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

Abstrakt

Hlavnim cilem prace je zjistit Groven komunikace stfedniho managementu
spolecnosti XY s.r.o. v procesu fizeni. Pro dosazeni tohoto cile byly stanoveny hlavni
parametry komunikace, jejichz uroveni byla zjisténa na zakladé dotaznikového Setteni.
Vysledné hodnoty jednotlivych parametrii byly zobrazeny ve dvojrozmérném schématu (osa
X a osa Y), na zakladé vyslednych hodnot ziskanych na zakladé dvojkombinaci parametra
pak byla posouzena uroven jednotlivych parametri vnitropodnikové komunikace ve
spoleCnosti XY s.r.o.

Teoreticka Cast byla zpracovana formou literarni reser§e v ramci, které byly shrnuty
zakladni poznatky z oblasti vnitropodnikové komunikace.

Prakticka Cast byla vypracovana na zakladé vysledki dotaznikového Setfeni, které
probéhlo mezi zameéstnanci spolecnosti XY s.r.0. ve spolupraci s vedenim spolecnosti, jez si
samo nastavilo pozadované a prtijatelné oblasti komunikace v ramci dvojrozmérného

schématu.

Kli¢ova slova: Komunikace, parametry, dotaznik, bodova Skala, oblasti komunikace,
manazerska komunikace, leadership, komunikacni kanal, prekazky 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 soucasti nasich zivota.

Diky technologickému vyvoji méame dnes k dispozici mnoho novych
komunikacnich kanalti. Doba se méni, vSe se diky digitalizaci zrychluje, stale slySime
o zefektivilovani procesti, mame k dispozici nepfeberné mnozstvi online
komunikacnich nastroja, z toho 1ze usuzovat, ze kvalita vnitropodnikové komunikace
by méla mit, stejné jako vSe, rostouci tendenci. To je velmi hezka hypotéza, nicméné
v praxi se mnohdy setkame se smutnou realitou, lidé jako by zapomnéli na velikost
vyznamu kvalitni vnitropodnikové komunikace, v§ichni preci maji ptistup na disk, do
sdilenych dokumentd, vSechny informace lze najit tam, tak na co si je navzajem
predavat?

Presné tento styl mysleni a jednani se zaméstnanci mize byt zacatkem konce,
Zijeme ve svété, 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 presné tito zaméstnanci, tento lidsky faktor, je mnohdy naSi nejvétsi
konkurenéni vyhodou. Kazda firma si mize nakoupit stejné stroje jako ma konkurence
(pro tuto chvili vynechme finance), kde je tedy vase konkurenéni vyhoda? Mate lepsi
strategii, vymysleli jste nové slozeni, material, produkt, umite lépe prodavat? Kdo za
tim v8im stoji? Lidé!

Mnoho firem si jiz tuto skutecnost velmi dobfe uvédomuje a vytvaii rizné
motivacni systémy. Ano, motivace je v dneSni dobé ¢im dal sklofiovanéjsim slovem a
zcela nepochybné je potieba, vzdyt je to takova mal4 vnitropodnikova strategie na
udrzeni zamé&stnanct, jen se bohuzel v mofi benefitd Casto utopi to nejpiirozené;si,
nejjednodussi a nejlidsté)si ze vSeho, komunikace.

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

informace o zménach ve firmé se k vam dostanou ,,Suskandou” od kolegti a pokud si



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

prace.



2 (il prace

Hlavnim cilem préace je zjistit iroven 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 zji§téni vnimani irovné hlavnich parametri komunikace mezi vedoucim

a podfizenymi pracovniky.



3 Teoreticka vychodiska

3.1

3.2

Definice pojmu komunikace

Slovo ,,komunikace“, vychézi zlatiny a lze ho volné prelozit jako ,,néco
spojovat“, tento preklad mize mit mnoho vyznamu, lze ho pouzit jak pro oznaceni
spojovani/pfemistovani informaci, myslenek, postoju ale také lidi, materialu apod.
S komunikaci je Gzce spjaty pojem , komunikacni prostiedek™ kterym muze byt jazyk,
telefon, posta ale také, vlaky, letadla a autobusy. (Mikulastik, 2003, s.8)

Janousek (1968), Kiivohlavy (1988) i Nakonecny (1999) definuji (nezévisle na
sob¢) tento pojem velmi podobnym zpusobem, komunikace je pro né predevsim:
,,Sdélovani vyznamu v socialnim chovani a v socialnich vztazich lidi.“ Jejich definice
uzce koreluje s tou, kterou 1ze najit v nau¢ném slovniku: ,, Pojem komunikace oznacuje
jevy, které jsou prostiedkem spojeni mezi lidmi, jejich vzajemného styku, sdélovani

mySslenek. (Mikulastik, 2003, s.19)

Funkce komunikace

Jiz v uvodu bylo feCeno, ze komunikace je vSude kolem nas, v pfedchozich
odstavcich bylo uvedeno, Ze nas spojuje ale pro¢ vlastne€? Jaké jsou jeji funkce?
Funkce komunikace:

1. Informativni — jedna se o prosté predani dat, informaci a faktt.

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

3. Presvédcovaci — pusobeni mezi dvéma subjekty komunikace jehoz
hlavnim cilem je zménit postoj, nazor nebo zpusob chovani druhého
subjektu.

4. Posilovaci a motivujici — vychazi z funkce presvédCovaci jen s tim
rozdilem, ze jde primarné¢ o snahu posilit pocit vlastni hodnoty,
sebevédomi apod.

5. Zabavna — tato funkce vytvafi ve zucastnénych pocit spokojenosti,
pohody, a ma za cil nas pobavit ¢i dokonce rozesmat.

6. Vzdélavaci a vychovna — obvykle byva uplatiiovana predevsim
v prostiedi instituci, jde o jakési syceni funkci Informativni a

Instruktivni.



7. Socializacni a spolecensky integrujici — tato funkce podporuje tvorbu a
posileni mezilidskych vztaht, l1ze ji ptipsat na vrub navazovani kontaktt,
sblizovani, vytvareni a posilovani pociti jako je vzajemna zavislost a
sounalezitost.

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

9. Poznavaci — jedna se opét o rozsifeni funkce Informativni, na zaklade
poznavaci funkce jsme za pomoci mezilidské komunikace a cizich
kazdodennich zazitkli, 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 divérnych informaci.

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

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

3.3 Zakladni slozky komunikace

Obrazek 1 Shannontiv model komunikace

o kédovani Zprava Kanal |  Dekédujic
> Komunikator > a > - —
(sdéleni) T (komunikant
Sum

Zpétna vazba

Zdroj: Vlastni zpracovani

Komunikator — muze jim byt jednotlivec ¢i skupina. Jedna se o subjekt, na

jehoz stran€ vznikla konkrétni mySlenka, kterou chce sdélit
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Komunikant — pfijemce zpravy od komunikatora

Kédovani — prevedeni komunikatorovy myslenky do formy pfijatelné pro
komunikanta.

Zprava — soustava symbold pfenasena verbalné ¢i neverbalné za pomoci
komunika¢niho kanalu

Komunika¢ni kanal - =zajiStuje plynulost informacéniho toku mezi
komunikantem a komunikatorem napt.: fe¢, gesta, televize, telefon apod.

Dekodovani — desifrovani pavodni myslenky komunikantem — porozuméni
Zpravy

Zpétna vazba — reakce prijemce na obdrzené sdéleni, zavisi na spravném
dekodovani piivodni myslenky

Sum — faktory deformujici paivodni zpravu, a to mnohdy do té miry, Ze sdéleni
obdrZené piijemcem se vyrazné lisi od puvodni myslenky vyslané komunikatorem.

(Planava, 2005, s.32)
Druhy komunikace

Komunikace ma nejen mnoho funkci ale také Sirokou Skéalu podob, které jsou
komunikatorem vyuzivany. To, jak dobfe zvladneme pfizpusobit projev publiku zalezi
na dovednostech uzivatele. Komunikator béhem projevu vyuziva hned nékolik druht
komunikace, které na sebe navazuji a vzajemné se dopliiuji.

Druhy komunikace:

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

koreluje s jeho zamérem/myslenkou.

2. Nezamérna — oproti komunikaci zdmérné komunikator, obvykle vlivem

emoci, komunikuje své myslenky jinym zptusobem, nez byl pivodni zamér.
Jeho projev tak mize mnohdy pusobit zmaten€, neusporadané zvysuje se
pravdépodobnost toho, zZe pfijemce Spatn¢€ dekdduje zpravu, kterou mu chtél
komunikator predat.

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

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

5. Pozitivni — kazdy komunikacni projev je urCitym zpusobem hodnotici, 1ze

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



7.

8.

9.

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

Negativni — negativni komunikace vyjadiuje kritiku, odmitnuti, atok, odpor
apod. nepfinasi zadnou pozitivni zpétnou vazbu ze strany piijemce.

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

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

Asertivni — respektuje prava a nazory ostatni, a to i pfesto, ze se jedna o

sebeprosazujici druh komunikace.

10. Agresivni — jedna se opé€t o sebeprosazujici styl ale s agresivnim podtonem.

Vyznacuje se bezohlednou az utocnou povahou napadajici ndzory a potreby

pfijemce.

11. Manipulativni — pouZziva necisté zpusoby jednani, zastrasovani a uskoky.

12. Pasivni — unikova/ustupna

13. Intrapersonalni — jedna 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 komunika¢ni siti uvniti organizace ale, v dne$ni

ménici se dobé, muze byt vyznamnou konkurenc¢ni vyhodou. V poslednich letech

dochazi ke stale rychlej§imu vyvoji technologii, narustu konkurence (mimo jiné i

z divodu globalizace), spolu s tim pfichazi nové komunikacni technologie v dasledku

¢ehoz dochazi ke zméne podminek pro komunikaci ve firmach a s tim uzce spjatych

interpersonalnich dovednosti. (Armstrong, 2015, s. 169)

Jednou znejvétSich konkurencnich 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 zakladnim piedpokladem pro rozvoj a inovaci, které jsou jednim ze zakladnich pilifa

uspesné 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, ktera je zalozen na emocnich vlivech a ma promeénliveéjsi
podobu, patfi sem napfiklad podnikova ,.Suskanda“ ale i s tou je dulezité se seznamit,
jelikoz mnohdy odrazi stav daveéry zaméstnancu a velice Casto lze skrze ni ziskat
objektivnéjsi poznani o stavu a motivovanosti zaméstnanci, a to mnohem rychleji nez
bychom se dozvédéli z formalnich zdroji. (Mikulastik, 2003, s.215)

Vnitropodnikova komunikace v procesu managementu je tvofena:

e Cil —jasné stanoveny a dobfe komunikovany cil podniku

e Strategie — zpusob/navod, jak dosahnout vytyCeného cile

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

e Zaméstnanci — vybér, ziskavani a hodnoceni zaméstnancu

e Vedeni — vedeni, fizeni zameéstnancii/spolupracovniku

e Kontrola — kontrola a dvojitd zpétna vazba *

(Janda, 2004, s.12)

Obrazek 2 Propojeni ¢innosti managementu vnitrofiremni komunikaci
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Zdroj: Vlastni zpracovani

*Dvojita zpétna vazba — manazefi ve firmach velmi Casto zadaji od
zaméstnancu zpétnou vazbu, ale malokdy tyto podnéty zavad¢ji 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 uplatiovana mezi pracovnikem na vySsi
pozici a podifizenym zaméstnancem. Vertikalni komunikaci mizeme dale délit na
sestupnou, kdy vedouci pracovnik komunikuje smérem k podiizenému nebo
vzestupnou v ramci které predava zaméstnanec néjaké sdéleni nadfizenému.

Horizontilni komunikace — probih4 napfi¢ mezi jednotlivymi oddélenimi.

(Bartak, 2023, 5.110)

3.5.2 Komunikaé¢ni kanaly

Komunikac¢ni kanaly se mezi sebou lisi pfedev§im mnozstvim oslovenych
lidi, pfesnosti, rychlosti a naklady. Komunika¢ni proces lze prohlasit za tspésny,
pokud podporuje spolupraci a je diky nému dosazeno pozadovaného vysledku. K tomu
vSemu je nezbytna divéra, motivace a identifikace zameéstnanct s cili a vizi firmy
spolu s uspé$nym feSenim vzniklych problémi. Pro rizné typy komunikace jsou
vhodné odli§né komunikacni kanaly. (DeVito, 2008, s.36)
Zikladni vnitropodnikové komunikacni 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 problémd firmy.
Spatnd vytvofena organizatni 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 1 frustrace,
jelikoz neni jasné, co se od nich ocekava ¢i jakym smérem by se mela ubirat jejich
prace. Spatné planovani mé za nasledek celkové nejasné zaméfeni firmy a neefektivni

vyuziti zdroju. (Janda, 2004, s.107)



Manazer ma za ukol vytvofit pro své zameéstnance pfiznivé pracovni
prostiedi, metaforicky by se mél stat pro svij tym jakymsi , deStnikem*, ktery chrani
své podrizené pred moznymi ,ataky“ prichazejicimi z vy$siho managementu. Ve
chvili, kdy je zaméstnanec prehlceny nerelevantnimi informacemi, anebo nema
dostatek dat pro svou praci, je na viné nadfizeny, ktery neplni svou praci. (Janda, 2004,

s.108)

3.5.4 Komunikaéni balicek

Vytvareni , komunikacniho balicku“ je vhodnym nastrojem pii zavadéni
zmen v organizaci.

Na zacatku kazdého projektu vedeni shromazduje data, radi se mezi sebou
neziidka kdy pfizve i externi specialisty. Po néjaké dobé je hotovo, bylo vybrano
nejlepsi mozné feseni, které je nasledné predlozeno zaméstnanciim, ti timto zptisobem
obdrzi jednim zkomunikacnich kanalt ,bali¢ek”, ktery obsahuje nové zavedené
feseni, na kterém se nepodileli, vedeni jim ho jednoduse ptedlozilo jako hotovou véc.
Kazdy takovyto balicek, ktery zaméstnanci obdrzi, vyvola otazky typu: Co se d&je?
Pro¢ zase néco nového? Coz velmi Casto vede k tomu, ze zaméstnanci odmitnou tento
,,balicek® pfijmout a vedeni je nuceno ze svého rozhodnuti odstoupit. Neni vyjimkou,
Ze jsou timto zpusobem mnohdy zavrhnuty i velmi inovativni a moudra rozhodnuti,
protoze neduvéra k novému je prirozenou vlastnosti lidi. (Janda 2004, s. 109)

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

Faze tvorby komunikaéniho balicku:

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

e V prabéhu rozhodovani poskytnéte zaméstnancim informace, ze
kterych vychazite pii rozhodovani o zméné.

e Usporadejte meeting se zaméstnanci, dejte k dispozici vSechny
proménné na zakladé, kterych se rozhodujete véetné predchozich
pfipominek zaméstnancq.

e Dejte prostor pro piipominky a navrhy feseni.

e Dalsi meeting usporadejte pred pfijetim konecného rozhodnuti, dejte

moznost zaméstnancum vyjadfit se k uz§imu vybéru variant feSeni.



3.5.5

e Oznamte vysledné rozhodnuti, to nezapomerite doplnit o vysvétleni a
podékovat viem zacastnénym.

Ve vétSich firmach je samoziejmé obtizné zapojit vSechny zaméstnance a také
nelze timto zptisobem rozhodovat o v§ech zménach, nicméne je to vhodny zpisob, jak
si poradit s velkymi zménami v ramci vnitropodnikovych procest, pii kterych je
dulezité dat zaméstnancim moznost vyjadfit se, pokud by se tak nestalo hrozi, ze se
rozvine ,,Suskanda®, ktera vyvola u podfizenych otazky typu: Co to znamena pro mé
pracovni misto? Pro¢ nam o tom netekli? Co tim sledu;i? K takové ,,Suskandé” se Casto
pfipoji 1 podeziravost a v tu chvili se po firme zacinaji nekontrolovatelné §ifit famy a

panika. (Janda, 2004, s.111)

Top management

Velmi Casto je osoba feditele pfipodobriovana ke kapitanu lodi, pokud je
feditel kapitan znamena to, ze zbytek vrcholového managementu jsou prvni diistojnici,
spolecné s , kapitanem* poté rozhoduji o cili cesty, sméru, kterym lod’ popluje a vyuziti
dostupnych zdroja at’ uz se jedna o lidské zdroje, material nebo technologie. (Janda,
2004, s.120)

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

- Firmu ajeji zameéstnance jako celek
- Zékaznika
- Konkurenci

Kazdy tento bod ma své vlastni z4ymy, potfeby a je samostatnou Casti.

Spolecné tvori strategicky trojuhelnik, ktery je potfeba udrzet v rovnovaze.

(Ohmae, 1983, 5.26)



Obrazek 3 Strategicky trojihelnik

Podnik
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Spolu s top managementem je neoddélitelné spjato viidcovstvi, které je nejen
o tvoreni vztaht s témi, které fidime ale také o vysledcich své prace.
Bennis a Nanus definuji klicové dovednosti vidce takto:
e Schopnost pfijmout zaméstnance takové jaci jsou
e Schopnost pfistoupit k problémim a vztahim s lidmi spise ve svétle
soucasnosti nez minulosti
e Schopnost chovat se ke svym zaméstnancim alespon s takovou
zdvorilosti, kterou prokazujeme nahodnym znamym a cizim lidem
e Schopnost vétit druhym
e Schopnost pracovat i bez stalého uznani a souhlasu druhych

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

3.5.6 Stifedni management

Stredni management je naraznikem mezi top managementem a zameéstnanci
firmy, je rozhodujicim prvkem pfi zavadéni novych postupt a zavisi na ném i nasledna
funk¢nost inovaci ve firmg, jelikoz je pravé jeho ukolem dopracovat noveé zavadéné
postupy tak, aby byly pouzitelné pro zaméstnance, ktefi se nachazi nize v organizacni
strukturfe podniku. Na stfedni management se vali vina 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 dochazi k tomu, ze musi obhajovat inovace
na jejichz tvorbé se nijak nepodileli (proto je dobré zahrnout stfedni 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 aspéchut téchto pracovniku.
(Janda, 2004, s.116)

Pti zavadéni Castych zmén muze zacit dochazet k odporu ze strany stifedniho
managementu, jelikoZ jsou to oni, kdo Celi nasledné vin¢ kritiky jak zaméstnanct, tak
top managementu spolu s neustalym poukazovanim na jeho ,,neschopnost®, a pravé

zde je nejveétsi riziko vzniku konfliktu. (Janda, 2004, s.117)

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

V ramci vnitropodnikové komunikace se setkame s nékolika typy manazerq,
ktefi jsou obrazem neefektivni komunikace:

Post’aci — Tito manazeti pouze predavaji cizi myslenky a rozhodnuti, aniz by
se podileli na rozhodovani. Typicky se u nich lze setkat s pristupem , Bylo nam
prikazano...“, | .. nefikej] to mné ale t€ém nahote...*. Stejn¢ tak se chovaji pii opacné
komunikaci tedy zdola nahoru, nadfizenym pouze tlumoci pozadavky podiizenych,

aniz by se snazili je vyftesit.



Cerna dira — viechna komunikace u nich mizi, pfesné jako v Gerné dife,
jakakoliv mysSlenka, napad ¢i oznameni u nich kon¢i a mizi, typické je pro né
ptirovnani ,,mrtvého brouka“.

Hradby - jednd se o manazery, ktefi okolo sebe wvystavéli 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 hodné Slapat a nahote jste shrbeni. Jedna se typicky o manazery, kteti usluzné
podlézaji vedeni a svou zlost a frustraci si vybijeji na podiizenych po kterych , Slapou®.

(Janda, 2004, s.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 pravé on, kdo bude ztélestiovat a dodrzovat hodnoty, které jsou
dulezité pro skupinu lidi, které vede. Dilezitym prvkem je také charakter, schopnost
vést, rozhodovat a motivovat lidi. (Janda, 2004, s.126)

Jakym stylem by méla vypadat jeho vnitrofiremni komunikace?

e Je vzor v feSeni a rozhodovani vnitropodnikovych otazek

e Jeho komunikace/zpétna vazba je upfimna a piima, neboji se vyjadrit
svlj nazor

e Majasné stanovené hodnoty, je vzorem chovani

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

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

e Motivuje

Stejné jako mnoho jinych, 1 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 prilakat zakazniky rlznymi marketingovymi
kampanémi, PR a dalS$imi rozli¢nymi zptsoby, na co ale velmi ¢asto zapominaji je

fakt, ze zaméstnanci jsou pro firmu stejné duleziti, jako zakaznici, protoze jsou to



praveé oni, kdo prichazi do styku se zakaznikem. Muzeme mit vytvofenou sebelepsi
strategii, marketingovou kampar, PR ale pokud mame v nasi firme neinformované,
demotivované a neochotné zaméstnance je nam vie vyse uvedené k ni¢emu. Casto se
setkame s mySlenkou, Ze kli¢em k uspéchu je skvély produkt, to je svym zptisobem
pravda, jelikoz nas sebelepsi marketing nezachrani, pokud budeme mit nekvalitni
produkt, nicméné v dneSni dobé€ jsou zakaznici narocnéjsi, nez byvali diive a pouhy
kvalitni produkt jim nestaci, oekavaji ,,néco navic“, chtéji skvély servis, nemluveé o
firmach jejichz produktem je sluzba, prave tam ovliviluje ochota zaméstnance, dat své
praci maximum, celkovou spokojenost zékaznika. Potfebujeme, 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 z4jmu je poSleme pracovat. Tyto
seznamy sami o sob€ nikdy nevzbudi v zaméstnanci potfebnou motivaci ani zéjem o
zakaznika. (Hola, 2017, s.23)

Jak dosahnout toho, aby se ze zamé&stnanct pobirajicich plat stali ,,vyslanci
podniku“? To by méla byt otazka kterou by si mél polozit kazdy, kdo se zabyva interni
komunikaci. (Stejskalova, 2008, s.125)

Co vie je interni komunikace?

Mnoho lidi se domniva, zZe interni komunikace je pouze komunikace se
zameéstnanci, to ale neni pravda. V ramci organizace se setkame s mnoha lidmi, ktefi
se podileji na chodu firmy, hraji pro ni ddleZitou roli, a pfitom nejsou jejimi
zamestnanci, jde naptiklad o externisty ¢i rizné smluvni partnery. Interni komunikace
je pojem, kterym oznacujeme VESKEROU komunikaci, ktera probiha uvniti firmy, je
tedy nutné do ni zahrnout opravdu vSechny, ktefi se na ni podileji.

(Stejskalova, 2008, 5.126)

Do interni komunikace patfi nejen emaily, socialni sité, porady, firemni akce
apod. ale také pracovni prostfedi 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 vyméné nazoru
nebo jestli, a jak, podporuje tymovou praci. (Stejskalova, 2008, s.126)

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

Velmi casto jsou pravé zameéstnanci opomijenou skupinou, se kterou probiha



komunikace pouze jednim smérem, anebo neni bran zfetel na zpétnou vazbu, ktera od
nich prichazi. Pfestoze se interni komunikace zacina stavat jednou z priorit organizaci,
maji zaméstnanci pii ruznych prazkumech stale pocit, ze by mohla byt jeji troven
vys$si, zatimco zameéstnavatelé lamentuji, ze ve chvili, kdy zadaji zpétnou vazbu,
odmitaji jejich podfizeni reagovat. Je nutné si piipustit, ze je velmi slozité dosdhnout
,idealniho® stavu pro obé¢ strany. (Bartak, 2023, s.73)

Co je cilem komunikace se zaméstmanci?

Je b&zné, ze zaméstnavatelé hledaji, co zameéstnanci potiebuji, aby byli
spokojeni, nicméné je dualezité si uvédomit, ze cilem firmy neni spokojeny
zameéstnanec ale zdkaznik. Celkova vnitropodnikova komunikace a firemni kultura se
odrazi v chovani zaméstnanct, aneb jak se firma chova k zaméstnancim, tak se
zaméstnanci chovaji k zakaznikim, a TO je davod, 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 stejné¢ tak ma kdispozici vSechny dilky skladacky ale co zameéstnanci?
Zaméstnancim jsou bézné komunikovany jen ty cile, které se jich ptimo tykaji a
mnohdy k nim chybi pfidani ,,celkového obrazku®, tedy vize toho, k cemu cela firma
sméfuje. To ma za nasledek hned nékolik véci, jednak si zaméstnanci zacinaji
domyslet informace, které nemaji k dispozici, a to mize vést ke Spatnému uchopeni
ukoll, anebo ve své praci nevidi smysl. Pokud jim chybi celkovy pohled v ramci,
kterého by vidéli i 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 délat, jaky dilek kam patfi
e Vite, ze vSechny dilky maji své misto, do kterého zapadaji.
Stejna pravidla plati pro komunikovani jednotlivych cilt ve firmé, nestaci mit
jen dobfe vytvofenou strategii, ale je tfeba mit jasnou vizi, kterou lze predavat dal
spolu s jednotlivymi cili zaméstnancim na niz$ich fidicich stupnich.

(Stejskalova, 2008, 5.127)



3.5.10 Tok informaci ve firmé

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

Na vrcholu této pomysiné pyramidy stoji majitelé, feditel ¢i jiny fidici organ
v 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, 5.52)

Postupné se tyto myslenky cizeluji a zameétuji na vétsi detail. K rozpracovani
té&chto uzsich myslenek dochazi na niZ$im organiza¢nim stupni. Reditel obchodu
rozhoduje a zvazuje moznosti v rdmci svého oddé€leni na zakladé kterych urcuje dalsi
potiebné kroky. To samé se odehrava v ostatnich oddélenich (finance, marketing,
vyroba...), kde jsou, na zakladé dalsi analyzy, myslenky opét zuzeny a putuji dale dolt
organizaéni strukturou. Jiz ted’ je ziejmé, Zze se informace na cest€ od vedeni az dolu
k zaméstnancim nékolikrat zazi, coz vyrazné méni pohled na celkovou problematiku,
je ¢im dal vice zdaraziovano, co se ma udélat, a ne pro¢ se to ma délat. K
zamestnancim 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, zacina se opét

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

Jaké zasady je potreba dodrzovat pri toku informaci ve firmé?

e Poskytnéte zaméstnancim kontext k ukolim, které maji

Pti vzniku zpravy je nutné, aby se tviirci shodovali a panovala u nich
jednota nazora. Pokud panuji od zacatku nejasnosti ohledné toho, co
ma byt sdéleno, stane se z puvodni zpravy pii postupu komunikaénimi
kanaly uplny nesmysl.

e Pii pfechodu zpravy pres prostiedniky (rizné urovné fizeni) je nutné
si na kazdém stupni zajistit zpétnou vazbu, abychom m¢li jistotu, ze

je komunikovéana stale stejnéa zprava a nedochazi k efektu tiché posty.

Ten, kdo rozhodnuti predava 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 prevzit

spoluodpovédnost za vysledek.

Castym problémem, se kterym se potyka mnoho firem je utajovani informaci,

jednak, jak bylo uvedeno vySe, pifi sméru shora dola ,,...abychom nedésili

»
zaméstnance™, tak pii komunikaci zespoda nahoru. Tato nedivéra zaméstnanct vuci
vedeni prameni, mimo jiné, z minulosti, kdy obecné platilo, ze je lep$i nic nefikat,
idealné mlcet, pokud nejsi tazan, a komunikace bézné probihala jen jednim smérem.
(Stejskalova, 2008, s.133)

Je tfeba naucit nase 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, jedna se o
dlouhodoby a namahavy proces, nicméné 1 presto je nutné na ni pracovat. Je znamo
mnoho pfipadi, 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 né€kolikanasobné vét§imu problému, nez byla pavodni ,,malickost®.

(Stejskalova, 2008, s.134)

3.5.11 Rizeni vs. Vedeni

V dneS$nich dnech prochdzi mnoho organizacnich struktur rozsdhlymi

zménami, které maji zajistit zrychleni rozhodovacich procesi. Rozhodovaci

—_

pravomoc, se postupné piesouva z vrcholku hierarchické pyramidy na nizsi fidic
stupné az k zaméstnanciim, ktefi jsou blize realnému déni. Mimo jiné zacCinaji napfic
oddélenimi vznikat samostatné projektové tymy. Dochazi tak ke zplosténi hierarchické
struktury a zaCina rast diraz na aktivni zapojeni zaméstnancu prostifednictvim
delegovani a sebefizeni. S tim v§im se méni role manazerd, pomalu je ustupovano od
tradicniho fizeni zaméstnancl k jejich vedeni a motivovani. (Bartak, 2010, s.26)
Zakladnim rozdilem mezi fizenim a vedenim zaméstnanct je, ze pii fizeni
fikame co, jak a kdy maji zaméstnanci dé€lat, zatimco pii vedeni je jim ponechéna
volnost na samostatné rozhodovani a mysleni, vedouci pracovnik vytvari pouze
podminky a pfipadné podiizené sméfuje k cili, nicméné je stale kladen diraz na

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



S prechodem od fizeni k vedeni se osobnost manazera méni z kontrolora na
iniciatora a osobniho poradce, spolu s tim je piijiman pfistup, ze podfizeni jsou jednim
z nejcennéjSich zdroju, které firma ma, a proto jsou aktivné rozvijeny jejich schopnosti
a potencial. Na zaklad€ dvouleté studie spolecnosti Andersen Consulting bylo
stanoveno Ctrnact vlastnosti, které je nezbytné, aby si manazefi na vrcholovych
pozicich osvojili.

1) Globalni mysleni

2) Vyhledéavani ptilezitosti

3) Vytvaret 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 konkurencnich vyhod

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

14) Mit pevné stanovené hodnoty a drzet se jich

Vzhledem k tomu, Zze i manazer je jen clovek 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 svij tym
se snazil stavét tak, aby vyuzil potencialu jednotlivych zaméstnanct a vyplnil jim své

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

3.5.12 Styly rizeni/vedeni

Styl tizeni je determinacnim a zaroven determinovanym faktorem firemni
kultury.
e Patriarchalni styl — Existuje jen jedna rozhodujici autorita ,,otec®,
ktery je bezvyhradné uznavan vSemi Cleny organizace, a zarovei
rozhoduje o vSech podstatnych otazkach, pficemz o¢ekava poslusnost

a vdécnost podiizenych.



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

e Autokraticky styl — Je uplatiiovan predevsim v silovych slozkach
jako je policie, armada apod. funguje zde princip ,,nedélitelné lidské
pravomoci“. Komunikace probihd pouze jednim smérem, a to shora
dold, na zpétnou vazbu neni bran zfetel.

e Byrokraticky styl — Nejcastéji se s nim lze setkat ve statni sprave,
preferuje dodrzovani postupli, norem a nafizeni pred 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, pficemz je zachovana
odpovédnost vedouciho za kone¢na rozhodnuti.

e Liberalni styl — Spociva v preneseni veSkeré odpovédnosti na
podiizené, kteti fesi své ukoly samostatné. Probih4a zde prevazné
horizontalni komunikace. S timto stylem se lze setkat predevsim u
veédeckych uméleckych, ¢i poradenskych firem.

o Integrujici styl — Kombinuje demokraticky a autokraticky styl.
V ramci integracniho stylu je kombinovano ptikazovani vedouciho
pracovnika, typické pro autokraticky styl spolu s rozvijenim diskuse
ohledné metod a moznosti, jak dosahovat pozadovanych cilt.

(Bartak, 2023, 5.19)

3.6 Konflikty ve firmach

Co je konflikt? Slovem konflikt je oznaCovan stiet dvou anebo vice nazoru,
zajmu, snah nebo aktivit, které si jsou vzajemné protichtidné, resp. V dany moment

neni mozné je vSechny v plné mire naplnit. (Bednar, 2015, s.13)

3.6.1 Rozdil mezi konfliktem a problémem

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

problému uvnitf firmy se zaméstnanci obvykle spoji a spolecné pracuji na jeho



odstranéni (vSichni sledyji spoleCny cil, maji stejny zajem na tom celou situaci vyftesit),

zatimco v piipadé konfliktu se pohybuji v osobni rovin€, razné strany sleduji rizné

cile, maji rizné zajmy, pii feSeni konfliktl nelze dosahnout spokojenosti vSech stran.

(Bednat, 2015, s. 24)

Vyhodou nékterych konfliktt je, Ze je pfi nasazeni dostateCného usili lze

pfevést na problém, a to v pfipadé, ze existuje spoleCny cil obou stran, pokud

neexistuje 1ze takovy cil vytvofit za ucelem vyteseni celé situace.

(Bednat, 2015, s. 25)

3.6.2 Typy konflikta

Lze vytvorit fadu kategorizaci konflikt ale podstatné jsou tii zakladni typy:

Konflikt uvnitf rizené skupiny — jedna se o nejcastéjsi a nejbeznéjsi
typ konfliktu se kterym se lze ve firmé setkat. Z pohledu manazera se
jedna o relativné nejjednodussi typ konfliktu, ktery muze fesit, jelikoz
jsou vSichni zacastnéni jeho podfizeni a ma proto dobrou pozici pii
jeho teseni, navic pokud se nauci jako vedouci pracovnik tyto typy
konfliktu efektivné fesit vzroste jeho neformalni autorita pred
zaméstnanci.

Konflikt mezi irovnémi rizeni —je méné Casty ale zato je jeho feSeni
velmi nepiijemné, 1ze ho také pojmenovat jako konflikt podiizenych
s vedenim v ramci, kterého neni respektovana autorita vedouciho
pracovnika, coz muze pii dlouhodobé absenci feSeni podryvat
celkovou divéru zaméstnancti ve vedeni firmy, které neni schopno
tuto situaci fesit, a to muze mit za nasledek celkové nabourani chodu
firmy.

Konflikt na udrovni vedeni — pokud konflikt na urovni fizeni
nabourava firmu potom ji konflikt na urovni vedeni pfimo eroduje.
Jestlize neni top management sam schopny fesit a pfedchazet svym
konfliktim vyrazné tak otfasa zaklady celé organizace a spolu s tim
pred zaméstnanci ztraci na daveéryhodnosti.

(Bednat, 2015, 5.24-27)

Pro vSechny typy konfliktt plati stejna zasada a to, Ze je jejich prabéh nutné

drzet uvnitt firmy, pokud by pterostly do takové miry, ze by zacaly poSkozovat vztahy



s partnery, dodavateli ¢i zakazniky muze mit pro firmu az likvidacni nasledky.

(Bednat, 2015, s.27)

3.6.3 Situacni konflikt

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

Prosty stiret — jedna se o velmi bézny konflikt napt.: zaméstnanci z jiného
oddéleni bylo zadano vytvoreni reportu, ten svij kol splnil ale jeho kolega odmitl
report piijmout, jelikoz byl vypracovan jinak, nez je zvykly a dostali se tak do
konfliktu. V tomto pfipade jde o pouhé nedorozuméni a je tieba si pouze ujasnit jaky
vystup je ocekavan. Takovyto konflikt je obvykle vyfeSen rychle, uz jen ztoho
divodu, Ze ani jedna ze zG¢astnénych stran o konflikt nestoji.

Konflikt priorit — 1ze se s nim setkat pfi vyuzivani a déleni firemnich zdroja.
Napft.: mame ve firmé jedno vybaveni na nataceni, dva zaméstnanci ho potrebuji a
hadaji se, ¢i Cinnost ma prednost a kdo toto vybaveni vice potfebuje. Jedna se o
slozit&)$i konflikt, nez je prosty stiet, protoze zde se fesi, kterd strana ma prednost a
zalezi na ucastnicich konfliktu, potazmo manazerovi, jak vzniklou situaci vyftesi.
Bohuzel mnoho fidicich pracovnika tyto situace fesi stylem: , tak se né&jak dohodnéte*,
coz situaci nejen nefesi ale jeste ji miZe vyostfit.

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

Stietnuti nekompatibilnich zaméstnancu — Ackoliv si toto mnoho firem
nepiipousti, mezi né€kterymi 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, 5.68-76)

3.6.4 Konflikty typové

U konfliktl typovych je nutné hledat jejich pficinu ne v nahodném setkani ale

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



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

Kolega se prosazuje na ukor ostatnich — Jednotlivi ¢lenové tymu by meli
mit jasn€ vymezené role a k nim pfislusné pravomoci, obcas se ale bohuzel stane, ze
ma jeden i vice Clent tymu tendenci piekracovat hranice svych kompetenci a pokousi
se ostatnim fikat co maji délat a spolu s tim se stavi nad své kolegy. V extrémnich
ptipadech to mize vést k tomu, Ze s danym jedincem ostatni odmitaji spolupracovat.

Konflikt z dlouhodobé spoluprace nekompatibilnich spolupracovnika —
Jedna se o dlouhodobé nefeseny konflikt nekompatibilnich pracovnikd, ktery muze
otravit cely tym a pokud zlstane nefeSeny je mozné, Ze bude vést k odchodu jedné ¢i
druhé strany.

Konflikt nového zaméstnance v zabéhnutém tymu — Pii vybéru novych
zamestnancu je dulezité zohlednit i to, jak novy ¢len zapadne do stavajiciho tymu.
Velmi Casto se totiz stane, Ze novée prichozi zaméstnanec po nastupu do firmy zacne
pomalu zasahovat do Cinnosti ostatnich, oproti pfikladu prosazovani kolegy na ukor
ostatnich tu ale neplati, ze by nové pfichozi chtél ostatni ovladat, jen neni schopen se
drzet své role a spolu s tim pfichazi na fadu socialni konflikt, ktery je nutné zacit fesit
dfive, nez se z n¢j stane vétsi problém.

Zvladani konfliktniho typu — Vsechny vySe uvedené konfliktni typy mély
spolecné jedno, spoustec. Kazdy z nich mél spoustec, ktery zapiicinil vznik konfliktu.
Existuji ale typy lidi (nastésti jich neni mnoho), ktefi jakoby, konflikty zamérné
vyhledavali, vytvareli a zivili, tito zamé&stnanci pak otavuji pracovni prostredi skupiny,
jsou imunni vic¢i vSem technikam feSeni konfliktu. Prestoze existuji moznosti jak,
tento konflikt fesit je ve vEtsin€ pripadu lepsi se s timto zameéstnancem rozloucit nez,

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

3.6.5 Systémovy konflikt

Systémovy konflikt neni vyvolan vlastnostmi lidi ani nadhodné ale byl
vyprodukovan systémem. VIiv na néj ma styl vedeni, firemni kultura, mira jistoty, tlak
vedeni a mnoho dal$iho.

Bitva pred cilem

S bitvou pred cilem se Ize setkat naptiklad pfi feseni projektt, kdy byla na

zacatku vyplytvana veét§i ¢ast budgetu, nez méla a nyni, na konci projektu, chybi



pottebné finance k jeho dokonceni, pfi¢emz vedeni odmitlo alokovat danému projektu
vice financi. V tu chvili neni mozné projekt dokoncit a zacina se hledat ,,vinik™ celé
situace.

Valka o vodu

Valka o vodu nastava ve chvili, kdy mame dvé nebo vice skupin zavislé na
jednom zdroji. Napfiklad mame vyrobni zavod A a B, tyto zavody maji spolecny sklad
a potfebuji stejné dily, bézné se stava, ze zavod A vyplytva dily diive nez zavod B,
jehoz produkce je tim padem naruSena, za coz muze jednak Spatné skladové
hospodafstvi a zaroven organizace vyroby v ramci které neni stanoveno ktery zavod
ma kdy prednost.

Valka o zakaznika (o uzemi)

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

Konflikt ze selhani nebo absence pravidel

Zadné vnitini smémice ani pravidla nemohou nikdy obsahnout 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 vidci, nicemu by
nevadilo, kdyby byl jeden a situaci pomohl vyfeSit nicméné je Castd situace, kdy se
neformalniho vedeni snazi uymout vicero lidi. V tuto chvili by mél zakrocit vedouci
pracovnik a situaci operativné vytesit.

(Bednat, 2015, 5.91-107)

3.6.6 Reseni konflikti
Kazdy konflikt ma néjakou pficinu, co ale dulezitéjsi 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
prevedeni konfliktu na problém diky ¢emuz docilime toho, ze zacnou
vSechny zucastnéné strany sledovat stejny cil. Je dulezité, aby dohoda
byla akceptovana v§emi stranami a to dlouhodobé¢, diky cemuz dojde

k prevenci navratu konfliktu.



e Vitézstvi jedné ze stran — Pii feSeni konfliktd, které maji i vécny
zaklad se mulze stat, ze dojde kteSeni ve prospéch jedné ze
zacCastnénych stran, coz obvykle tvoii podhoubi pro vznik dalSich
konfliktd, jelikoZ se ,,porazena” strana maze pokouset ,,revansovat™ a
naopak vitézna strana muze mit tendenci byt v dalSich konfliktech
agresivné)si.

e Utlumeni — Utlumeni neznamena konec konfliktu, obvykle k nému
dochazi po zasahu nadfizeného nebo jiné autority. Konflikt neni
vyfeSen jen jsou potlaceny jeho projevy, nicméné mezi zucastnénymi
dale pretrvava.

e Prosazeni autority — prosazeni autority znamena obvykle prohru
obou stran. Konflikt je potlacen autoritou, obvykle pod pohrizkou
stra§nych dopadi pro obé strany. Vysledkem je okamzité zastaveni
konfliktu v akutni fazi ale je vytvofeno prostredi pro blizké spusteéni
dalsiho konfliktu.

e Posun podminek — S posunem podminek se Ize stejné jako u vitézstvi
jedné ze stran setkat u vécnych konflikt, které zahrnuji i racionalni
slozku, jen vzacné se objevuje u Cisté osobnich konflikti. V tomto
ptipadé dochazi k tomu, ze se konflikt vyfesi sam bez pfispéni stran a
tona zakladé zmény vnéjsich ¢i vnitinich podminek v disledku ¢ehoz
zanikne ptivodni stimul konfliktu.

e Spolecensky natlak — Se spoleCenskym natlakem se mizeme setkat
uvnitt uzaviené skupiny ¢i tymu, v principu jde o to, ze nasi kolegové
odmitaji pozorovat konflikt jednotlivych ¢lenti a dojde k natlaku
pfimo ze strany kolegli na vyfeseni této situace.

(Boukalova, 2023, s.84-87)



4 Metodika

Hlavnim cilem préace je zjistit iroven komunikace stfedniho managementu

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

(Dle metodiky vedouciho prace)

Stanovit parametry, a kombinace dvou riznych parametrt, na zaklad€, kterych
bude posuzovana uroveni komunikace.

Hodnoceni urovné parametrti bude stanoveno na zakladé bodové skaly, pomoci
které bude procentualné vyjadiena vhodnost jednotlivych parametra.

Pomoci dotaznikového Setfeni bude zjisténa trovern parametri komunikace
v konkrétnim podniku.

Na zakladé vyslednych hodnot jednotlivych parametri, budou,
ve dvojrozmérném schématu (osa X a osa Y), urCeny soufadnice os.

Oblasti odpovidajici pozadované, piijatelné, nepfiijatelné a zcela nepfijatelné
urovni komunikace budou ve dvojrozmérném schématu stanoveny pomoci
logické dedukce a indukce.

Na zakladé zjisténych hodnot soufadnic, ziskanych za pomoci dvojkombinace
parametri, bude posouzena vhodnost/nevhodnost urovné dané kombinace

komunikaci.

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

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

spise v€as — [5] vCas — [6] s predstihem)

b) 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 prevladaji — [3] emoce

mirné prevladaji — [4] racionalita mirné prevlada — [5] racionalita pfevlada — [6]

pouze racionalita)



2)

3)

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

srozumiteln¢)

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 poradé 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] Gcta k partnerovi — [6] vysoka sebeticta a Gcta k partnerovi)

g) Jednosmérnost/Dvojsmérnost (stupnice: [1] hromadné bez moznosti vyjadrit
se — [2] osobné€ bez moznosti vyjadiit se — [3] osobné s minimalni moznosti
vyjadrfit se — [4] osobné s CasteCnou moznosti vyjadiit se — [S] osobné s moznosti

vyjadfit se — [6] osobné, formou diskuse)

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

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

Uroveii parametrit bude hodnocena S$esti bodovou $kalou, ktera bude

vyjadiovat vhodnost jednotlivych parametru v procentnim vyjadieni.

Obsahové byla Sestibodova Skala definovana v predchazejicim bodé. Procentni
vyjadreni (ohodnoceni stupné naplnéni vhodnosti) predstavuje

[1]10 % [2] 20 % [3135 % [4] 65 % [5]1 80 % [6] 100 %

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

prace.



4) Zjisténé hodnoty jednotlivych parametri umozni, ve dvojrozmérném schématu

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

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

hodnot soufadnic.

(2. parametr komunikace)

L R SR S———————

80% ™

65%

50% O
35% ™= L ””””””””””” """" """"""""""" """""""""""
20% mpm—eeeneceeeneeeees e — e e e S
! i ' ! § (1. parametr komunikace)
0% I I —  E—
0% 20% 35% ) 65% s predstihem 100%

50%

Vypocet hodnoty souradnic

Hodnoty odpovédi na otazky zkoumaného parametru budou oznaceny HX; pro osu
x, HY; pro osu y. Protoze nebude stanovena hierarchie dilezitosti jednotlivych
odpovédi vypocteme hodnotu jako aritmeticky primér hodnot odpovédi
respondentq, jak pro osu x, tak pro osu y.

i=1(HX?)
X =

n
kde n je pocet respondentii

D ()

n
kde n je pocet respondentii

y:

V uvedeném prikladé€ je x = 60 a y = 74. Pode souradnic mizeme uroven zkoumané
komunikace zanést do schématu.



5) Vytvorené dvojkombinace parametru

Srozumitelnost X Formalnost

Vcasnost X Formalnost

Racionalita X Formélnost

Vcasnost X Kolektivnost

Srozumitelnost X Kolektivnost

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

Srozumitelnost X Osobni/Elektronicka

Pomoci vytvorenych dvojkombinaci bude provedeno vyhodnoceni odpovédi

respondentt pii komunikaci velmi zavaznych a zavaznych informaci.

6) Vytvoreni pozadovanych, prijatelnych, neprijatelnych a zcela neprijatelné

oblasti urovni komunikace.

Vytvoreni danych oblasti bude vysvétleno na dvojkombinaci formalnost x

vcasnost viz nésledujici 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 zadvaznych 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 dalsi uvedené dvojkombinace parametra

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

opoZdénost)

Ve schématu jsou znazornény hodnoty urovné komunikace pro zavazné

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

v pozadované oblasti).

Naopak velmi zavazné informace je potifeba hodnotit negativné, protoze se

nachazi v nepfijatelné oblasti predev§im z hlediska v€asnosti. Z hlediska formalnosti

se nachazi v pfijatelné oblasti.



S Vlastni prace

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

Spolecnost XY s.r.o. patfi mezi pfedni Ceské firmy zabyvajicich se dotaCnim
poradenstvim.

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

Spolecnost 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 narocnosti budov. Postupem casu, kvtli zvyseni cash
flow, do svého portfolia zaradila spolecnost XY s.r.o. 1 dota¢ni tituly z oblasti B2G.

Aktualné se spolecnost XY s.r.o. fadi mezi top 3 poradenské firmy na Ceském
trhu, udrzet si tuto pozici neni jednoduché vzhledem k tomu o jak vysoce konkurencni
prostiedi se jedna, coz je jeden z divodu, pro€ si spole¢nost neptala v ramci této prace

zvefejnit své jmeéno.

'V priibéhu analyzy prakticke ¢asti byl vznesen z vedeni firmy ,, XY s.r.0.“ pozadavek, aby zistalo redlné
jméno podniku v anonymité. Z tohoto diivodu je v ramci celé prace pouzit smysleny nazev spole¢nosti ., XY
s.1.0.“, a to tak aby nedoslo k poskozeni zadné ze ziCastnénych stran vyzkumu.



5.2 Ridici struktura a popis kompetenci oddéleni spolecnosti XY s.r.o.

Obrazek 5 Ridici struktura spole¢nosti XY s.r.o.

CEO
Y Y ¢ Y Y
CAO CsO CMO CFO COO

i l Y Y Y Y

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.o.

Komunikuje se stfednim managementem, se kterym tvofi firemni strategii.

COO (Chief Operations Officer) — Stara se o chod kancelare a zodpovida za
komunikaci s dodavateli, ktefi poskytuji sluzby pfimo spole¢nosti XY s.r.o.
Ma pod sebou tym Office, ktery mu zajistuje podporu pro plnéni jeho tkolti a ma 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 zameéstnanct 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 ukolem tohoto oddéleni je v prvni fad€ vytvoftit a
aplikovat takovou marketingovou strategii, ktera zajisti co nejvetsi mnozstvi
kvalitnich leadd (pfichozich poptavek). Spolu s tim se stara o brand awareness a PR

spoleCnosti XY s.r.o.



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

Zatimco oddéleni Marketingu se stard o dostatecné mnozstvi pfichozich
poptavek Obchodni oddéleni mé na starost jejich zpracovani. V§e zacina v oddé€lent
Pre-sls, které je ,,apendixem® obchodniho oddéleni, pravé zde dochazi k prvotnimu
zpracovani leadu.

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

1) Jaky ma potencialni klient projekt? Na co konkrétne by chtél Cerpat
finance? Mnohdy cht¢ji lidé zadat o dotaci na néco na co dotace neexistuje, nebo
tento dotacni titul nespada do portfolia spolecnosti XY s.r.o.

2) Vyse investice + predbézny odhad vyse dotace. (Kazdy dotacni titul
ma stanovenou minimalni vysi dotace, o kterou lze zadat, je tedy bézné, ze se malé
projekty pohybuji pod touto hranici a jsou tedy nezptsobilé k tomu, aby se pokouseli
zadat o dotaci. Pro firmu XY s.r.o. — nerelevantni)

3) Terminy, kdy chce potencialni klient zacit s realizaci projektu, jestli
jiz néco realizoval Ci je po realizaci (ve vétsin€ pripadt 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 financ¢niho zdravi, aby mohl zadat o dotaci

Paklize dojde ke splnéni vSech vySe uvedenych podminek je lead vyhodnocen
jako ,obchodni pfipad” a je pfedan dal obchodnikim do oddéleni Sales. Ti se
s potencialnim klientem spoji a na zakladé dat ziskanych od oddéleni Pre-sls vytvori
cenovou nabidku a po dalSich konzultacich vyfesi s klientem vystaveni a podpis
smlouvy.

Tim prace obchodnikti zdaleka nekonci. ..



e CAO (Chief Advisory Officer) — Zastituje a tidi cely chod klientské sluzby
spolecnosti XY s.r.0o. ma pod sebou tym Projektovych manazera a AfterCare.
Tym projektovych manaZeri:

Jakmile projde potencialni klient analyzou na oddéleni Pre-sls a je predan
obchodnikovi nastava jednak zpracovani cenové nabidky, jak bylo uvedeno vyse
ale také hloubkova analyza projektového zameéru, 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 samotmym psanim dotacnich Zdadosti pro klienta znad tak v§echny podminky
a detaily dotacnich tituli a vi presné na co je treba se klienta ptat pri reSeni
konkrétni dotace. (Jelikoz je nemozné, aby znal jeden clovék detaily 50dotacnich
titulti maji projektovi manazeri spolecnosti XY s.r.o. svoje specializace na konkrémni
odvéi, podle toho tak obchodnici védi, koho je treba k analyze prizvat).

Pokud projektovy manazer na zakladé 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 idedlnim ptipadé dochazi po sepsani zadosti o dotaci k jejimu schvaleni a
vydani ,,rozhodnuti o poskytnuti dotace” mnoho klienti 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 pred realizaci
projektu je po schvaleni zadosti o dotaci ¢as na onu realizaci. Nyni je tfeba
dohlédnout na to, ze bude v prubéhu realizace dodrzeno vse, co klient popsal
v zadosti. Prichazi tedy mravenci prace sbéru uctenek, reportovani prubehu
realizace vCetné poctivého hlaseni zmény dodavateld prislusnym uradim apod. Po
ukonceni realizace je nutné nechat vSechny dokumenty zkontrolovat pfislusnym
fidicim organem (v pfipadé dotaci pro podnikatele je jim obvykle MPO —
Ministerstvo prumyslu a obchodu) a nasledné dochazi k vyplaceni dotace.

Ne, tady prace oddéleni After Care stale nekonci, investiCni projekty maji
vzdy tzv. ,,dobu udrzitelnosti“ 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 ro¢né psat monitorovaci zpravy. (Dochazi tak k omezeni



pfipadu,

ve kterych firma zrealizuje velky investicni 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 v§ech vzniklych komplikaci a

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

pfifazeni prislusnych konzultanta.

Z vySe uvedeného rozboru organizaéni struktury vyplyva:

1) Klicovymi oddélenimi, pro komunikaci s klientem a urovani kvality sluzby,

kterou spolecnost XY s.r.o. poskytuje, je obchodni oddéleni spolu s tymem

projektovych manazerti a After Care.

2)  Chod firmy jako takové (zajisténi dostateCného poctu pfichozich poptavek,

financovani a chodu kancelare), Dopadd na bedra oddéleni marketingu,

financi a officu.

5.3 Dotaznikové Setireni provedené mezi zameéstnanci

Hlavnim cilem prace bylo zjistit troveri komunikace zaméstnancu stfedniho

managementu. Pro naplnéni tohoto cile byly realizovany nasledujici kroky:

1)

2)

3)

4)

Na platformé LimeSurvey byl, v elektronické podobé, sestaven dotaznik,
ktery byl zaslan na email zameéstnanciim spolecnosti XY s.r.0.

Byly stanoveny parametry na jejichz zékladé byla nasledné posuzovana
uroveni komunikace. K hodnoceni urovné parametri byla pouzita
Sestibodova Skala, na jejimz zéklad€ byla, v procentualnim vyjadrent,
hodnocena Groven parametrti, a to v procentualnim vyjadieni.

Za pomoci hloubkového rozhovoru byla feditelem spole¢nosti XY s.r.o.
stanovena piijatelna oblast rovné komunikace ve které by se mély
vysledky pohybovat tak, aby mohla byt vysledna uroven vnitropodnikové
komunikace prohlasena za dostatecnou.

Vysledné hodnoty ziskané vyhodnocenim dotaznikového Setfeni byly, na
zakladé predem stanovenych kombinaci parametrd, zobrazeny

ve dvojrozmeémém schématu. Ziskané soufadnice byly dale porovnavany



s definovanou oblasti pfijatelnosti stanovenou reditelem spolecnosti XY

S.1.0.

5) Parametry arovné komunikace byly hodnoceny na zaklad€ nize uvedené

Sestibodové stupnice:

a)

b)

¢)

V¢éasnost

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

[2] Pozde

[3] Spise pozdé

[4] SpiSe vcas

[5] Vcas

[6] S predstihem

Formalnost

Jakym zptsobem se k vam dostavaji zavazné informace?

[1] Ve firmé se fika

[2] Dozvédeél/a jsem se od kolegy

[3] Vedouci oznamil v urcité situaci (kuchyika, mezi feci apod.)
[4] Vedeni oznamilo na vnitrofiremni socialni siti (MS Viva)

[5] Vedouci oznamil na meetingu

[6] Vedeni oznamilo na celofiremni poradé

Racionalita

Jaka komunikacni rovina prevlada pii predavani 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 pficiny?
[1] Zcela nesrozumitelné
[2] Nesrozumitelné
[3] Spise nesrozumitelné
[4] SpiSe srozumitelné
[5] Srozumitelné
]

[6] Zcela srozumitelné

Srozumitelnost pracovnich cilu

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

[1] Absolutn€ netusim, co mam délat, neexistuje prioritizace cila

[2] Nevim, co mam délat, priority se meni na denni/tydenni bazi

|
|
[3] Spise nevim, co mam d¢lat, priority se bézné méni
[4] SpiSe vim, co mam délat, priority se spiSe neméni

[5] Vim, co méam délat, priority se méni ve vyjimecnych ptipadech
[6] Vim presné, co mam d¢lat, priority se neméni

e) Kolektivnost
Jakou formou vam vedouci komunikuje informace tykajici se
celého tymu
[1] Pouze elektronickou formou vybranym kolegtim

[2] Vedouci naznaci na pracovisti

[4] Hromadné elektronickou formou celému tymu

]
]
[3] Vedouci sdéli na pracovisti (mimo meeting, poradu apod.)
]
[5] Formou diskuse s celym tymem na poradé

]

[6] Formou prezentace a nasledné diskuse s tymem

2 Na zaklad¢ zadosti feditele spole¢nosti XY s.r.0. byla do sekce srozumitelnost pfidana druhd otazka tykajici
se Cist¢ srozumitelnosti stanovovani pracovnich cili.



f)

g)

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] Prevlada netcta k partnerovi v komunikaci
[4] Prevlada ucta k partnerovi v komunikaci
[5] S tctou k partnerovi v komunikaci

]

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

Jednosmérnost/Dvojsmérnost

Jakym zptsobem probiha proces komunikace zavaznych
informaci

[1] Hromadné bez moznosti zpétné vazby

[2] Spise hromadné bez moznosti zpétné vazby

[3] Pfevlada osobni sd€leni bez moznosti zpétné vazby

[4] SpiSe hromadné sd€leni s poskytnutim prostoru pro zpétnou
vazbu

[5] Osobné s poskytnutim prostoru pro zpétnou vazbu

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

Osobni/ Elektronicka

Jakym stylem se dozvidate informace tykajici se pfimo Vas?
[1] V3e se jako prvni dozvidam od kolegt

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

]

]
[4] Je mi sdéleno 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 bodi na Skale byl udan procenty
viz nize:
[110 %
[2] 20 %
[3135 %
[4] 65 %
[5] 80 %
[6] 100 %

Na zaklad¢ zjisténych hodnot jednotlivych parametri byly urCeny souradnice

na prislusnych osach, a to na zakladé aritmetického priméru odpovédi respondentd.

Vysledné dvojkombinace ve dvojrozmérném schématu byly urceny nasledné:

Srozumitelnost X Formalnost

Vcasnost X Formalnost

Racionalita X Formélnost

Vcasnost X Kolektivnost

Srozumitelnost X Kolektivnost

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

Srozumitelnost X Osobni/Elektronicka

Srozumitelnost X Srozumitelnost pracovnich cila



5.4 Vyhodnoceniidentifika¢nich otazek

Vramci prizkumu byla stanovena jen jedna identifikacni otazka, a to

z jakého oddé¢lent je respondent.

Tabulka 1 Oddé¢leni, ve kterém respondent pracuje

Oddéleni res;)c?rf;;n i Procenta
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 Odd¢leni, 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 oddéleni mezi
respondenty vyplyva, ze nejpocetn€jsi skupinou respondent byli projektovi manazefti

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



Marketing (6 %) a za nim oddéleni Financi (2 %) a Office (2 %). Toto procentualni

rozlozeni odpovida realnému poméru zaméstnanca napfic¢ firmou.

5.5 Shrnuti a vyhodnoceni parametria komunikace

5.5.1 V<dcasnost

Tabulka 2 V¢asnost
, AT Pocet
Kdy se k vam dostavaji zavazné informace? . | procenta
respondentii
Velmi pozdé/Nikdy 1 4 %
Pozdé 1 4 %
Spise pozdé 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 % respondentt dostava zavazné odpovedi ,,spiSe vCas“, coz je vysledek,
ktery se pohybuje v pfijatelné oblasti, nicméné je dilezité zpozornét, protoze na
druhém misté je s 23% odpoved ,,spiSe pozdé“ a odpoveéd ,,vCas“ je na tietim misté
s pouhymi 15% pfi¢emz nikdo ze zicastnénych nema informace s predstihem.

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

prevlada nékteré z oddéleni, jelikoz je mozné, ze dochazi k pozd€jsimu predavani



informaci u jednoho vedouciho pracovnika v ramci stfedniho managementu a nemusi

se tak jednat o problém napfii¢ organizaci.

5.5.2 Formalnost

Tabulka 3 Formalnost
Jakym zpusobem se k Vam dostavaji zavazné informace? Pocet ., | procenta
respondentii

Ve firm¢ se rika 1 4 %
Dozvédél/a jsem se od kolegy 4 15%
Vedouci oznamil v urcité situaci (kuchyiika, mezi feci

apod.) 4 15 %
Vedeni oznamilo 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 formalnosti komunikace velmi zavaznych informaci uvedlo 66
% respondentd, ze jim jsou velmi zavazné informace komunikovany vesmés formalni
cestou at’ uz se jedna o oficialni oznameni 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 oznameni



vedoucim v urc€ité situaci na pracovisti ¢i se vSe dozvedéli od kolegy nebo z firemnich

klepa.

5.5.3 Racionalita

Tabulka 4 Racionalita

Jaka komunikacni rovina prevlada pri predavani Pocet

A 0 o procenta
zavaznych informaci’ respondentii
Pouze emocionalni 0 0%
Prevlada emocionalni 0 0%
Spise emocionalni 4 15 %
Spise racionalni 13 50 %
Prevlada racionalni 7 27 %
Pouze racionalni 2 8 %

Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf 4 Racionalita
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Vysledky hodnoceni racionality vychazeji velmi piiznivé. 50 % respondentd
ma zkuSenost se ,,spiSe racionalni“ komunikaci ze strany svych nadfizenych, na
druhém misté s 27% je odpovéd , prevlada racionalni a na tfetim misté se umistila
odpoveéd ,,spiSe emocionalni® s 15%.

Zde by bylo opét potieba zjistit z kterych tyma byly respondenti, ktefi maji
zkuSenost s emocionalnim jednanim svych nadfizenych, znovu se muze jednat o

problém pouze v ramci jednoho oddéleni, coz by byl pfiznivy 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

L v L s . procenta
zavazné informace a jejich priciny? respondenti
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 zavaznych informaci a jejich pficin
se zaméstnanci v 58 % pripada shoduji, Ze se jedna o spise srozumitelnou komunikaci
a 23 % uvedlo, ze s nimi jejich nadiizeny komunikuje srozumitelné. V souctu 20 % se

potyka s tim, ze jsou jim informace predavani spiSe nesrozumitelné az nesrozumitelné.



Tabulka 6 Srozumitelnost pracovnich cili

Jakym zptisobem vam jsou stanovovany pracovni cile a jejich Pocet

prioritizace? respondentt procenta
Absolutné netusim, co mam délat, neexistuje prioritizace cila 0 0%
Nevim, co mam d¢lat, priority se méni na denni/tydenni bazi 3 12 %
Spise nevim, co mam dé¢lat, priority se bézné méni 9 35 %
Spise vim, co mam d¢lat, priority se spiSe neméni 6 23 %
Vim, co mam d¢lat, priority se méni ve vyjimeénych pripadech 8 31 %
Vim pfesné, co mam délat, priority se neméni 0 0 %

Zdroj: Vlastni zpracovani

Graf 6 Srozumitelnost pracovnich cilu
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Zatimco v ptipadé srozumitelnosti predavani zavaznych informaci

8 | I
0 I I

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

Vim ptesné, co
mam d¢lat,
priority se neméni

zaméstnanci ve vice nez poloving ptipadu shodli, Ze dostavaji srozumitelné informace

v ptipadé stanovovani cila a jejich priorit je situace o néco horsi.

35 % zameéstnancu uvedlo, ze spiSe nevi, co maji délat a jejich priority se

bézné meéni, 31 % uvadi, ze veédi, co maji délat a priorita cild se jim méni jen ve

vyjimecnych piipadech a 23 % se piiklani k relativné neutralni 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.

S€



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

jim ¢asto ménény priority cilu.
5.5.5 Kolektivnost

Tabulka 7 Kolektivnost

Jakou formou Vam vedouci komunikuje informace Pocet
ot e . | procenta
tykajici se celého tymu? respondentu
Pouze elektronickou formou vybranym kolegtim 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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formou (mimo meeting, formou celému naporadé¢  nasledné diskuse
vybranym poradu apod.) tymu s tymem

kolegiim

Zdroj: Vlastni zpracovani

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

informace na poradé formou diskuse. 15 % dotazovanych uvadi, ze jim vedouci sd€luje



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

feSeni vzhledem k vysokému riziku vzniku komunikac¢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%
Prevlada ucta k partnerovi v komunikaci 7 27 %
S uctou k partnerovi v komunikaci 8 31 %
S vysokou sebeuctou a tictou k partnerovi v komunikaci 6 23 %
Zdroj: Vlastni zpracovani
Graf 8Asertivita/Manipulace
9
8
7
6
5
4
3
2
: l
0
Necestna cesta, Neuctak  Pievlada netcta Prevladauctak — Suctouk S vysokou
vyhruzky na partnerovi v kpartneroviv ~ partnerovi v partnerovi v sebetctou a
mou osobu, komunikaci komunikaci komunikaci komunikaci uctou k
prvky partnerovi v
manipulace komunikaci
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Z prazkumu tykajici se asertivniho a manipulativniho chovani vyplyva, ze 81
% zaméstnanci ma pii komunikaci s nadfizenym vesmé€s pozitivni zkuSenost a

prevlada zde ucta k partnerovi. Zbylych 19 % se setkalo s pfevladajici neuctou k



partnerovi v komunikaci, coz muze 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 zameéstnanci tuto
zkuSenost, jelikoz se jedna jak o neprofesionalni, tak nepfipustny pfistup ke

komunikaci s podfizenym.

5.5.7 Jednosmérnost/Dvojsmérnost

Tabulka 9 Jednosm&rnost/Dvojsmérnost

. o o . RS , Pocet
Jakym zpusobem probiha proces komunikace zavaznych informaci? . | procenta
respondentt
Hromadné bez moZnosti zpétné vazby 0 0 %
Spise hromadné bez moznosti zpétné vazby 4 15 %
Prevlada osobni sdéleni bez moznosti zpétné vazby 3 12 %
Spise hromadné sdéleni s poskytnutim prostoru pro zpétnou vazbu 5 19 %
Osobn¢ s poskytnutim prostoru pro zpétnou vazbu 13 50 %
Na porad¢, probiha diskuse mezi vedoucim a podfizenymi 1 4 %
Zdroj: Vlastni zpracovani
Graf 9 Jednosmérnost/Dvojsmérnost
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Vramci hodnoceni jednosmeérnosti/dvoj smeérnosti komunikace se
zaméstnanci v 73% ptipadu 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 pfimo Pocet

° . | procenta
VAS? respondenti
Vse se jako prvni dozvidam od kolegu 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), vSe 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 osbné at’ uz prostfednictvim One-On-One

schizkou ¢i diskuzi na pracovisti, coz koreluje spozadavky vedeni, které



uptednostiiuje komunikaci zadvaznych informaci osobné. DalSich 8 % uvedlo, Ze jsou
snimi informace komunikovany pifedevsim elektronicky s tim, ze maji dostatek
prostoru pro zpétnou vazbu. To muize byt zplsobeno i tim, ze zhruba 30 %
zaméstnancu spole¢nosti XY s.r.o. pracuje na dalku a je tedy slozitéjsi predavat jim
informace osobné. Jeden respondent uvedl, Ze se v§e dozvida od kolegt, zde je dilezité
se zamyslet, vzhledem k celkovym vysledkiim prizkumu zda se jedna o opomijeného

jedince nebo o nepozorného zaméstnance.



5.6 Shrnuti a vyhodnoceni parametri 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 parametri se

pohybuji v nepfijatelné oblasti pro komunikaci velmi zadvaznych informaci, kterou si

stanovilo vedeni spole¢nosti XY s.r.o. Vedeni spolecnosti by se mélo do budoucna

vice zaméfit na to, aby stfedni management predaval informace na oficialnich

meetinzich a s vét§i srozumitelnosti.

Pti pohledu na vysledné soufadnice z obecného hlediska lze konstatovat, ze

prestoze se vysledny bod nachazi v nepfijatelné oblasti pro vedeni spolecnosti nejedna

se o nijak tragicky vysledek, vzhledem k tomu, Ze vysledny bod lezi na pruseciku osy

X (srozumitelnost) v oblasti pfedavani informaci ,,spiSe srozumitelné” a na ose Y

(formalnost) se pohybuje v oblasti ,,vedeni oznamilo na vnitrofiremni siti MS Viva“

coz sice neni idealni zpusob komunikace zavaznych informaci nicméné lze

konstatovat, ze se stale jedna o pfijatelnou formalni komunikaci.



5.6.2 Vcasnost X Formalnost

Graf 12 V¢asnost X Formalnost
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Vysledny bod soutfadnic parametrii véasnost a formalnost lezi v nepiijatelné
oblasti pro komunikaci zavaznych informaci stanovenou vedenim spolecnosti XY
S.I.0.

Z hlediska pfijatelnosti lze konstatovat, ze hodnota pro formalnost
komunikace, ktera lezi v oblasti ,,vedeni oznamilo na vnitrofiremni socialni siti“ je
stale piijatelna. Zatimco pii hodnoceni vCasnosti predavani velmi dalezitych informaci
se vysledek pohybuje v oblasti ,,spiSe v€as“ zde je dulezité védét a dale zkoumat stav
v jednotlivych oddélenich, pokud dostane oddéleni financi ¢i office , spiSe v€as®
informaci o tom, ze konkurence pouziva novou strategii pro ziskani klientd, tak se
nejspis nic hrozného nestane, pokud se ovSem tento typ informace dostane ,,spiSe v€as®
k oddéleni obchodu ¢i projektovym manazerim muze to mit za nasledek ztraty na poli
konkurenceschopnosti firmy, obzvlast pokud by byly informace z hlediska vCasnosti

predavany timto zptisobem dlouhodobg.



5.6.3 Racionalita X Formalnost

Graf 13 Racionalita X Formalnost
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Vysledna hodnota parametri dvojice racionalita x formalnost lezi mimo

pozadovanou oblast pro zavazné a velmi zavazné informace ale stale se nachazi

v pfijatelné oblasti pro zavazné a velmi zavazné informace, které bylo stanoveno

vedenim spolecnosti XY s.r.o.

nachazel by se vysledny bod pfimo v pozadované oblasti komunikace.

V ptipadé, ze by doslo ke zlepSeni irovné komunikace z hlediska formalnosti



5.6.4 Vcasnost 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 zavaznych informact,
kterou si stanovilo vedena spolecnosti XY s.r.o. ale stale se pohybuje v piijatelné
oblasti komunikace.

Pokud by vedeni spolecnosti XY s.r.o. chtélo, aby se vysledny bod téchto
parametrd pohyboval pfimo v pozadované oblasti komunikace bylo by nutné

zapracovat na vcasnosti pfedavani informaci.



5.6.5 Srozumitelnost X Kolektivnost

Graf 15 Srozumitelnost X Kolektivnost

(Kolektivnost)

100%0 mmpem

,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,,

| Piijatelna
Formou prezentace !
a ndsledné diskuse i oblast pro
s tymem : Zavainé PoZadovani oblast pro
80% == " ‘ a velmi zavaZné zavazné a velmi zavazné
Formou diskuse s celjm Neprijatelna oblast pro zavazné informace informace
tymem na poradé a velmi zavazné informace () i
65%0 m—— e oo e e e
; f Velmi zivazné informace i
Hromadné ! : (61, 67) i 1
elektronickou formou ) ! ’ g i
celému tymu 1 | ; 1
50% O ; i 5 5
Vedouci sdéli na E ' E E
pracovisti (mimo 1 E | E
meeting, poradu apod.) E H |
35% =T ******************* i e S P
Vedouci naznadi na i Zcela neprijatelna oblast pro zavazné i
pracovisti . - v s H
: a velmi zavazne informace ;
]| L7 S — ] SR e SO -
Pouze elektronickou i H § E
formou vybranym i : i ! 1
kolegiim ! f : : ((Srozumitelnost)
0% l -'| | | i
Zcela nesroz B Nesr M & itelnd e sy Sr Iné I itelng
004 cela 2094 350/0Sp|se nesrozumitelné G Spife 65% snn/g‘“ A Srozumite '“’1000/0

50%

Zdroj: Vlastni zpracovani

Vysledny bod soutadnic parametra srozumitelnost a kolektivnost lezi mimo

pozadovanou oblast pro komunikaci zavaznych a velmi zavaznych informaci

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

komunikace.

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

v pozadované oblasti komunikace bylo by nutné zapracovat na srozumitelnosti

komunikace zavaznych informaci.



5.6.6 Racionalita X Jednosmérnost/Dvojsmérnost

Graf 16 Racionalita X Jednosmérnost/Dvojsmérnost
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Vysledny bod dvojice parametrt racionalita a jednosmeérnost/dvojsmérnost

lezi v prijatelné oblasti pro komunikaci zavaznych informaci. Z grafického vyjadieni

této  dvojice  vyplyva, ze pii lehkém zlepSeni vysledkii v oblasti

jednosmérnosti/dvojsmérnosti by se vysledny bod parametri nachazel piimo

v pozadované oblasti komunikace.



5.6.7 Asertivita/Manipulace X Jednorozmérnost/Dvojsmérnost
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jednosmeérnost/dvojsmernost lezi v piijatelné oblasti pro komunikaci velmi zavaznych

informaci, pfiCemz pii blizSim pohledu na graf lze jasné konstatovat, ze v pfipade

lehkého zlepSeni v oblasti jednosmérnosti/dvojsmérnosti by se vysledny bod nachazel

pfimo v pozadované oblasti stanovené vedenim spolecnosti XY s.r.o.



5.6.8 Vcasnost X Osobni/Elektronicka

Graf 18 V¢asnost X Osobni/Elektronicka
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Vysledny bod dvojice parametri v€asnost a osobni/elektronicka komunikace

se nachdzi mimo pozadovanou oblast pro komunikaci zéavaznych informaci

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

komunikace.

V ptipadé, ze by doslo k vyraznému zlepSeni v oblasti v€asnosti predavani

informaci nachazel by se vysledny bod pfimo v pozadované oblasti.



5.6.9 Srozumitelnost X Osobni/Elektronicka
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Vysledny bod soufadnic parametri srozumitelnost a osobni/elektronicka

komunikace lezi v pfijatelné oblasti pro komunikaci velmi zavaznych informaci.

Pokud by vedeni spolecnosti XY s.r.o. chtelo, aby bod lezel v pozadované oblasti

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

pred

avanych informaci.



5.6.10 Srozumitelnost X Srozumitelnost pracovnich cilu
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Vysledna soutradnice parametra srozumitelnost a srozumitelnost pracovnich

cili lezi mimo pozadovanou oblast stanovenou vedenim spolecnosti XY s.r.o. Do

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

srozumitelnéjsi predavani zavaznych informaci, tak komunikaci pracovnich cila, které

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

zménam, které mohou v dlouhodobém horizontu zameéstnance demotivovat.

V porovnani s ostatnimi dvojicemi parametra vychazi tato ze vSech nejhtre,

je tedy ziejmé, ze srozumitelnost je jeden z kli¢ovych parametrd, na kterych by vedeni

spoleCnosti méelo ve spolupraci se sttednim managementem aktivné pracovat.



6 Zhodnoceni a doporuceni

Na zaklad€ porovnani teoretickych poznatkii a souCasného stavu trovné
komunikace zavaznych informaci ve spolecnosti XY s.r.0., ktery byl zjistén na zakladé
vysledki dotaznikového Setieni bylo zjisténo: Celkova troven komunikace zavaznych
informacich ve spoleCnosti XY s.r.0. ma pfijatelnou uroven.

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

Naopak nejhufe si vedou parametry srozumitelnost pracovnich cilt, coz je
velky problém z hlediska efektivity prace zaméstnanct, spolu se srozumitelnosti
predavanych informaci, na ¢emz by mela do budoucna spol¢enost XY s.r.o. aktivné
pracovat. Vzhledem k tomu, ze se nachazi jednak ve vysoce konkuren¢nim prostiedi
a zarovenl 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 predavani dulezitych informaci,
klicovou roli hraje v€asnost ve vSech firméach a jeji dlouhodoba tiroven se promita do
konkurenceschopnosti firmy, prestoze firma XY s.r.o. aktualné patii dotop 3
nejlepsich poradenskych firem je o to vice dualezité, aby nedoslo k tomu, Ze vedeni
spolu se stfednim managementem ,usnou na vaviinech®. Z vysledkt dotazniku
vyplyva, ze by se vedeni mélo dale zaméfit i na zlepSeni urovné formalnosti pfedavani
dulezitych informaci, resp. dbat na to, aby byly tyto informace sdélovany oficialnéjsi
cestou, nez je prosté sdeleni na pracovisti ¢i u kavy v kuchyiice. Poslednim
parametrem, ktery se ovSem nachazi téméf v pozadované oblasti je
jednosmeérnost/dvojsmeérnost, zde 1ze doporucit vedeni, aby se pokusilo jesté vice brat
na védomi zpétnou vazbu podfizenych a zapojovat je Castéji do rozhodovacich

procesu.



7 Zavér

V ramci prace byly shrnuty zakladni teoretické predpoklady pro zajisténi
efektivni vnitropodnikové komunikace a zarovei byl analyzovan soucasny stav urovné
komunikace ve spolecnosti XY s.r.o0.

Na zakladé porovnani teoretickych poznatka s vysledky dotaznikového
Setfeni a analyzy soucasného stavu komunikace zavaznych informaci ve spole¢nosti
XY s.r.o. bylo zisténo, ze aktualni troven komunikace v ramci spole¢nosti ma
pfijatelnou troveri.

Z analyzy soucasného stavu urovné komunikace vyplyvé, ze silnymi
strankami spolecnosti XY s.r.0. jsou: asertivita/manipulace, kolektivnost, racionalita a
osobni/elektronicka komunikace.

Slabymi strankami v ramci urovné komunikace spolecnosti XY s.r.o. jsou:
Srozumitelnost ~ pracovnich  cili,  srozumitelnost,  vcCasnost,  formalnost,
jednosmeérnost/dvojsmeérnost.

Pro zefektivnéni komunikace bylo doporuceno vedeni spole¢nosti zaméfit se
na zlepSeni predev§im srozumitelnosti pracovnich cild, srozumitelnosti predavanych

zavaznych informaci a v€asnosti.
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