikacniho balicku:

e Na zacatku projektu je nutné informovat zaméstnance a nechat jim
prostor pro pfipominky.

e V pribéhu rozhodovani poskytnéte zaméstnancim informace, ze
kterych vychazite pfi rozhodovani o zmén¢.

e Usporadejte meeting se zaméstnanci, dejte k dispozici vSechny
proménné na zakladg, kterych se rozhodujete vcetné ptredchozich
pfipominek zaméstnancti.

e Dejte prostor pro pfipominky a navrhy feSeni.

e Dalsi meeting uspotadejte pted pfijetim konecného rozhodnuti, dejte

moznost zaméestnanciim vyjadrit se k uz§imu vybéru variant feSeni.
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e Oznamte vysledné rozhodnuti, to nezapomeiite doplnit o vysvétleni a
podékovat vSem zucastnénym.

Ve vétsich firmach je samoziejme obtizné zapojit vSechny zaméstnance a také
nelze timto zpisobem rozhodovat o v§ech zménach, nicméné je to vhodny zptisob, jak
si poradit s velkymi zmé&nami v ramci vnitropodnikovych procest, pii kterych je
dalezité¢ dat zaméstnanctim moznost vyjadiit se, pokud by se tak nestalo hrozi, Ze se
rozvine ,,Suskanda®, ktera vyvola u podtizenych otazky typu: Co to znamena pro mé

pracovni misto? Pro¢ ndm o tom netekli? Co tim sleduji? K takové ,,Suskandé* se Casto

wrwe

panika. (Janda, 2004, s.111)

Top management

Velmi cCasto je osoba feditele pfipodobilovana ke kapitanu lodi, pokud je
teditel kapitan znamena to, ze zbytek vrcholového managementu jsou prvni distojnici,
spole¢né s ,.kapitanem‘ poté rozhoduji o cili cesty, smeru, kterym lod’ popluje a vyuziti
dostupnych zdrojt at’ uz se jedna o lidské zdroje, material nebo technologie. (Janda,
2004, s.120)

Hlavnim ukolem top managementu je vytvofit strategii firmy, ta musi byt
vnimana v ramci SirSiho celku a nasledné volena s citem. Jak pise Kenichi Ohmae ve
své knize Mysleni stratéga: pti tvorbé strategie je nutné vzit v tvahu tii véci:

- Firmu a jeji zaméstnance jako celek
- Zékaznika
- Konkurenci
Kazdy tento bod ma své vlastni zajmy, potieby a je samostatnou casti.

Spole¢né tvoii strategicky trojuhelnik, ktery je potieba udrzet v rovnovaze.
(Ohmae, 1983, 5.26)



Obrazek 3 Strategicky trojihelnik

Podnik

Zakaznici Konkurence

Zdroj: Vlastni zpracovani

Spolu s top managementem je neoddé€litelné spjato viidcovstvi, které je nejen
o tvofeni vztahtl s témi, které fidime ale také o vysledcich své prace.
Bennis a Nanus definuji klicové dovednosti viidce takto:
e Schopnost pfijmout zaméstnance takové jaci jsou
e Schopnost pfistoupit k problémiim a vztahtim s lidmi spiSe ve svétle
soucasnosti nez minulosti
e Schopnost chovat se ke svym zaméstnancum alespoii s takovou
zdvoftilosti, kterou prokazujeme ndhodnym zndmym a cizim lidem
e Schopnost vétit druhym
e Schopnost pracovat i bez stalého uznéani a souhlasu druhych

Bennis, W., & Nanus, B. (1985)

3.5.6 Stredni management

Stfedni management je naraznikem mezi top managementem a zaméstnanci
firmy, je rozhodujicim prvkem pii zavadéni novych postupl a zavisi na ném 1 nasledna
funk¢nost inovaci ve firmé¢, jelikoz je pravé jeho ukolem dopracovat noveé zavadeéné
postupy tak, aby byly pouzitelné pro zaméstnance, ktefi se nachazi nize v organizacni
struktufe podniku. Na stfedni management se vali vlna kritiky a pfipadné konflikty ve
chvili, kdy se néco pokazi nebo zaméstnanci nepiijmou nové postupy a na jeho bedrech
poté lezi feSeni vzniklé situace. Mnohdy dochézi k tomu, ze musi obhajovat inovace
na jejichZ tvorb¢ se nijak nepodileli (proto je dobré zahrnout sttedni management do

rozhodovacich procestt viz 3.5.4. Komunikacni bali¢ek). Pracovnici stfedniho



managementu jsou pod neustalou palbou kritiky, jelikoz je vzdy co vylepSovat, proto
je dobré nezapominat na uznani a vyzdvihnuti aspéchi téchto pracovnikii.
(Janda, 2004, 5.116)

Pti zavadéni Castych zmén muze zacit dochazet k odporu ze strany stiedniho
managementu, jelikoz jsou to oni, kdo ¢eli nasledné vinég kritiky jak zamé&stnanct, tak
top managementu spolu s neustalym poukazovanim na jeho ,,neschopnost®, a pravé
zde je nejvétsi riziko vzniku konfliktu. (Janda, 2004, s.117)

Obrazek 4 Tlak na stfedni management
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3.5.7 Typy manaZeri ve vnitropodnikové komunikaci

V ramci vnitropodnikové komunikace se setkame s né¢kolika typy manazert,
ktefi jsou obrazem neefektivni komunikace:

Post’aci — Tito manazefi pouze pfedavaji cizi myslenky a rozhodnuti, aniz by
se podileli na rozhodovani. Typicky se u nich lze setkat s pfistupem ,,Bylo ndm
piikazano...“, ,,...nefikej to mn¢ ale tém nahote...“. Stejné tak se chovaji pti opacné
komunikaci tedy zdola nahoru, nadiizenym pouze tlumo¢i pozadavky podiizenych,

aniz by se snazili je vyfesit.



Cerna dira — viechna komunikace u nich mizi, pfesn& jako v derné dife,
jakékoliv myslenka, napad ¢i oznameni u nich kon¢i a mizi, typické je pro né
pfirovnani ,,mrtvého brouka®.

Hradby - jedna se o manazery, ktefi okolo sebe vystavéli hradby
nedotknutelnosti, nikdo je nikdy nevidél ale zaroven vsechno fidi a nelze se k nim
dostat.

Jezdci na kole — toto pfirovnani vychazi z toho, ze kdyz jedete na kole musite
dole hodn¢ Slapat a nahofe jste shrbeni. Jedna se typicky o manazery, ktefi tsluzné
podlézaji vedeni a svou zlost a frustraci si vybijeji na podiizenych po kterych ,,$lapou”.

(Janda, 2004, 5.125)

Jak by méla vypadat osobnost dobrého manazera?

Dobry manazer musi byt vzorem pro své podfizené, je nutné, aby Sel druhym
prikladem a byl to praveé on, kdo bude ztélesiiovat a dodrzovat hodnoty, které jsou
dulezité pro skupinu lidi, které vede. Dulezitym prvkem je také charakter, schopnost
vést, rozhodovat a motivovat lidi. (Janda, 2004, s.126)

Jakym stylem by méla vypadat jeho vnitrofiremni komunikace?

e Jevzor v feSeni a rozhodovani vnitropodnikovych otazek

e Jeho komunikace/zpétnd vazba je upfimna a ptima, neboji se vyjadrit
svij nazor

e Ma jasné stanovené hodnoty, je vzorem chovani

e Ukazuje lidem dosazitelnost cill, na své osobé muze demonstrovat,
ze mnoho véci jiz dokézal a tim ostatnim ukazat, Ze to jde

e Dava lidem jistotu, podiizenym je oporou v feSeni konfliktd,
nejasnosti ¢i jinych firemnich otazek

e Motivuje

Stejné jako mnoho jinych, i leadership je vlastnosti, kterou je tfeba budovat a osvojit

si a to vyzaduje Cas. (Janda, 2004, s.127)

3.5.8 Komunikace se zaméstnanci

VétSina firem se snazi prildkat zdkazniky riznymi marketingovymi
kampanémi, PR a dalSimi rozli¢nymi zplisoby, na co ale velmi ¢asto zapominaji je

fakt, Ze zaméstnanci jsou pro firmu stejné dileziti, jako zakaznici, protoze jsou to



prave oni, kdo ptichazi do styku se zdkaznikem. Miizeme mit vytvoienou sebelepsi
strategii, marketingovou kampai, PR ale pokud mame v nasi firm¢ neinformované,
demotivované a neochotné zaméstnance je nam vie vyse uvedené k ni¢emu. Casto se
setkdme s myslenkou, ze klicem k uspéchu je skvély produkt, to je svym zplisobem
pravda, jelikoz nas sebelepsi marketing nezachrani, pokud budeme mit nekvalitni
produkt, nicméné v dnesni dobé€ jsou zdkaznici narocnéjsi, nez byvali dfive a pouhy
kvalitni produkt jim nestaci, ocekavaji ,,néco navic*, chtéji skvély servis, nemluvé o
firmach jejichz produktem je sluzba, pravé tam ovliviiuje ochota zaméstnance, dat své
praci maximum, celkovou spokojenost zakaznika. Potiebujeme, aby nasi zaméstnanci
dali do své prace srdce a emoce. Toho ale nikdy nedocilime, pokud jim pfedame
seznamy firemnich hodnot a bez jakéhokoliv dal§iho zajmu je poSleme pracovat. Tyto
seznamy sami o sobé& nikdy nevzbudi v zaméstnanci potfebnou motivaci ani zajem o
zakaznika. (Hola, 2017, s.23)

Jak dosahnout toho, aby se ze zaméstnanct pobirajicich plat stali ,,vyslanci®
podniku‘? To by méla byt otdzka kterou by si mél polozit kazdy, kdo se zabyva interni
komunikaci. (Stejskalova, 2008, 5.125)

Co vse je interni komunikace?

Mnoho lidi se domniva, Ze interni komunikace je pouze komunikace se
zamestnanci, to ale neni pravda. V rdmci organizace se setkame s mnoha lidmi, ktefi
se podileji na chodu firmy, hraji pro ni dilezitou roli, a pfitom nejsou jejimi
zameéstnanci, jde napfiklad o externisty €i rizné smluvni partnery. Interni komunikace
je pojem, kterym ozna¢ujeme VESKEROU komunikaci, ktera probiha uvnitt firmy, je
tedy nutné do ni zahrnout opravdu vSechny, ktefi se na ni podile;ji.

(Stejskalova, 2008, s.126)

Do interni komunikace patii nejen emaily, socidlni sité, porady, firemni akce
apod. ale také pracovni prostiedi jako celek napf.: vzhled kancelafe, socialni
podminky, moznost obCerstvit se, benefity, to vSe patii do toho, jakym zptisobem firma
komunikuje. Lze sem zahrnout i to, jak otevieny je management k vymén¢ nazort
nebo jestli, a jak, podporuje tymovou praci. (Stejskalova, 2008, s.126)

Pro interni komunikaci plati stejné zdsady jako pro zajmové skupiny. Je
dilezité, aby ve firmé probihala oboustranna komunikace, je nutné, abychom usilovali
o ziskani zpétné vazby, snazili se o pochopeni nazori, které naSi zaméestnanci maji.

Velmi casto jsou prav€ zaméstnanci opomijenou skupinou, se kterou probiha



komunikace pouze jednim smérem, anebo neni bran zfetel na zpétnou vazbu, kterd od
nich pfichazi. Pfestoze se interni komunikace zac¢ina stavat jednou z priorit organizaci,
maji zaméstnanci pii riznych prizkumech stale pocit, Ze by mohla byt jeji uroven
vys$i, zatimco zaméstnavatelé lamentuji, ze ve chvili, kdy zadaji zpétnou vazbu,
odmitaji jejich podiizeni reagovat. Je nutné si pfipustit, ze je velmi slozité dosahnout
»idealniho* stavu pro ob¢ strany. (Bartak, 2023, s.73)

Co je cilem komunikace se zaméstnanci?

Je bézné, ze zameéstnavatelé hledaji, co zameéstnanci potiebuji, aby byli
spokojeni, nicméné je dulezité si uvédomit, ze cilem firmy neni spokojeny
zameéstnanec ale zdkaznik. Celkova vnitropodnikova komunikace a firemni kultura se
odrazi v chovdni zaméstnancl, aneb jak se firma chovd k zaméstnanciim, tak se
zaméstnanci chovaji k zdkaznikiim, a TO je dvod, pro¢ je tfeba feSit kvalitu

vnitropodnikové komunikace. (Stejskalova, 2008, s.124)

3.5.9 Zaméstnanci a firemni cile

Predstavme si firemni cile jako puzzle. Vedeni zné obrazek, ktery chce slozit
a stejn¢ tak ma kdispozici vSechny dilky skladacky ale co zaméstnanci?
Zaméstnancim jsou bézn¢ komunikovany jen ty cile, které se jich pfimo tykaji a
mnohdy Kk nim chybi ptidani ,,celkového obrazku®, tedy vize toho, k ¢emu cela firma
sméfuje. To mé& za nasledek hned néckolik véci, jednak si zaméstnanci zacinaji
domyslet informace, které nemaji k dispozici, a to mizZe vést ke Spatnému uchopeni
ukold, anebo ve své praci nevidi smysl. Pokud jim chybi celkovy pohled v rameci,
kterého by vidéli 1 cile ostatnich a mohli si tak spojit dohromady jednotlivé dilky
skladacky, aby méli uceleny obraz, mohou mit pocit, Ze jejich prace nema smysl.
Pokud skladate puzzle vzdy potiebujete:
e Znat finalni podobu — vite co mate d¢lat, jaky dilek kam patii
e Vite, Ze vSechny dilky maji své misto, do kterého zapadaji.
Stejna pravidla plati pro komunikovani jednotlivych cili ve firm¢, nestaci mit
jen dobfe vytvofenou strategii, ale je tfeba mit jasnou vizi, kterou lze piedavat dal
spolu s jednotlivymi cili zaméstnancim na niz$ich fidicich stupnich.

(Stejskalova, 2008, s.127)



3.5.10 Tok informaci ve firmé

Podivejme se, jak vypada typicky posun informaci ve firmé, co se déje na
jednotlivych fidicich stupnich?

Na vrcholu této pomyslné pyramidy stoji majitelé, feditel ¢i jiny fidici orgén
Vv zavislosti na typu obchodni spolecnosti a struktury dané organizace, ten ma
k dispozici vSechny informace a pohled na firmu jako celek. Zde, na zakladé analyzy
vSech moznosti a hledisek, spolu se zkoumanim moznych rizik a jejich dopadii na
organizaci, vznikaji sdéleni. (Hola, 2017, s.52)

Postupné se tyto myslenky cizeluji a zamétuji na veétsi detail. K rozpracovani
téchto uzsich myslenek dochazi na niz§im organizaénim stupni. Reditel obchodu
rozhoduje a zvaZuje moznosti v rdmci svého odd¢leni na zaklad¢ kterych urcuje dalsi
pottebné kroky. To samé se odehrava v ostatnich oddélenich (finance, marketing,
vyroba...), kde jsou, na zdklad¢ dalsi analyzy, myslenky opét zizeny a putuji dale doli
organizacni strukturou. Jiz ted’ je zfejmé, Ze se informace na cesté od vedeni az dol
k zaméstnancum n¢kolikrat zazi, coz vyrazné méni pohled na celkovou problematiku,
je ¢im dal vice zdiraziiovdno, cO se ma udélat, a ne pro¢ se to ma délat. K
zaméstnanciim na nejnizsich pozicich se tak velmi ¢asto dostane jen rozhodnuti, co
maji délat bez jakéhokoliv dal§iho kontextu. Pokud zaméstnanci nemaji dostatek
informaci k tomu, aby si mohli své cile zasadit do urcitého kontextu, za¢ina se opét

Sifit ,,Septanda‘ a roztaci se kolo dezinformaci. (Stejskalova, 2008, s.129)

Jaké zasady je potreba dodrZovat pri toku informaci ve firme?

Poskytnéte zaméstnanciim kontext k tikoltim, které maji

Pti vzniku zpravy je nutné, aby se tvlrci shodovali a panovala u nich

jednota nazort. Pokud panuji od zacatku nejasnosti ohledné toho, co

ma byt sdéleno, stane se z piivodni zpravy pii postupu komunika¢nimi
kanaly Gplny nesmysl.

e Pii pfechodu zpravy pres prostiedniky (riizné urovné tizeni) je nutné
si na kazdém stupni zajistit zpétnou vazbu, abychom méli jistotu, ze
je komunikovana stale stejna zprava a nedochazi k efektu tiché posty.

e Ten, kdo rozhodnuti pfedava dal musi byt dobfe informovan, aby byl

schopen obhgjit a vysvétlit jejich opodstatnéni, k tomu musi mit



k dispozici vSechny informace a souvislosti a mohl tak pievzit

spoluodpovédnost za vysledek.

Castym problémem, se kterym se potyka mnoho firem je utajovéani informaci,
jednak, jak bylo uvedeno vySe, pfi sméru shora doli ,,...abychom nedé&sili
zaméstnance®, tak pti komunikaci zespoda nahoru. Tato nedivéra zaméstnancii vuci
vedeni prameni, mimo jiné, z Minulosti, kdy obecné platilo, Ze je lep$i nic nefikat,
idealn¢ micet, pokud nejsi tdzadn, a komunikace bézné probihala jen jednim smérem.
(Stejskalova, 2008, s.133)

Je tfeba naucit nasSe zaméstnance opét mluvit a dat jim najevo, ze nas jejich
nazor zajima, Ze za jeho vyjadieni nebudou trestani ani degradovani a nemusi se tedy
stydét promluvit. Atmosféru divéry nelze vybudovat za jednu noc, jednd se o
dlouhodoby a naméhavy proces, nicméné 1 pfesto je nutné na ni pracovat. Je znamo
mnoho ptipadul, kdy zatajovani malickosti, o které mnoho lidi védélo ale bali se ji fict,
nebo se dostala jen do urcitého fidiciho stupné, kde byla zamérné zamlcena vedla
nasledné k nékolikanasobné vétSimu problému, nez byla plvodni ,,malickost™.

(Stejskalova, 2008, s.134)

3.5.11 Rizeni vs. Vedeni

V dnesSnich dnech prochdzi mnoho organizacnich struktur rozsahlymi

zménami, které maji zajistit zrychleni rozhodovacich procesti. Rozhodovaci

——~

pravomoc, se postupné presouva z vrcholku hierarchické pyramidy na nizsi fidic
stupné aZz k zaméstnanclim, ktefi jsou blize realnému déni. Mimo jiné zac¢inaji naptic
oddélenimi vznikat samostatné projektové tymy. Dochazi tak ke zplo$téni hierarchické
struktury a zacind rlst diraz na aktivni zapojeni zaméstnancii prostiednictvim
delegovani a sebefizeni. S tim v§im se méni role manazerd, pomalu je ustupovano od
tradi¢niho fizeni zaméstnanct k jejich vedeni a motivovani. (Bartak, 2010, s.26)
Zakladnim rozdilem mezi fizenim a vedenim zamé&stnanct je, Ze pfi fizeni
fikame co, jak a kdy maji zaméstnanci délat, zatimco pii vedeni je jim ponechana
volnost na samostatné rozhodovani a mysleni, vedouci pracovnik vytvari pouze
podminky a ptipadné podiizené smétuje k cili, nicméné je stale kladen diraz na

samostatnost a odpovédnost zaméstnanct. (Bartak, 2010, s.32)



S ptechodem od fizeni k vedeni se osobnost manazera méni z kontrolora na
iniciatora a osobniho poradce, spolu s tim je pfijiman pfistup, Ze podfizeni jsou jednim
Z nejcenngjSich zdrojt, které firma ma4, a proto jsou aktivné rozvijeny jejich schopnosti
a potenciadl. Na zakladé dvouleté¢ studie spoleCnosti Andersen Consulting bylo
stanoveno Ctrnact vlastnosti, které je nezbytné, aby si manaZzetfi na vrcholovych
pozicich osvoyjili.

1) Globalni mysleni

2) Vyhledavani piileZitosti

3) Vytvafet sdilené vize

4) Rozvijet své zaméstnance a delegovat ukoly
5) Respektovat kulturni rozdily

6) Podporovat tymovou praci

7) Vnimat zménu jako pfilezitost ne hrozbu

8) Hledat nové technologické zmény

9) Nebat se vyzev

10) Starat se o blaho zakaznika

11) Dosahovat konkurenénich vyhod

12) Byt vzorem a prokazovat profesni zdatnost
13) Sdilet vedeni

14) Mit pevné stanovené hodnoty a drzet se jich

Vzhledem k tomu, Ze i manazer je jen ¢lovek je velmi obtizné najit nékoho,
kdo by spliioval 14 ze 14 bod, proto je dulezité, aby si kazdy vedouci pracovnik
uvédomoval své silné a slabé stranky, umél pfijmout konstruktivni kritiku a sviij tym
se snazil stavét tak, aby vyuZil potencialu jednotlivych zaméstnanct a vyplnil jim své

slabé stranky. (Stejskalova, 2008, s.138)

3.5.12 Styly Fizeni/vedeni

Styl fizeni je determina¢nim a zaroven determinovanym faktorem firemni
kultury.
e Patriarchalni styl — Existuje jen jedna rozhodujici autorita ,,otec®,
ktery je bezvyhradn€ uzndvan vSemi Cleny organizace, a zaroven
rozhoduje o vSech podstatnych otazkach, piicemz ocekava poslusnost

a vdécnost podtizenych.



e Charismaticky styl — Je uplatiiovan prostfednictvim charismatické
vedouci osobnosti, kombinuje rozumové a citové apely za ucelem
dosazeni motivace podifizenych a vétsi participace zaméstnancl na
cilech organizace.

e Autokraticky styl — Je uplatiovan piedevsim v silovych slozkach
jako je policie, arméda apod. funguje zde princip ,,nedélitelné lidské
pravomoci“. Komunikace probiha pouze jednim smérem, a to shora
dolt, na zpétnou vazbu neni bran zietel.

e Byrokraticky styl — Nejcastéji se s nim lze setkat ve statni sprave,
preferuje dodrzovani postupli, norem a nafizeni pied samotnym
dosazenim cile.

e Demokraticky styl — V ramci demokratického stylu je respektovana
autorita vedouciho, ale zaroven je podporovana tymova prace,
kooperace a spole¢né hledani moznych feseni, pfi¢emz je zachovéana
odpovédnost vedouciho za kone¢na rozhodnuti.

e Liberalni styl — Spocivad v pfeneseni veskeré odpovédnosti na
podiizené, ktefi fesi své ukoly samostatné. Probihd zde ptevazné
horizontalni komunikace. S timto stylem se lze setkat predev§im u
védeckych uméleckych, ¢i poradenskych firem.

e Integrujici styl — Kombinuje demokraticky a autokraticky styl.
V ramci integra¢niho stylu je kombinovano piikazovani vedouciho
pracovnika, typické pro autokraticky styl spolu s rozvijenim diskuse
ohledné& metod a moznosti, jak dosahovat pozadovanych cila.

(Bartak, 2023, s.19)

3.6 Konflikty ve firmach

Co je konflikt? Slovem konflikt je oznaovan stfet dvou anebo vice nazord,
z4jm1, snah nebo aktivit, které si jsou vzajemné protichidné, resp. V dany moment

neni mozné je vSechny v plné mife naplnit. (Bednat, 2015, s.13)

3.6.1 Rozdil mezi konfliktem a problémem

Konflikt nese osobni ndboj, zatimco problém je vécny. V piipadé feSeni

problému uvnitt firmy se zaméstnanci obvykle spoji a spole¢né pracuji na jeho



odstranéni (vsichni sleduji spole¢ny cil, maji stejny zajem na tom celou situaci vyfesit),

zatimco v piipad¢ konfliktu se pohybuji v osobni roving, riizné strany sleduji rizné

cile, maji rizné zajmy, pti feseni konflikti nelze dosahnout spokojenosti vSech stran.

(Bednat, 2015, s. 24)

Vyhodou nékterych konfliktd je, Ze je pfi nasazeni dostate¢ného usili lze

pfevést na problém, a to Vv ptipadé, Ze existuje spoleény cil obou stran, pokud

neexistuje lze takovy cil vytvofit za a¢elem vyfeSeni celé situace.

(Bednat, 2015, s. 25)

3.6.2 Typy konflikti

Lze vytvotit fadu kategorizaci konfliktli ale podstatné jsou tii zékladni typy:

Konflikt uvnitf Fizené skupiny — jedna se o nejcastéjsi a nejbeéznéjsi
typ konfliktu se kterym se Ize ve firmé setkat. Z pohledu manazera se
jedna o relativné nejjednodussi typ konfliktu, ktery maze fesit, jelikoz
jsou vsichni zicastnéni jeho podfizeni a ma proto dobrou pozici pii
jeho feseni, navic pokud se nauci jako vedouci pracovnik tyto typy
konfliktu efektivné teSit vzroste jeho neformélni autorita pted
zaméstnanci.

Konflikt mezi irovnémi fizeni — je méné Casty ale zato je jeho feseni
velmi nepiijemné, lze ho také pojmenovat jako konflikt podtizenych
s vedenim v ramci, kterého neni respektovana autorita vedouciho
pracovnika, coz muze pifi dlouhodobé absenci feSeni podryvat
celkovou diivéru zaméstnancli ve vedeni firmy, které neni schopno
tuto situaci fesit, a to mize mit za nasledek celkové nabourdni chodu
firmy.

Konflikt na drovni vedeni — pokud konflikt na Urovni fizeni
nabourava firmu potom ji konflikt na Grovni vedeni pfimo eroduje.
Jestlize neni top management sdm schopny fesit a ptredchazet svym
konfliktim vyrazné tak otfasa zaklady celé organizace a spolu s tim
pfed zaméstnanci ztraci na divéryhodnosti.

(Bednat, 2015, 5.24-27)

Pro vSechny typy konfliktl plati stejna zasada a to, Ze je jejich pritbéh nutné

drzet uvnitt firmy, pokud by pferostly do takové miry, Ze by zacaly poskozovat vztahy



S partnery, dodavateli ¢i zdkazniky miize mit pro firmu az likvida¢ni nasledky.

(Bednat, 2015, 5.27)

3.6.3 Situacni konflikt

Jedna se o typ konfliktu, kdy se setkavaji nevhodné osoby v nevhodnou dobu.

Prosty stiet — jedna se o velmi bézny konflikt napt.: zaméstnanci z jin¢ho
oddé€leni bylo zadano vytvofeni reportu, ten sviij ukol splnil ale jeho kolega odmitl
report piijmout, jelikoz byl vypracovéan jinak, nez je zvykly a dostali se tak do
konfliktu. V tomto pfipadé jde o pouhé nedorozumeni a je tieba si pouze ujasnit jaky
vystup je ofekavan. Takovyto konflikt je obvykle vyfeSen rychle, uz jen ztoho
divodu, Ze ani jedna ze zuCastnénych stran o konflikt nestoji.

Konflikt priorit — Ize se s nim setkat pfi vyuzivani a d€leni firemnich zdroju.
Napt.: mame ve firmé jedno vybaveni na nataceni, dva zaméstnanci ho potiebuji a
hadaji se, ¢i ¢innost ma prednost a kdo toto vybaveni vice potfebuje. Jedna se o
zalezi na ucastnicich konfliktu, potazmo manaZerovi, jak vzniklou situaci vyftesi.
Bohuzel mnoho fidicich pracovniki tyto situace fesi stylem: ,,tak se né¢jak dohodnéte®,
coz situaci nejen nefesi ale jesté ji mize vyostfit.

Duplicita zajmi — duplicita nebo také prekryti zajmu, vznikd obvykle na
zakladé nedokonalé organizace ve firm¢, kdy maji dva zaméstnanci v ramci své
agendy oba na starost jednu ¢innost, ¢imZ dochazi k pfekryti kompetenci. Hlavnim
divodem konfliktu je otazka ,,Kdo to udéla?* velice Casto tak dochazi k tomu, ze Si
zaméstnanci mezi sebou tuto ¢innost piehazuji jako ,,horky brambor®, snazi se zbavit
odpovédnosti a hodit ji na protistranu

Stietnuti nekompatibilnich zaméstnancii — Ackoliv si toto mnoho firem
nepiipousti, mezi nékterymi zaméstnanci existuje jakasi vzajemna neslucitelnost, ta
obvykle nestoji na zadném racionalnim jadru, ale jde spiSe o jakousi osobni animozitu.
Jedinym moZnym feSenim je zajistit, aby spolu tyto dva pracovnici nespolupracovali.

(Bednat, 2015, s.68-76)

3.6.4 Konflikty typové

U konfliktt typovych je nutné hledat jejich pficinu ne v ndhodném setkani ale

Vv prostém faktu, ze spolupracovnici pfichazeji do konfliktu diky svym vlastnostem,



odlisnostem nebo naopak podobnostem. Tento typ konfliktu lze pozorovat ve
sdilenych kolektivech a tymech. (Bednafr, 2015, s.77)

Kolega se prosazuje na ukor ostatnich — Jednotlivi ¢lenové tymu by méli
mit jasné¢ vymezené role a k nim pfisluSné pravomoci, obcas se ale bohuzel stane, ze
ma jeden ¢i vice ¢lent tymu tendenci piekrac¢ovat hranice svych kompetenci a pokousi
se ostatnim fikat co maji délat a spolu s tim se stavi nad své kolegy. V extrémnich
piipadech to mize vést k tomu, ze s danym jedincem ostatni odmitaji spolupracovat.

Konflikt z dlouhodobé spoluprace nekompatibilnich spolupracovniki —
Jedna se o dlouhodobé netfeseny konflikt nekompatibilnich pracovniki, ktery mize
otravit cely tym a pokud zlistane nefeSeny je mozné, ze bude vést k odchodu jedné ¢i
druhé strany.

Konflikt nového zaméstnance v zabéhnutém tymu — Pfi vybéru novych
zaméstnancu je dulezité zohlednit i to, jak novy ¢len zapadne do stavajiciho tymu.
Velmi Casto se totiz stane, Ze nove ptichozi zaméstnanec po néastupu do firmy zacne
pomalu zasahovat do ¢innosti ostatnich, oproti pfikladu prosazovani kolegy na ukor
ostatnich tu ale neplati, Ze by nové ptichozi chtél ostatni ovladat, jen neni schopen se
drzet své role a spolu s tim pfichazi na fadu socialni konflikt, ktery je nutné zacit fesit
drive, neZ se z n¢j stane vEtsi problém.

Zvladani konfliktniho typu — VSechny vySe uvedené konfliktni typy mély
Existuji ale typy lidi (naStésti jich neni mnoho), kteti jakoby, konflikty zamérné
vyhledavali, vytvareli a zivili, tito zaméstnanci pak otavuji pracovni prostiedi skupiny,
jsou imunni vici vSem technikdm feSeni konfliktu. PrestoZe existuji moZnosti jak,
tento konflikt feSit je ve vétSin€ ptipadl lepsi se s timto zaméstnancem rozloucit nez,

aby otravil prostiedi celé firmy. (Bednat, 2015, s.77-90)

3.6.5 Systémovy konflikt

Systémovy konflikt neni vyvolan vlastnostmi lidi ani nahodné ale byl
vyprodukovan systémem. VIiv na n¢j ma styl vedeni, firemni kultura, mira jistoty, tlak
vedeni a mnoho dalsiho.

Bitva pred cilem

S bitvou pfed cilem se l1ze setkat naptiklad pfi feSeni projektti, kdy byla na

zacatku vyplytvana veétsi ¢ast budgetu, nez méla a nyni, na konci projektu, chybi



potiebné finance k jeho dokoncenti, pti¢emz vedeni odmitlo alokovat danému projektu
vice financi. V tu chvili neni mozné projekt dokoncit a za¢ina se hledat ,,vinik* celé
situace.

Vilka o vodu

Vialka o vodu nastava ve chvili, kdy madme dvé nebo vice skupin zavislé na
jednom zdroji. Naptiklad mame vyrobni zadvod A a B, tyto zavody maji spole¢ny sklad
a potiebuji stejné dily, bézn¢ se stava, ze zavod A vyplytva dily diive nez zavod B,
jehoz produkce je tim padem narusena, za coz miize jednak Spatné skladové
hospodafstvi a zaroven organizace vyroby v ramci které neni stanoveno ktery zavod
ma kdy ptrednost.

Vilka o zakaznika (o uzemi)

Jedna se 0 modifikovanou formu valky o vodu, kdy se nebojuje o zdroje firmy
ale o zédkaznika. Naptiklad: V obchodnim oddéleni maji obchodnici jasné stanovena
uzemi, na kterych si hledaji potencialni zdkazniky, konflikt vznika ve chvili, kdy za¢ne
jeden obchodnik ,,1ézt do zeli* druhému.

Konflikt ze selhani nebo absence pravidel

Zadné vnitini smérnice ani pravidla nemohou nikdy obsihnout viechny
mozné situace. Lze se také setkat s tim, Ze pravidlo v dané situaci existuje ale neni
mozné ho pouzit. V takovych situacich pfichazi ke slovu neformalni viidci, nicemu by
nevadilo, kdyby byl jeden a situaci pomohl vyfesit nicméné je Castd situace, kdy se
neformalniho vedeni snazi ujmout vicero lidi. V tuto chvili by mél zakrocit vedouci
pracovnik a situaci operativné vyftesit.

(Bednat, 2015, s.91-107)

3.6.6 Reseni konflikti

Mrve

Kazdy konflikt ma néjakou pticinu, co ale dilezitéjsi je jeho vysledek.

e Dohoda — Dohoda je optimalnim feSenim vSech konfliktt, at’ uz k ni
dojde pfimo mezi za€astnénymi stranami nebo za prispéni vedouciho
pracovnika ¢i jiné z autorit. Za feSeni dohodou lze povaZovat i
ptevedeni konfliktu na problém diky ¢emuz docilime toho, Ze zatnou
vSechny zc¢astnéné strany sledovat stejny cil. Je diilezité, aby dohoda
byla akceptovéana vSemi stranami a to dlouhodobé¢, diky ¢emuz dojde

k prevenci navratu konfliktu.



e Vitézstvi jedné ze stran — Pii feSeni konfliktd, které maji i vécny
zéklad se muze stat, ze dojde kfteSeni ve prospéch jedné ze
zucastnénych stran, coz obvykle tvofi podhoubi pro vznik dalSich
konflikti, jelikoz se ,,porazend” strana mize pokouset ,,revansovat™ a
naopak vitéznad strana mtize mit tendenci byt v dalSich konfliktech
agresivng;jsi.

e Utlumeni — Utlumeni neznamend konec konfliktu, obvykle k nému
dochazi po zasahu nadfizen¢ho nebo jiné autority. Konflikt neni
vyfesen jen jsou potlaceny jeho projevy, nicméné mezi zacastnénymi
dale pretrvava.

e Prosazeni autority — prosazeni autority znamena obvykle prohru
obou stran. Konflikt je potlacen autoritou, obvykle pod pohrizkou
straSnych dopadii pro obé& strany. Vysledkem je okamZité zastaveni
konfliktu v akutni fazi ale je vytvoieno prostiedi pro blizké spusténi
dalsiho konfliktu.

e Posun podminek — S posunem podminek se 1ze stejné€ jako u vitézstvi
jedné ze stran setkat u vécnych konfliktt, které¢ zahrnuji i racionalni
slozku, jen vzacné se objevuje u Cisté¢ osobnich konfliktt. V tomto
piipadé dochazi k tomu, Ze se konflikt vyfesi sdm bez ptispéni stran a
tona zéklad¢ zmény vnéjSich €1 vnitinich podminek v disledku ¢ehoz
zanikne plivodni stimul konfliktu.

e Spolecensky natlak — Se spoleCenskym natlakem se miZzeme setkat
uvnitf uzaviené skupiny ¢i tymu, v principu jde o to, Ze nasi kolegové
odmitaji pozorovat konflikt jednotlivych ¢leni a dojde k natlaku
piimo ze strany kolegli na vyfeSeni této situace.

(Boukalova, 2023, s.84-87)



4 Metodika

Hlavnim cilem prace je zjistit uroven komunikace stfedniho managementu

V procesu fizeni. Pro dosazeni cile je nutné realizovat nize uvedené kroky:

(Dle metodiky vedouciho prace)

Stanovit parametry, a kombinace dvou ruznych parametri, na zaklad¢, kterych
bude posuzovana uroven komunikace.

Hodnoceni tirovné parametr bude stanoveno na zakladé bodové skaly, pomoci
které bude procentudln¢ vyjadiena vhodnost jednotlivych parametrt.

Pomoci dotaznikového Setfeni bude zjiSténa Groven parametrii komunikace
V konkrétnim podniku.

Na zéklad¢ vyslednych hodnot jednotlivych parametrd, budou,
ve dvojrozmérném schématu (osa X a osa Y), ureny soufadnice os.

Oblasti odpovidajici pozadované, ptijatelné, nepiijatelné a zcela nepftijatelné
urovni komunikace budou ve dvojrozmérném schématu stanoveny pomoci
logické dedukce a indukce.

Na zékladé¢ zjisténych hodnot soutadnic, ziskanych za pomoci dvojkombinace
parametri, bude posouzena vhodnost/nevhodnost trovné¢ dané kombinace

komunikaci.

1) Stanoveni parametri, podle kterych bude uroven komunikace posuzovana.

a) Vcasnost (stupnice: [1] velmi pozdé/nikdy — [2] pozdé — [3] spise pozdé — [4]

b)

spise v¢as — [5] v¢as — [6] s piedstihem)

Formalnost (stupnice: [1] fika se — [2] kolega fikal — [3] vedouci naznacil — [4]

vedouci oznamil — [5] vedouci oznamil na poradé — [6] zapis z porady)

Racionalita (stupnice: [1] pouze emoce — [2] emoce pievladaji — [3] emoce
mirn¢ pievladaji — [4] racionalita mirné pfevlada — [5] racionalita ptevlada — [6]

pouze racionalita)



2)

3)

d) Srozumitelnost (stupnice: [1] zcela nesrozumitelné — [2] nesrozumiteln¢ — [3]
spiSe nesrozumitelné — [4] spiSe srozumiteln¢ — [5] srozumitelné — [6] zcela

srozumitelng)

e) Kolektivnost (stupnice: [1] vedouci nekomunikuje s tymem — [2] vedouci
naznaci tymu na pracovisti — [3] vedouci sdéli tymu na pracovisti — [4] diskuse
s vybranymi ¢leny tymu na pracovisti — [5] diskuse s celym tymem na poradé —

[6] prezentace na porad¢ a diskuse)

f) Asertivita/manipulace (stupnice: [1] necestna cesta s prvky manipulace — [2]
neucta k partnerovi — [3] pfevlada neucta k partnerovi — [4] pfevlada ucta k

partnerovi — [5] ticta k partnerovi — [6] vysoka sebeucta a ticta k partnerovi)

g) Jednosmérnost/Dvojsmérnost (stupnice: [1] hromadné bez moznosti vyjadfit
se — [2] osobné bez moznosti vyjadiit se — [3] osobné s minimalni moznosti
vyjadrit se — [4] osobné s ¢asteCnou moznosti vyjadrit se — [5] osobné s moznosti

vyjadfit se — [6] osobné, formou diskuse)

h) Osobni/elektronicka (stupnice: [1] socialni sité, intranet — [2] e-mail
(jednosmérng) — [3] e-mail (s moznosti zpétné vazby) — [4] telefonicky — [5]

osobné na pracovisti (face to face) — [6] diskuse na poradé (face to face)

Uroveii parametri bude hodnocena Sesti bodovou S$kalou, ktera bude

vyjadiovat vhodnost jednotlivych parametri v procentnim vyjadieni.

Obsahové byla Sestibodova Skéala definovana v predchéazejicim bodé¢. Procentni
vyjadieni (ohodnoceni stupné naplnéni vhodnosti) pfedstavuje

[1] 0 % [2120%  [3]35%  [4]65%  [5]80%  [6] 100 %

Uroveii parametri komunikace bude zji§téna dotaznikovym Setienim.
Dotaznik je vytvoren v elektronické podobé na platformé LimeSurvey, viz ptiloha

prace.



4) Zjisténé hodnoty jednotlivych parametrii umozni, ve dvojrozmérném schématu

(osa X a osa Y), urcit souradnice na jedné z o0s.

Priklad viz schéma, kde bod K ptedstavuje zobrazeni komunikace dle ziskanych

hodnot soufadnic.

(2. parametr komunikace)

100% e erarneeennse s

80%
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,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

(L7 S —— osemenem e frmenene s

50% O

35%

20% mpeeeoeeneeee s T ——

0%

1 i |
i ! I H :
L SRt R SRR e,
1 ] v

| : | '
-------------- e e LT LT TR S

0%

Vypocet hodnoty souiradnic

s predstihem 10(‘]%

Hodnoty odpovédi na otazky zkoumaného parametru budou oznaceny HX; pro osu

X, HYj pro osu y. Protoze nebude stanovena hierarchie dileZitosti jednotlivych

odpovedi

respondent, jak pro osu x, tak pro osu y.

n

vypocteme hodnotu jako aritmeticky primér hodnot odpovédi

1 (HX)

kde n je pocet respondentii

y= n

kde

> )

n je pocet respondentii

V uvedeném piiklade€ je x = 60 a y = 74. Pode soufadnic miizeme Groven zkoumané
komunikace zanést do schématu.

(1. parﬂltnetr komunikace)



5) Vytvorené dvojkombinace parametru

Srozumitelnost X Formélnost

Vcasnost X Formalnost

Racionalita X Formalnost

Vcasnost X Kolektivnost

Srozumitelnost X Kolektivnost

Racionalita X Jednosmérnost/Dvojsmérnost
Asertivita/Manipulace X Jednosmérnost/Dvojsmérnost
V¢asnost X Osobni/Elektronicka

Srozumitelnost X Osobni/Elektronicka

Pomoci vytvotenych dvojkombinaci bude provedeno vyhodnoceni odpovédi

respondentt pii komunikaci velmi zdvaznych a zavaznych informaci.

6) Vytvoreni pozadovanych, prijatelnych, nepfijatelnych a zcela nepfijatelné

oblasti urovni komunikace.

Vytvoreni danych oblasti bude vysvétleno na dvojkombinaci formalnost x

vc¢asnost viz nasledujici schéma.

- Pro pozadovanou oblast velmi zavaznych a zavaznych urgentnich informaci je

stanovené minimum dosaZené urovné komunikace, 65 % na ose x (v€asnost) a

65 % na ose y (formalnost).

- Pro pfijatelnou oblast velmi zdvaznych a zavaznych urgentnich informaci je

stanovené minimum dosaZené urovné komunikace, 65 % na ose x (v€asnost) a

50 % na ose y (formalnost).

- Stejnym zpusobem byly definovany ostatni oblasti viz schéma a stejnym

zpusobem jsou definovany oblasti pro dal$i uvedené dvojkombinace parametra

komunikace.
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7) Zjisténi vhodnosti ¢i nevhodnosti irovné kombinace komunikaci.

(v€asnost x
opoZdénost)

Ve schématu jsou znazornény hodnoty uUrovné¢ komunikace pro zavazné

urgentni informace, které je mozné hodnotit pozitivné (soufadnice se nachazi

V pozadované oblasti).

Naopak velmi zavazné informace je potieba hodnotit negativné, protoze se

nachdzi v nepfijatelné oblasti pfedevsim z hlediska vCasnosti. Z hlediska formalnosti

se nachazi v pfijatelné oblasti.



5 Vlastni prace

5.1 Charakteristika spole¢nosti XY s.r.0.!

Spolecnost XY s.r.o. patii mezi predni Ceské firmy zabyvajicich se dotacnim
poradenstvim.

Hlavnim pfedmétem podnikéani spolecnosti XY s.r.0. je psani zddosti o dotaci
klientim jak z oblasti B2B, tak B2G. Administrace zadosti o dotaci je slozity proces a
mnoha firmam se nevyplati platit vlastni dotacni oddéleni, které by se staralo o
ziskavani dotaci z vefejnych zdroji ¢i studovat slozité podminky dotacnich vyzev,
proto v CR existuji firmy jako je spole¢nost XY s.r.o., které (obvykle za % ze ziskané
dotace) za své klienty pisi zadosti o dotaci.

Spole¢nost XY s.r.o. je na ¢eském trhu pres 10 let, nejprve se zabyvala Cisté
dotacemi v oblasti B2B konkrétné ziskavanim zdroju pro klienty podnikajici v oblasti
védy a vyzkumu, pozd&ji své pusobeni rozsifila i o investi¢ni projekty v oblasti
digitalizace a sniZeni energetické naro¢nosti budov. Postupem ¢asu, kviili zvySeni cash
flow, do svého portfolia zafadila spole¢nost XY s.r.0. i dotacni tituly z oblasti B2G.

Aktualné se spole¢nost XY s.r.o. fadi mezi top 3 poradenské firmy na ¢eském
trhu, udrZet si tuto pozici neni jednoduché vzhledem k tomu o jak vysoce konkurencni
prostiedi se jednd, coz je jeden z diivodu, proc€ si spolecnost nepiala v ramci této prace

zvertejnit své jméno.

1V priibéhu analyzy praktické &asti byl vznesen z vedenti firmy ,,XY s.r.0.* pozadavek, aby zlistalo redlné
jméno podniku v anonymit€. Z tohoto ditvodu je v ramci celé prace pouzit smysleny nazev spole¢nosti ,, XY
s.r.0.“, a to tak aby nedoslo k poskozeni zadné ze zGc¢astnénych stran vyzkumu.



5.2 Ridici struktura a popis kompetenci oddéleni spole¢nosti XY s.r.0.

Obrazek 5 Ridici struktura spoleénosti XY s.r.o.

CEO
Y Y ¢ Y A 4
CAO CsO CMO CFO (e{e]o]

i l Y Y A 4 A 4

Team AFC Team PM Team SLS Team MKT Team FIN Team Office

Team pre-SLS

Zdroj: Vlastni zpracovani

CEO (Chief Executive Officer) — Reditel spole¢nosti XY s.r.0.

Komunikuje se sttednim managementem, se kterym tvofi firemni strategii.

COO (Chief Operations Officer) — Stara se o chod kancelate a zodpovida za
komunikaci s dodavateli, ktefi poskytuji sluzby ptimo spole¢nosti XY s.r.o.
Ma pod sebou tym Office, ktery mu zajist'uje podporu pro plnéni jeho kol a mé na

starost zabezpeceni denniho chodu kancelare.

CFO (Chief Financial Officer) — Reditel oddé&leni financi, ma pod sebou tym

finance, ktery ma na starosti fakturace, vyplaty zaméstnanct a feSeni pohledavek.

CMO (Chief Marketing Officer) — Reditel Marketingu, vede tym Marketing.
Hlavnim zdrojem poptavek spolecnosti XY s.r.o. jsou leady generované
marketingovymi zdroji, hlavnim tkolem tohoto odd¢leni je v prvni fadé vytvofit a
aplikovat takovou marketingovou strategii, kterd zajisti co nejvétSi mnoZstvi
kvalitnich leadt (ptichozich poptavek). Spolu s tim se stara o brand awareness a PR

spolecnosti XY s.r.0.



CSO (Chief Sales Officer) — Obchodni feditel, vede obchodni tym spolu s tymem
Pre-sls.

Zatimco oddéleni Marketingu se stard o dostate¢né mnozstvi pfichozich
poptavek Obchodni oddéleni ma na starost jejich zpracovéani. Vse zacind v oddéleni
Pre-sls, kter¢ je ,,apendixem‘ obchodniho oddéleni, pravé zde dochazi k prvotnimu
zpracovani leadu.

Jakmile do firmy pftijde poptavka propadne v systému CRM piimo ke
konzultantim z Pre-sls odd¢leni, ktefi maji za ukol na tuto poptavku reagovat, a to
nejpozdéji do 48 hodin, jejich cilem je zjistit niZze uvedené zakladni informace:

1) Jaky ma potencialni klient projekt? Na co konkrétné by chtél Cerpat
finance? Mnohdy chtéji lidé zadat o dotaci na néco na co dotace neexistuje, nebo
tento dotacni titul nespadé do portfolia spole¢nosti XY s.r.o.

2) Vyse investice + predbézny odhad vyse dotace. (Kazdy dotac¢ni titul
ma stanovenou minimalni vysi dotace, o kterou lze zadat, je tedy b&ézné, Ze se malé
projekty pohybuji pod touto hranici a jsou tedy nezptisobilé k tomu, aby se pokouseli
zadat o dotaci. Pro firmu XY s.r.0. — nerelevantni)

3) Terminy, kdy chce potencidlni klient zalit s realizaci projektu, jestli
jiz néco realizoval ¢i je po realizaci (ve vétSiné piipadl dotaci pro podnikatele nelze
zadat o dotaci zpétné po realizaci projektu, takovy lead je pro firmu nerelevantni)

4) ICO firmy a spolu s tim to, zda potencialni Zadatel spliiuje potiebné
podminky finan¢niho zdravi, aby mohl zadat o dotaci

Paklize dojde ke splnéni vSech vyse uvedenych podminek je lead vyhodnocen
jako ,,obchodni piipad® a je pfedan dal obchodnikiim do oddé€leni Sales. Ti se
s potencialnim klientem spoji a na zaklad¢ dat ziskanych od odd¢€leni Pre-sls vytvofi
cenovou nabidku a po dalSich konzultacich vytesi s klientem vystaveni a podpis
smlouvy.

Tim prace obchodnikl zdaleka nekonci. ..



e CAO (Chief Advisory Officer) — Zastituje a fidi cely chod klientské sluzby
spolec¢nosti XY s.r.0. ma pod sebou tym Projektovych manazerti a AfterCare.
Tym projektovych manaZerii:

Jakmile projde potencidlni klient analyzou na oddéleni Pre-sls a je pfedan
obchodnikovi nastdva jednak zpracovani cenové nabidky, jak bylo uvedeno vyse
ale také hloubkovéa analyza projektového zdmeéru, tu iniciuje obchodnik na zakladé
svého uvazeni, ale vede ji projektovy manazer.

Projektovy manazer v ramci spolecnosti XY s.r.o. je zaméstnanec, ktery se
zabyva samotnym psanim dotacnich zddosti pro klienta znd tak vsechny podminky
a detaily dotacnich titulu a vi presné na co je treba se klienta ptat pri reseni
konkrétni dotace. (Jelikoz je nemozné, aby znal jeden clovek detaily 50dotacnich
titulit maji projektovi manazeri spolecnosti XY s.r.o. svoje specializace na konkrétni
odveétvi, podle toho tak obchodnici védi, koho je treba k analyze prizvat).

Pokud projektovy manazer na zaklad¢ hloubkové analyzy shleda klienta
relevantnim pro zadost o dotaci, vystavi obchodnik klientovi smlouvu a projektovy
manazer zacne ve spolupraci s klientem psat zadost o dotaci.

V ideédlnim ptipad€ dochazi po sepsani zadosti o dotaci k jejimu schvaleni a
vydani ,,rozhodnuti o poskytnuti dotace* mnoho klientli se domniva, Ze tim vse
kon¢i a maji vyhrano, to ale neni pravda, na fadu pfichazi oddéleni After Care.
Tym After Care:

Vzhledem k tomu, Ze o vétSinu dotaci pro podnikatele se zada pied realizaci
projektu je po schvdleni zddosti o dotaci ¢as na onu realizaci. Nyni je tfeba
dohlédnout na to, ze bude v pribéhu realizace dodrzeno vSe, co klient popsal
v zadosti. Pfichazi tedy mravenéi prace sbéru uctenek, reportovani pribéhu
realizace véetn¢ poctivého hldSeni zmény dodavatelii ptislusnym uradim apod. Po
ukonceni realizace je nutné nechat vSechny dokumenty zkontrolovat piislusSnym
fidicim organem (v piipadé dotaci pro podnikatele je jim obvykle MPO -
Ministerstvo primyslu a obchodu) a nasledné dochazi k vyplaceni dotace.

Ne, tady prace oddéleni After Care stale nekonci, investi¢ni projekty maji
vzdy tzv. ,,dobu udrzZitelnosti“ po kterou musi zadatel projekt spravovat (doba
udrzitelnosti u dotaci pro podnikatele se pohybuje obvykle v rozmezi 3-5 let) a je

nutné minimalné jednou rocné psat monitorovaci zpravy. (Dochézi tak k omezeni



ptipada,

ve kterych firma zrealizuje velky investi¢ni projekt, ktery mésic po

realizaci proda, to diky povinnému monitoringu neni tak lehké provést.)

Cely tento relativné slozity proces je protkan praci obchodnika, ktery slouzi

jako klientova primarni kontaktni osoba pro feseni vsech vzniklych komplikaci a

spolu s tim zodpovida za co nejhladsi presun klienta mezi oddélenimi a zajisténi

pfifazeni ptisluSnych konzultantd.

Z vyse uvedeného rozboru organizacni struktury vyplyva:

1)  Kli¢ovymi oddélenimi, pro komunikaci s klientem a urovani kvality sluzby,

kterou spole¢nost XY s.r.o. poskytuje, je obchodni oddéleni spolu s tymem

projektovych manazera a After Care.

2)  Chod firmy jako takové (zajisténi dostate¢ného poctu piichozich poptavek,

financovani a chodu kancelare), Dopadd na bedra odd€leni marketingu,

financi a officu.

5.3 Dotaznikové Setieni provedené mezi zaméstnanci

Hlavnim cilem prace bylo zjistit roven komunikace zaméstnancu stiedniho

managementu. Pro naplnéni tohoto cile byly realizovany nésledujici kroky:

1)

2)

3)

4)

Na platformé LimeSurvey byl, v elektronické podobé, sestaven dotaznik,
ktery byl zaslan na email zamé&stnancim spole¢nosti XY s.r.0.

Byly stanoveny parametry na jejichz zédkladé byla nésledné posuzovana
urovenl komunikace. K hodnoceni urovn¢ parametri byla pouzita
Sestibodova $kala, na jejimz zéklad¢ byla, v procentualnim vyjadieni,
hodnocena troven parametrd, a to v procentualnim vyjadfeni.

Za pomoci hloubkového rozhovoru byla feditelem spolecnosti XY s.r.o.
stanovena pfijatelnd oblast Grovné komunikace ve které by se mély
vysledky pohybovat tak, aby mohla byt vysledna Giroven vnitropodnikové
komunikace prohlaSena za dostate¢nou.

Vysledné hodnoty ziskané vyhodnocenim dotaznikového Setfeni byly, na
zakladé¢ pfedem stanovenych kombinaci parametri, zobrazeny

ve dvojrozmérném schématu. Ziskané soufadnice byly dale porovnavany



s definovanou oblasti pfijatelnosti stanovenou feditelem spole¢nosti XY

S.I.o.

5) Parametry tirovné komunikace byly hodnoceny na zakladé¢ nize uvedené

Sestibodové stupnice:

a)

b)

Véasnost

Kdy se k vam dostavaji zavazné informace?
[1] Velmi pozdé/Nikdy

[2] Pozd¢

[3] Spise pozdé

[4] Spise v¢as

[5] V¢as

[6] S piedstihem

Formalnost

Jakym zpiisobem se k vam dostavaji zavazné informace?

[1] Ve firmé se fika

[2] Dozvédél/a jsem se od kolegy

[3] Vedouci oznamil v urcité situaci (kuchytika, mezi fe¢i apod.)
[4] Vedeni oznamilo na vnitrofiremni socialni siti (MS Viva)

[5] Vedouci oznamil na meetingu

[6] Vedeni oznamilo na celofiremni poradé

Racionalita

Jakd komunikaéni rovina prevladad pii pfedavani zavaznych
informaci?

[1] Pouze emocionalni

[2] Pievlada emocionalni

[3] Spise emocionalni

[4] Spise racionalni

[5] Pievlada racionalni

[6] Pouze racionalni



d) Srozumitelnost
Jak srozumitelné vam jsou komunikovany zévazné informace a
jejich priciny?
[1] Zcela nesrozumitelné
[2] Nesrozumitelné
[3] Spise nesrozumitelné
[4] Spise srozumitelné
[5] Srozumitelné

[6] Zcela srozumitelné

Srozumitelnost pracovnich cili

Jakym zpiisobem vam jsou stanovovany pracovni cile a jejich
prioritizace??

[1] Absolutné netusim, co mam d¢lat, neexistuje prioritizace cill
[2] Nevim, co mam délat, priority se méni na denni/tydenni bazi
[3] Spise nevim, co mam d¢lat, priority se bézné méni

[4] Spise vim, co mam d¢lat, priority se spiSe neméni

[5] Vim, co mam d¢lat, priority se méni ve vyjimecnych piipadech

[6] Vim pfesné, co mam délat, priority se neméni

e) Kolektivnost
Jakou formou vam vedouci komunikuje informace tykajici se
celého tymu
[1] Pouze elektronickou formou vybranym kolegtim
[2] Vedouci naznaéi na pracovisti
[3] Vedouci sdéli na pracovisti (mimo meeting, poradu apod.)
[4] Hromadné elektronickou formou celému tymu
[5] Formou diskuse s celym tymem na poradé

[6] Formou prezentace a nasledné diskuse s tymem

2 Na zékladé zadosti feditele spole¢nosti XY s.r.o. byla do sekce srozumitelnost ptidana druha otdzka tykajici
se Cisté srozumitelnosti stanovovani pracovnich cili.



f)

9)

h)

Asertivita/Manipulace

Jak s vami pfi zjisténi chyby/problému vas vedouci komunikuje?
[1] Necestna cesta, vyhruzky na mou osobu, prvky manipulace
[2] Neucta k partnerovi v komunikaci

[3] Pievlada netcta k partnerovi v komunikaci

[4] Prevlada ucta k partnerovi v komunikaci

[5] S tctou k partnerovi v komunikaci

[6] S vysokou sebetictou a uctou k partnerovi v komunikaci

Jednosmérnost/Dvojsmérnost

Jakym zpiisobem probiha proces komunikace zdvaznych
informaci

[1] Hromadné bez moznosti zpétné vazby

[2] Spise hromadné bez moznosti zpétné vazby

[3] Ptevlada osobni sdéleni bez moznosti zpétné vazby

[4] Spise hromadné sdéleni s poskytnutim prostoru pro zpétnou
vazbu

[5] Osobné s poskytnutim prostoru pro zpétnou vazbu

[6] Na poradg, probiha diskuse mezi vedoucim a podiizenymi

Osobni/ Elektronicka

Jakym stylem se dozvidate informace tykajici se pfimo Vas?
[1] Vse se jako prvni dozvidam od kolegti

[2] Elektronickou formou bez zohlednéni mé zpétné vazby
[3] Elektronickou formou s moznosti zpétné vazby

[4] Je mi sdé€leno vedoucim na pracovisti

[5] Vedouci se mnou prodiskutuje na pracovisti

[6] Formou 121 (One-On-One), v§e vim jako prvni



Stupen naplnéni vhodnosti jednotlivych bodii na skale byl udan procenty
viz nize:

[1]1 0%

[2] 20 %

[3135%

[4] 65 %

[5] 80 %

[6] 100 %

Na zaklad¢ zjisténych hodnot jednotlivych parametri byly ureny soutadnice

na piisluSnych oséch, a to na zaklad¢ aritmetického priméru odpovédi respondentd.

Vysledné dvojkombinace ve dvojrozmérném schématu byly ur¢eny nasledné:

Srozumitelnost X Forméalnost

V¢asnost X Formalnost

Racionalita X Formalnost

Vcasnost X Kolektivnost

Srozumitelnost X Kolektivnost

Racionalita X Jednosmérnost/Dvojsmérnost
Asertivita/Manipulace X Jednosmérnost/Dvojsmérnost
Vcasnost X Osobni/Elektronicka

Srozumitelnost X Osobni/Elektronicka

Srozumitelnost X Srozumitelnost pracovnich cilt



5.4 Vyhodnoceni identifika¢nich otazek

V ramci prizkumu byla stanovena jen jedna identifika¢ni otazka, a to

z jakého odd¢leni je respondent.

Tabulka 1 Oddéleni, ve kterém respondent pracuje

Oddé¢leni Pocet . | Procenta
respondentti
Office 2 6 %
Finance 2 6 %
Marketing 4 13%
Obchod 7 22 %
Project Manager 10 31 %
After Care 7 22 %

Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf 1 Oddéleni, ve kterém respondent pracuje
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Prestoze dotaznik nevyplnili vSichni osloveni zaméstnanci z vysledku
identifikacni otazky, jejimz cilem bylo zjistit zastoupeni jednotlivych odd€leni mezi
respondenty vyplyva, ze nejpocetnéjsi skupinou respondentti byli projektovi manazeii

(31 %) spolu s oddélenim After Care (22 %) a obchodu (22 %) na ¢tvrtém misté je



Marketing (6 %) a za nim oddéleni Financi (2 %) a Office (2 %). Toto procentualni
rozlozeni odpovida redlnému poméru zaméstnancli napfic firmou.
5.5 Shrnuti a vyhodnoceni parametri komunikace

5.5.1 V¢asnost

Tabulka 2 V&asnost

, g Pocet
Kdy se k vam dostavaji zavazné informace? . | procenta
respondenttl
Velmi pozd¢/Nikdy 1 4 %
Pozdé 1 4%
Spise pozde 6 23 %
Spise vCas 14 54 %
Vcas 4 15 %
S predstihem 0 0%
Zdroj: Vlastni zpracovani
Graf 2 V¢asnost
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Zdroj: Vlastni zpracovani

54 % respondentii dostava zavazné odpovédi ,,spiSe v€as®, coz je vysledek,
ktery se pohybuje v pfijatelné oblasti, nicméné je dilezité zpozornét, protoze na
druhém misté je s 23% odpoved’ ,,spiSe pozdé™ a odpoved’ ,,v€as® je na tfetim miste
S pouhymi 15% pfi¢emz nikdo ze zi€astnénych nemad informace s predstihem.

V tomto ptipad¢ by bylo dobré dale zjist'ovat, jestli ve skupiné ,,spiSe pozde

wewvr

prevlada nékteré z odde€leni, jelikoz je mozné, Ze dochéazi k pozd¢jsSimu predavani



informaci u jednoho vedouciho pracovnika v rdmci stfedniho managementu a nemusi

se tak jednat o problém napfi¢ organizaci.

5.5.2 Formalnost

Tabulka 3 Formalnost

Jakym zpiisobem se k Vam dostavaji zavazné informace? Pocet . | procenta
respondenttl

Ve firmé se tika 1 4%
Dozvédél/a jsem se od kolegy 4 15%
Vedouci oznamil v ur¢ité situaci (kuchyiika, mezi feci

apod.) 4 15 %
Vedeni oznadmilo na vnitrofiremni socialni siti (MS Viva) 1 4%
Vedouci oznamil na meetingu 12 46 %
Vedeni oznamilo na celofiremni poradé 4 15 %

Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf 3 Formalnost
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Pti hodnoceni formélnosti komunikace velmi zavaznych informaci uvedlo 66
% respondenttl, ze jim jsou velmi zdvazné informace komunikovany vesmeés formalni
cestou at’ uz se jedna o oficialni ozndmeni na celofiremni poradé ¢i meetingu nebo za
uziti vnitrofiremni socialni sit¢ MS Viva. Zbylych 34 % uvadi, ze pii komunikaci

zavaznych informaci je upfednostnén spiSe neformalni pfistup, a to ozndmeni



vedoucim v urcité situaci na pracovisti ¢i se v§e dozvédéli od kolegy nebo z firemnich

klepti.

5.5.3 Racionalita

Tabulka 4 Racionalita

Jaka komunikac¢ni rovina pievlada pii predavani Pocet
v . p o procenta
zévaznych informaci? respondentti
Pouze emocionalni 0 0%
Pievlada emocionalni 0 0%
Spise emocionalni 4 15%
SpisSe racionalni 13 50 %
Pievlada racionalni 7 27 %
Pouze racionalni 2 8 %
Zdroj: Vlastni zpracovani
Graf 4 Racionalita
14
12
10
8
6
4
2 .
0
Pouze Prevlada Spise Spise Prevlada Pouze
emocionalni emocionalni emociondlni  raciondlni racionalni racionalni

Zdroj: Vlastni zpracovani

Vysledky hodnoceni racionality vychazeji velmi ptiznivé. 50 % respondentt
ma zkuSenost se ,,spiSe racionalni komunikaci ze strany svych nadfizenych, na
druhém misté s 27% je odpoveéd’ ,,pfevliada raciondlni* a na tfetim misté se umistila
odpovéd’ ,,spiSe emocionalni“ s 15%.

Zde by bylo opét potieba zjistit z kterych tymu byly respondenti, ktefi maji
zkuSenost s emociondlnim jednanim svych nadfizenych, znovu se miZe jednat o

problém pouze v rdmci jednoho oddéleni, coz by byl piiznivy vysledek, jelikoz by



bylo mozné dale pracovat na rozvoji komunikacnich schopnosti konkrétniho

vedouciho pracovnika.

5.5.4 Srozumitelnost

Tabulka 5 Srozumitelnost

Jak srozumiteln¢ vam jsou komunikovany Pocet procenta
zavazné informace a jejich priciny? respondentii
Zcela nesrozumitelné 0 0%
Nesrozumitelné 2 8 %
Spise nesrozumitelné 3 12 %
Spise srozumitelné 15 58 %
Srozumitelné 6 23 %
Zcela srozumitelné 0 0%
Zdroj: Vlastni zpracovani
Graf 5 Srozumitelnost
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Z hlediska srozumitelnosti komunikace zadvaznych informaci a jejich pficin
se zamé&stnanci v 58 % ptipadi shoduji, Ze se jedna o spiSe srozumitelnou komunikaci
a 23 % uvedlo, Ze s nimi jejich nadtizeny komunikuje srozumitelné. V soucétu 20 % se

potyka s tim, Ze jsou jim informace pfedavani spiSe nesrozumiteln¢ az nesrozumitelné.



Tabulka 6 Srozumitelnost pracovnich cili

Jakym zptisobem vam jsou stanovovany pracovni cile a jejich Pocet

prioritizace? respondentl procenta
Absolutn¢ netusim, co mam délat, neexistuje prioritizace cild 0 0%
Nevim, co mam dé¢lat, priority se méni na denni/tydenni bazi 3 12 %
Spise nevim, co mam d¢lat, priority se bézn¢ méni 9 35 %
Spise vim, co mam délat, priority se spiSe neméni 6 23 %
Vim, co mam délat, priority se méni ve vyjimecnych ptipadech 8 31%
Vim piesné, co mam délat, priority se neméni 0 0%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf 6 Srozumitelnost pracovnich cili
10

9

~N

()]

(6]

I

w

N

[

Absolutné Nevim, co mam SpiSe nevim, co  SpiSe vim, co
netusim, co mam délat, priority se mam délat, mam délat,
délat, neexistuje méni na priority se bézné priority se spise
prioritizace cili  denni/tydenni méni nemeéni

bazi

Zdroj: Vlastni zpracovani

0 | I I

Vim, co mam
délat, priority se
méni ve
vyjime¢nych
pripadech

Vim piesné, co
mam délat,
priority se neméni

Zatimco v pfipadé¢ srozumitelnosti pfeddvani zavaznych informaci se

zamgstnanci ve vice nez poloving ptipadt shodli, Ze dostavaji srozumitelné informace

Vv pfipadé stanovovani cilil a jejich priorit je situace o néco horsi.

35 % zaméstnancl uvedlo, Ze spiSe nevi, co maji d€lat a jejich priority se

bézn€ méni, 31 % uvadi, Ze védi, co maji délat a priorita cilli se jim méni jen ve

vyjimecnych ptipadech a 23 % se ptiklani k relativn€ neutrdlni varianté ,,spiSe vim co

mam délat, priority se spiSe neméni“ s tim, Ze 12 % se potyka s tim, ze nevi, co maji

délat a jejich priority se méni na denni ¢i tydenni bazi.




V tomto piipad¢ by bylo vice nez zadouci dale zjistit, zda se jedna o problém
konkrétniho tymu a déle s touto skutecnosti pracovat. Jelikoz je velmi tézké dosahovat
optimalnich pracovnich vysledki, pokud zaméstnanci nevi, co maji délat nebo se jsou

jim Casto ménény priority cill.
55,5 Kolektivnost

Tabulka 7 Kolektivnost

Jakou formou Vam vedouci komunikuje informace Pocet
tykajici se celého tymu? respondentl procenta
Pouze elektronickou formou vybranym kolegiim 0 0%
Vedouci naznaci na pracovisti 2 8 %
Vedouci sdéli na pracovisti (mimo meeting, poradu apod.) 4 15%
Hromadné elektronickou formou celému tymu 2 8 %
Formou diskuse s celym tymem na poradé 18 69 %
Formou prezentace a nasledné diskuse s tymem 0 0 %
Zdroj: Vlastni zpracovani
Graf 7 Kolektivnost
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Vysledky tykajici se komunikace z hlediska kolektivnosti jsou vice nez
pozitivni 69 % zamé&stnancti se shoduje na tom, Ze s jejich tymem fesi vedouci zavazné

informace na porad¢ formou diskuse. 15 % dotazovanych uvadi, Ze jim vedouci sd€luje



tyto informace tykajici se celého tymu na pracovisti mimo meeting, coz neni idedlni

feSeni vzhledem k vysokému riziku vzniku komunika¢niho Sumu.

5.5.6 Asertivita/Manipulace

Tabulka 8 Asertivita/Manipulace

Jak s Vami pfi zjisténi chyby/problému Vas vedouci Pocet
o . | procenta
komunikuje respondentt
Necestna cesta, vyhruzky na mou osobu, prvky manipulace 0 0%
Neucta k partnerovi v komunikaci 1 4 %
Prevlada netcta k partnerovi v komunikaci 4 15%
Pievlada ucta k partnerovi v komunikaci 7 27 %
S uctou k partnerovi v komunikaci 8 31%
S vysokou sebetctou a tictou k partnerovi v komunikaci 6 23 %
Zdroj: Vlastni zpracovani
Graf 8Asertivita/Manipulace
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Z prizkumu tykajici se asertivniho a manipulativniho chovani vyplyva, ze 81
% zamé&stnanc ma pii komunikaci s nadiizenym vesmés pozitivni zkuSenost a

pievlada zde ucta k partnerovi. Zbylych 19 % se setkalo s ptevladajici neuctou k



partnerovi v komunikaci, coz mize byt ovlivnéno jednak subjektivnim vnimanim miry
neucty, ale rozhodné by bylo dobré se dale zabyvat tim, zdali se nejedna o jednu
konkrétni osobu v ramci stfedniho managementu, S kterou maji zaméstnanci tuto
zkuSenost, jelikoz se jednd jak o neprofesiondlni, tak nepfipustny piistup ke

komunikaci s podfizenym.

5.5.7 Jednosmérnost/Dvojsmérnost

Tabulka 9 Jednosmérnost/Dvojsmérnost

, o e . A . Pocet
Jakym zptisobem probiha proces komunikace zavaznych informaci? . | procenta
respondentt
Hromadné bez mozZnosti zpétné vazby 0 0%
Spise hromadné bez moznosti zpétné vazby 4 15%
Prevlada osobni sdéleni bez moznosti zpétné vazby 3 12 %
Spise hromadné sdé€leni s poskytnutim prostoru pro zp€tnou vazbu 5 19%
Osobn¢ s poskytnutim prostoru pro zpétnou vazbu 13 50 %
Na poradé, probiha diskuse mezi vedoucim a podiizenymi 1 4%
Zdroj: Vlastni zpracovani
Graf 9 Jednosmérnost/Dvojsmérnost
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Vramci hodnoceni jednosmérnosti/dvoj Smérnosti komunikace se
zameéstnanci v 73% ptipadd shoduji, ze od jejich vedoucich dostavaji prostor pro
zpétnou vazbu. Zbylych 27 % se potyka s nedostatkem prostoru pro zpétnou vazbu.

5.5.8 Osobni/elektronicka

Tabulka 10 Osobni/elektronicka

Jakym stylem se dozvidate informace tykajici se ptimo Pocet
< . | procenta
VAS? respondentti
Vse se jako prvni dozvidam od kolegi 1 4%
Elektronickou formou bez zohlednéni mé zpétné vazby 0 0%
Elektronickou formou s moznosti zpétné vazby 2 8 %
Je mi sdéleno vedoucim na pracovisti 5 19 %
Vedouci se mnou prodiskutuje na pracovisti 10 38 %
Formou 121 (One-On-One), v§e vim jako prvni 8 31%
Zdroj: Vlastni zpracovani
Graf 10 Osobni/elektronicka
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Pti hodnoceni osobni/elektronické komunikace uvedlo 88 % respondentt, ze
Jim jsou zavazné informace komunikovany osbn¢ at’ uz prostrednictvim One-On-One

schizkou ¢i diskuzi na pracovisti, coz koreluje s pozadavky vedeni, které



upiednostiiuje komunikaci zdvaznych informaci osobn¢. Dalsich 8 % uvedlo, Ze jsou
Snimi informace komunikovany ptfedevs§im elektronicky s tim, ze maji dostatek
prostoru pro zpétnou vazbu. To mlze byt zplisobeno 1 tim, Ze zhruba 30 %
informace osobné¢. Jeden respondent uvedl, ze se v§e dozvida od kolegt, zde je dulezité
se zamyslet, vzhledem k celkovym vysledktim prizkumu zda se jedna 0 opomijeného

jedince nebo o nepozorného zamestnance.



5.6 Shrnuti a vyhodnoceni parametrii komunikace

5.6.1 Srozumitelnost X Formalnost

Graf 11 Srozumitelnost X Formalnost
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Po vyhodnoceni a grafickém zobrazeni dvojice parametrii srozumitelnost x
formalnost je nutné konstatovat, ze vysledné hodnoty obou téchto parametrti se
pohybuji v nepfijatelné oblasti pro komunikaci velmi zavaznych informaci, kterou si
stanovilo vedeni spolecnosti XY s.r.o. Vedeni spolecnosti by se mélo do budoucna
vice zaméfit na to, aby stfedni management pfeddval informace na oficidlnich
meetinzich a s vétsi srozumitelnosti.

Pti pohledu na vysledné soutfadnice z obecného hlediska 1ze konstatovat, Ze
pfestoZe se vysledny bod nachézi v nepfijatelné oblasti pro vedeni spole¢nosti nejedna
se o nijak tragicky vysledek, vzhledem k tomu, ze vysledny bod leZi na priiseciku osy
X (srozumitelnost) v oblasti predavani informaci ,,spiSe srozumitelné*“ a na ose Y
(formalnost) se pohybuje v oblasti ,,vedeni oznamilo na vnitrofiremni sitit MS Viva*
coz sice neni idedlni zpisob komunikace zavaznych informaci nicméné Ize

konstatovat, Ze se stale jedna o pfijatelnou formalni komunikaci.



5.6.2

V<iasnost X Formalnost

Graf 12 V¢asnost X Formalnost
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Vysledny bod soutadnic parametrii v€asnost a formalnost lezi v nepfijatelné
oblasti pro komunikaci zdvaznych informaci stanovenou vedenim spole¢nosti XY
S.r.0.

Z hlediska pfijatelnosti 1ze konstatovat, ze hodnota pro formalnost
komunikace, kterd lezi v oblasti ,,vedeni oznamilo na vnitrofiremni socialni siti* je
stale pfijatelnd. Zatimco pfi hodnoceni v€asnosti pfedavani velmi dulezitych informaci
se vysledek pohybuje v oblasti ,,spiSe v€as* zde je diilezité¢ védet a dale zkoumat stav
Vv jednotlivych oddélenich, pokud dostane oddéleni financi ¢i office ,,spiSe vcas*
informaci o tom, ze konkurence pouziva novou strategii pro ziskani klientd, tak se
nejspis nic hrozného nestane, pokud se ov§em tento typ informace dostane ,,spiSe v€as*
k oddé€leni obchodu ¢i projektovym manazerim muze to mit za nasledek ztraty na poli
konkurenceschopnosti firmy, obzvlast’ pokud by byly informace z hlediska vCasnosti

pfedavany timto zpisobem dlouhodobé.



5.6.3 Racionalita X Formalnost

Graf 13 Racionalita X Forméalnost
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Vysledna hodnota parametri dvojice racionalita x formalnost lezi mimo

pozadovanou oblast pro zdvazné a velmi zavazné informace ale stile se nachazi

Vv pfijatelné oblasti pro zdvazné a velmi zavazné informace, které bylo stanoveno

vedenim spole¢nosti XY s.r.0.

nachazel by se vysledny bod ptimo v pozadované oblasti komunikace.

V ptipadé, Ze by doslo ke zlepSeni tirovné komunikace z hlediska formalnosti



5.6.4 V¢éasnost X Kolektivnost
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Po vyhodnoceni dvojice parametri v€asnost a kolektivnost 1ze konstatovat,

ze vysledny bod nelezi v pozadované oblasti pro komunikaci zdvaznych informaci,

kterou si stanovilo vedena spole¢nosti XY s.r.o. ale stile se pohybuje v ptijatelné

oblasti komunikace.

Pokud by vedeni spole¢nosti XY s.r.0. chtélo, aby se vysledny bod téchto

parametri pohyboval pifimo v pozadované oblasti komunikace bylo by nutné

zapracovat na v€asnosti pfedavani informaci.



5.6.5 Srozumitelnost X Kolektivnost
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Vysledny bod soutfadnic parametrii srozumitelnost a kolektivnost lezi mimo

pozadovanou oblast pro komunikaci zdvaznych a velmi zavaznych informaci

stanovenou vedenim spolecnosti XY s.r.o. nicméné stale lezi v piijatelné oblasti

komunikace.

Pokud by vedeni spolecnosti chtélo, aby se vysledny bod pohyboval ptimo

vV pozadované oblasti komunikace bylo by nutné zapracovat na srozumitelnosti

komunikace zadvaznych informaci.



5.6.6 Racionalita X Jednosmérnost/Dvojsmérnost
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Vysledny bod dvojice parametrt racionalita a jednosmérnost/dvojsmérnost

lezi v ptijatelné oblasti pro komunikaci zdvaznych informaci. Z grafického vyjadieni

vyplyva, ze pii lehkém zlepSeni vysledki v oblasti

jednosmérnosti/dvojsmérnosti by se vysledny bod parametri nachéazel piimo

této  dvojice

V pozadované oblasti komunikace.



5.6.7 Asertivita/Manipulace X Jednorozmérnost/Dvojsmérnost
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pfimo v pozadované oblasti stanovené vedenim spolecnosti XY s.r.o.



5.6.8 V¢asnost X Osobni/Elektronicka

Graf 18 V¢asnost X Osobni/Elektronicka
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Vysledny bod dvojice parametrii véasnost a osobni/elektronicka komunikace

se nachdzi mimo poZadovanou oblast pro komunikaci zdvaznych informaci

stanovenou vedenim spolecnosti XY s.r.o. nicméné stale lezi v piijatelné oblasti

kom

unikace.

V piipadé€, ze by doSlo k vyraznému zlepSeni v oblasti v€asnosti pfedavani

informaci nachdzel by se vysledny bod pifimo v poZadované oblasti.



5.6.9 Srozumitelnost X Osobni/Elektronicka
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Vysledny bod soufadnic parametrii srozumitelnost a osobni/elektronické

komunikace lezi v pfijatelné oblasti pro komunikaci velmi zdvaznych informaci.

Pokud by vedeni spolecnosti XY s.r.o. chtélo, aby bod leZel v poZadované oblasti

komunikace, kterou si stanovilo bylo by nutné zapracovat na zvyseni srozumitelnosti

ptred

avanych informaci.



5.6.10 Srozumitelnost X Srozumitelnost pracovnich cili
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Vysledna soufadnice parametrii srozumitelnost a srozumitelnost pracovnich

cili lezi mimo poZadovanou oblast stanovenou vedenim spolec¢nosti XY s.r.o. Do

budoucna by se vedeni ve spolupraci se sttednim managementem mélo zaméfit jak na

srozumitelngjsi predavani zdvaznych informaci, tak komunikaci pracovnich cili, které

by mély byt voleny v souladu s firemni strategii, aby nedochazelo k jejich ¢astym

zmeénam, které mohou v dlouhodobém horizontu zaméstnance demotivovat.

V porovnani s ostatnimi dvojicemi parametr vychazi tato ze vSech nejhiite,

je tedy zfejmé, Ze srozumitelnost je jeden z kli¢ovych parametrii, na kterych by vedeni

spolecnosti mélo ve spolupraci se sttednim managementem aktivné pracovat.



6 Zhodnoceni a doporuceni

Na zaklad¢ porovnani teoretickych poznatki a soucasného stavu trovné
komunikace zavaznych informaci ve spolecnosti XY s.r.o., ktery byl zjistén na zaklad¢
vysledki dotaznikového Setieni bylo zjisténo: Celkova troven komunikace zavaznych
informacich ve spolecnosti XY s.r.o. ma pfijatelnou troven.

Nejlépe dle hodnoceni zaméstnanci jsou na tom parametry
asertivita/manipulace, z ¢ehoz vyplyva, Ze se zaméstnanci je jednano s Gctou.
Kolektivnost, ktera je odrazem diirazu vedeni na tymovost v ramci firmy. Racionalita
a osobni/elektronickd komunikace zcehoz vyplyva, Ze piestoze zhruba 30 %
zaméstnancu spolecnosti XY s.r.o. pracuje na dalku je zde stale vidét diraz vedeni na
dilezitost osobni komunikace.

Naopak nejhtife si vedou parametry srozumitelnost pracovnich cild, coz je
velky problém z hlediska efektivity prace zaméstnanci, spolu se srozumitelnosti
pfedavanych informaci, na ¢emz by méla do budoucna spolcenost XY s.r.o. aktivné
pracovat. Vzhledem k tomu, Ze se nachazi jednak ve vysoce konkurenénim prostiedi
a zaroven v oblasti podnikani, kde hraje srozumitelnost informaci spolu s jejich
interpretaci klicovou roli z hlediska konkurenceschopnosti. Dal$im parametrem, na
kterém je potieba do budoucna pracovat je v€asnost piedavani dilezitych informaci,
kli¢ovou roli hraje v€asnost ve vSech firmach a jeji dlouhodobd uroven se promita do
konkurenceschopnosti firmy, pfestoze firma XY s.r.o. aktudlné patii do top 3
nejlepSich poradenskych firem je o to vice dulezité, aby nedoslo k tomu, Ze vedeni
spolu se stfednim managementem ,usnou na vaviinech®. Z vysledki dotazniku
vyplyva, ze by se vedeni mélo dale zaméfit 1 na zlepSeni irovné formalnosti predavani
dalezitych informaci, resp. dbat na to, aby byly tyto informace sd¢lovany oficialngjsi
cestou, nez je prosté sdéleni na pracovisti ¢i u kavy v kuchyice. Poslednim
parametrem, ktery se ovSem nachazi téméf v pozadované oblasti je
jednosmérnost/dvojsmeérnost, zde 1ze doporudit vedeni, aby se pokusilo jesté vice brat
na védomi zpétnou vazbu podfizenych a zapojovat je Castéji do rozhodovacich

procesu.



[ Zavér

V ramci prace byly shrnuty zékladni teoretické ptredpoklady pro zajisténi
efektivni vnitropodnikové komunikace a zaroven byl analyzovan souc¢asny stav trovné
komunikace ve spolecnosti XY s.r.0.

Na zaklad¢ porovnani teoretickych poznatkii s vysledky dotaznikového
Setfeni a analyzy soucasného stavu komunikace zavaznych informaci ve spole¢nosti
XY s.r.o. bylo zjisténo, ze aktudlni Uroven komunikace v rdmci spolecnosti ma
piijatelnou uroven.

Z analyzy soucasného stavu urovné komunikace vyplyva, Ze silnymi
strankami spole¢nosti XY s.r.0. jsou: asertivita/manipulace, kolektivnost, racionalita a
osobni/elektronickd komunikace.

Slabymi strankami v ramci Grovné komunikace spole¢nosti XY s.r.o. jsou:
Srozumitelnost  pracovnich  cilli, srozumitelnost, vc€asnost,  formalnost,
jednosmérnost/dvojsmeérnost.

Pro zefektivnéni komunikace bylo doporuceno vedeni spole¢nosti zaméfit se
na zlepSeni pfedev§im srozumitelnosti pracovnich cilli, srozumitelnosti ptedavanych

zavaznych informaci a v¢asnosti.
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