8 Prilohy

8.1 Seznam otazek
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Jak dulezita je pro Vas pracovni komunikace?

Jaké dovednosti utvareji dobrého manazera?

Jakeé oblasti ve své manazerské komunikaci vyuzivate?

Ceho se snaZite pfi firemni komunikaci vyvarovat?

Jaké komunikacni prostredky vyuzivate?

Jak sdélujete dulezité ¢i nepiijemné zpravy?

Jak reagujete pii zvySeni hlasu?

Kdy pfii Vasi praci upirednostiiujete osobni komunikaci?

Jaky vyznam pro Vas maji neverbalni signaly? Kterych si v§imate nejvice?

Za jaky typ manazera se povazujete? Vyuzivate direktivni styl predavani
informaci?

Kdy od svych podtizenych ¢i nadtizenych vyzadujete zpétnou vazbu?
Jaké prosttedky vyuzivate k motivaci zaméstnanca?

Jak rozdélujete formalni a neformalni komunikaci? Napfiklad pfi vanocnim
vecirku. ..

Jak podle Vas ovlivni manazerska komunikace prosperitu ¢i hospodaiské vysledky
firmy?

Jak vedete rozhovor v piipadé konfliktu ¢i nenadalého problému?
V pripadé kdy se firmé kratkodobé nedafi, na cem postavite Vasi komunikaci?

Jak dlouho jste ve funkci? Jak se Vy osobné snazite zlepSovat své komunikacni
dovednosti?



8.2 Prepisy rozhovori s manazery z vybranych spole¢nosti

Otazka ¢. 1: Jak dulezita je pro Vas kazdodenni pracovni komunikace?

Respondent A

,.Jednoznac¢né velmi. Moji praci je predavani informaci svym podrizenym a také tvoreni
vyukovych materiald. Soucasti moji prace je vytvoreni zpétné vazby k praci, kterou mi moji
podiizeni piipravi. Komunikace tam musi byt jasna, srozumitelna, bez ni by to neslo.*

Respondent B

,,Pracovni komunikace je dulezita vzdy, hlavné kdyz je zaméfena tzv. in house. Zaklad
uspéchu je komunikace vSech dualezitych rozhodnuti uvniti firmy, aby vSichni zaméstnanci
pochopili, pro¢ to délame, jak to délame a co vlastné budeme dé€lat a tim padem to vzali za své.*

Respondent C

,,Bez ni to nejde. Podle ni oddélim dobrého a Spatného manazera. Kdyz se pii néjakych

ptipadech zvoli §patna komunikace, tak to ma obcas fatalni dopady. Zvoleni Spatné komunikace
muze mit dominovy efekt pro celou firmu.*

Respondent D

,,Na Skale 1 — 10 je pracovni komunikace na desitce. Komunikaci podle mého mizeme
rozdélit do tii rovin, na rozvijejici, rovnaci a problematiku stiznosti.*

Respondent E

,,Pracovni komunikace je zasadni. Bez pracovni komunikace se nikam nedostanete
v jakémkoli oboru. Je to zaklad vSeho, co my délame v managementu.*

Respondent F

,2Komunikace patii k hlavnim nastrojim fizeni firmy. V rdmci spoluprdce s vysokym

managementem, je komunikace jeden ze zakladnich piliit fizeni firmy.*

Otazka €. 2: Jaké dovednosti utvareji dobrého manazera?

Respondent A

,Manazer ma mit schopnost prijimat informace, analyzovat informace a vytvofit z toho
n€jaky zavér, tak aby to podiizeni pochopili a vzali za své.*

Respondent B

,,Dobry manazer na jednu stranu musi umét naslouchat ostatnim lidem a na druhou stranu

na sebe musi umét vzit zodpovédnost za véci, které déla.*



Respondent C

,,Byt dobrym manazerem se z ¢asti da naucit, ale myslim si, ze ti nejlepsi to prosté v sobe
maji. Manazer musi mit empatii, pro lidské citéni, vSeobecny piehled a cit, jak s lidmi
komunikovat a zachazet. Zasadni je dovednost vyjadiovani se.*

Respondent D

»Schopnost komunikovat, poradit, byt pfirozenym leaderem. Manazer by mél mit
osobnostni charakter a profesionalni charakter.*

Respondent E

,Manazer by mél mit vzdy jasno, ceho ma jeho tym dosahnout a jakymi kroky toho ve
spolupréci s nimi chce dosahnout. M¢l by mit prehled o tom, koho ma v tymu a byt si védom
jejich silnych a slabych stranek a spravné je vyuzivat.*

Respondent F

,,Jeden ze zakladnich prvka, ktery dobry manazer musi mit, je socialni inteligence. Kdyz
touto vlastnosti manazer disponuje, dokaze presveédcit zaméstnance, aby délali to, co po nich
manazer chce. Mimo jiné také musi mit organizacni schopnosti a také schopnosti spojené

s fizenim projektu a firmy.*

Otazka €. 3: Do jakych oblasti by se dala rozdélit Vase prace coby manazera?

Respondent A

,Ja ve své funkci vénuji vedeni porad. To znamena pfiprava a predavani informaci.
Soucasti moji prace je priprava tréninkovych, Skolicich, vyukovych materiali. Dale se zabyvam
hodnoticimi a disciplindrnimi pohovory. Poté predavam vyhledy akci a plany svym
nadfizenym.*

Respondent B

,,Manazer musi umét namotivovat sviij tym, vést svij tym, musi ale 1 umét usmeérnit sviyj
tym, musi umét vytyc¢it smér, kterym jeho skupina pajde. Nejdulezitéj$i pro mé osobné je, aby
si manazer umél obhajit svoje rozhodnuti a umél poslouchat zaméstnance, které ve svém tymu
ma. Dobry manazer se pozna tak, ze dokaze pfijmout nazory jinych, které jsou nékdy lepsi nez
jeho samotné.*

Respondent C

,,Pravidelné kazdy tyden mam schuzku se svymi podiizenymi face to face a také maticove
fidim men§i tymy. Pomaham lidem, za které jsem zodpovédna. Ukolem mych kolegl je

personalni obsazeni, vykonnost, kontrola.*



Respondent D

,,Pro mé jsou dualezité porady a rozdélovani ukolu. Motivace je celkové u zaméstnancu
velmi t&zka disciplina. Clovék ji bud’ ma, nebo nema. U zaméstnance se miZete snazit najit
motivaci tak, Ze si ji on sam pojmenuje. Komunikace je samoziejme klicova.*

Respondent E

,.Mame vymezenou jasnou strukturu, tak aby kazdy védél, co je obsahem porad. Pomoci
agend si nastavujeme obsah prace. Klicova je pro mé oblast meetingt, kde svym kolegim
rozdélim praci. Moje prace se sklada z motivace nebo tam napiiklad fe§im 1 neplnéni ukola.

Respondent F

,,Ve svém pusobeni se snazim byt jakymsi vizionafem. Snazim se nachazet
sofistikované, pokrocilé feSeni, které mohou byt dlouhodobé uspésné. Druha véc je provozni
fizeni. Provozni fizeni neni silnou strankou vizionaiu, proto se snazim tuto oblast pfevést na

uzkou skupinu mych top manazeru, ktefi prevadi mé vize do reality.*

Otazka &. 4: Ceho se snazite pfi firemni komunikaci vyvarovat?

Respondent A

,Manazer by se urCit¢ mél vyvarovat cilené manipulace. VSechny informace, které
predava, by mél mit ucelené tak, aby byli v jednoduché formé. Mél by ze svého projevu
vynechat emoce a predsudky, informace by mély byt predavany v souladu a klidu.*

Respondent B

,,Do firemni komunikace nepatii to, ze se manazer rozhodne pro néco sam na zakladé
nepodlozenych faktt, z néjakého jeho osobniho pocitu. Do firemni komunikace dale nepatii
zesmeésnovani nebo ukazovani na slabiny jinych lidi.*

Respondent C

,,Lidem se svém tymu vzdy fikam, aby se vyvarovali hodnoceni ostatnich. Jsme tu, abych
hodnotili tebe a nikoho jiného. Pii rozhovorech se drzim podloZenych faktd a nedivam se moc
do minulosti, zaméfuji se spiSe na budoucnost.*

Respondent D

,, Urcité tam nepatii osobni narazky. Nikdo od svého $éfa nechce, aby rozvijel myslenky
do néjakych rozsahlych spist. Snazim se vyvarovat slozitosti pii komunikaci. Komunikace by
méla byt jasna, parametricka a s néjakym vystupem.*

Respondent E

,.Snazim se vyvarovat nestalosti, tak aby moje komunikace ,,drzela kurz”. Je dulezité si

pamatovat, ze kdyz je k Vam vyficCena kritika, tak to neni kritika osobni, je to ku prospéchu véci.



Chci se vyvarovat skatulkovani a naznacovani néakych roli. Snazim se o to, aby kolegové citili
diavéru ve méa ja v né.”

Respondent F

,,Pokud se ve firmé stanovi n€jaka pravidla, mél by byt feditel prvni, kdo se jimi fidi a
jde prikladem. Snazim se vyvarovat nedodrzovani svych vlastnich pravidel. Snazim se také
vyvarovat negativnim emocionalnim prvkum v konverzaci, obzvlast v zenském kolektivu,

ktery, my z velké casti mame. Také dodrzuji principy hlubsiho moralniho kodexu.*

Otazka €. 5: Jaké komunikacni prostiedky vyuzivate?

Respondent A

,Informace pifedavame nékolika zpusoby. Je to samoziejmé jak v pisemné podobé
formou prezentaci a materialt, tak v mluvené formé telefonicky. Mate také videokonference
pres Microsoft Teams a osobni porady napiiklad jeden na jednoho.*

Respondent B

..My stale velmi Casto vyuzivame porady na vSech urovnich, dale spolu se zaméstnanci
sdilime informace v internim systému. Mechanikum vyvésujeme informace na nasténkach.*

Respondent C

,,Ted momentalné feSime vse pres Microsoft Teams. A jinak v kancelaifi mame porady.
Informace, které jsou pfedavany hromadné si kazdy zaméstnanec muze dohledat na
workplace.*

Respondent D

,,My pouzivame hlavné mail a pak spolu komunikujeme prostiednictvim online platformy
Jitsi nebo Microsoft Teams.*

Respondent E

,,Hodné pouzivame Microsoft Teams a potom jesté online platformu Trello. Pouzivaji se
také nastroje project manazerstvi — Microsoft Project. Ja osobné také ve velkém pouzivam
Outlook pro fizeni struktur porad a Notes pro poznamky sdilené s kolegy.*

Respondent F

.,V ramci nasi komunikace jsme piesli z verbalni a telefonické komunikace na
mailovou. V soucasné dobé nejvice vyuzivame komunikaci pres Skype. Komunikujeme
pisemné timto zpusobem z duvodu jednoduché dohledatelnosti historie. V piipadé potieby

vyuzivame také videokonference na komunikaci s obchodnimi partnery.*



Otazka ¢. 6: Jak sdélujete nepiijemné zpravy (naptiklad oznameni o propusténi z pozice
apod.)?

Respondent A

,,Tohle prostiedi je pro mé vétsSinou takové zvlastni a neni mi to moc piijemné. Musi to
byt vzdy rozhovor jeden na jednoho. Pii tomto rozhovoru by se nemélo chodit kolem horké
kaSe, mélo by se fict, o co jde, proc se to stalo a jak to bude pokracovat dal. Kdyz to konci
vyhazovem, tak by si z toho zaméstnanec mél odnést to, ze tim jeho zivot nekon¢i.

Respondent B

,,Oznamovani vyhazovu je pro mé vzdy to nejhors$i, co mize byt. Na druhou stranu chapu,
ze jsou za tim né&jaké duvody, zbavujeme se lidi, ktefi jsou neefektivni pro firmu. Nejhorsi pro
mé je, kdyz musim nékoho vyhodit pro nadbytecnost.*

Respondent C

,,Pfestoze to délam uz 10 let, je mi to stale velmi nepiijemné. Vzdy, kdyz tohle jdu lidem
sdelit, tak o tom nevédi. My vyuzivame moment piekvapeni, aby se zaméstnanec nemohl hodit
marod. Musi se mu to fadné obhajit, aby pochopil/a pro¢ k propousténi dochazi.*

Respondent D

,,Ja sam nikoho nevyhazuji. Je dulezité, aby vSechny nepfijemné zpravy byly vyfizovany
v soukromi a z o¢i do oci. Nelze to fesit na poradé nebo pii néjaké spolecné diskuzi s ostatnimi
zaméstnanci. Snazim se tyto véci fesit osobné, pokud je to osobniho charakteru, pokud je to
pracovniho charakteru, da se vyuzit mail.*

Respondent E

»Snazim se, aby nepfijemné zpravy nebyly blesky z Cistého nebe. S kolegy pracuji
prubézné a k néjakému zavéru ¢i rozhodnuti to sméfuje déle. Struktura by meéla byt nastavena
tak, aby védéli, co ode mé maji ocekavat a zda svoji praci plni spravné i ne. Samoziejme
nepiijemnym zpravam se kazdy manazer nevyhne. V tom pfipadé je potieba si v§efici na rovinu
a oteviené.“

Respondent F

,.Nepiijemné zpravy se vzdy sdé€luji obtizn€. Snazim se tyto informace sdélovat
v soukromi, mezi ¢tyfma o¢ima. Nefikam tyto informace uplné na pfimo, snazim se zjemnit

konverzaci.”



Otazka €. 7: Jak reagujete, kdyz na Vas oponent zvysi hlas?

Respondent A

,,ObcCas se tyto situace stavaji. Primarné se snazim zklidnit toho Cloveka, dopatrat se
momentu, kdy ,,vystartoval”“ a co jsem fekl ja Spatné€, co ho popudilo. Chci, aby mi to ekl ze
svého pohledu, a snazime se to spolecné vyftesit.

Respondent B

,.Snazim se pochopit pro¢ zvysil hlas. Citi n€jakou kiivdu nebo chce byt prosté jen slySet?
Porada by méla probihat na zakladé vzajemné komunikace a mym tkolem je zjistit jaky
problém tento doty¢ny ¢lovek ma.*

Respondent C

,.Mné se spis stava to, ze lidé zaCnou breCet a pak se mnou prestanou komunikovat a
stahnou se do sebe.”

Respondent D

,,U mych podiizenych se mi to jesté nestalo, tak abych si to n€jak vyrazné pamatoval.
Moje reakce vétsinou byva takova, ze ja mam naopak hlubsi a pomaly hlas.*

Respondent E

.,V psychologii funguje opacna logika. Kdyz mluvite potichu, srozumitelné€ a zieteln€, tak
od kiiku oponent vétSinou upusti. Klicoveé je si tyto véci nebrat osobné. Doty¢ny ma v té chvili
problém, néco ho roz¢ililo nebo se ho néco dotklo. Ja to vzdy feSim s nadhledem.*

Respondent F

»Snazim se zachovat klid, rozvahu a vstficnost. Véiim v to, ze se sluSnosti nejdal dojdu,

proto tuto metodu aplikuji i v takovych extrémnich pfipadech a dojde tak ke zmirnéni agrese.

Otazka ¢. 8: Kdy pii Vasi praci uprednostiujete nebo dokonce vyzadujete osobni
komunikaci face to face?

Respondent A

,Mam rads$i, kdyz muzu délat vybérové pohovory osobné s kandidatem. Ted,
v koronavirové situaci jsme vedeni délat vybéroveé pohovory po telefonu a neni to ono. Potom
je také dobra pritomnost pi1 zavéreéném hodnoceni s koncem roku, kde hraji roli emoce.*

Respondent B

,.Ja velmi casto preferuji osobni komunikaci a fyzicky kontakt s lidmi. U nas ve firmé
jsou profese, které clovék nemize délat z domova. Mam také rad, kdyz se do konverzace zapoji
nejen pracovni véci, aby to bylo odleh¢ené. Konec koncu s lidmi v praci travime vice ¢asu nez

s vlastnimi partnery.*



Respondent C

,Vzdy kdyz fesime personalni otdzky jako je vykonnost, vyhazov nebo povysSeni. Pti
téchto prilezitostech se schazime 1 s rouskami.*

Respondent D

,,To jsou takové ty osobni, neptfijemné zpravy, které jinym zpuasobem sdélit nejdou. Jinak
ja nepatiim k tém lidem, ktefi se radi objimaji a pusinkuji. Na vSe se primarné snazime vyuzivat
mail.*

Respondent E

,Jednozna¢né pii nasich statusech. Coz jsou schiizky s manazery jeden na jednoho,
mluvime tam o tom, co se jim v minulém tydnu povedlo a na ¢em budou pracovat v
nasledujicim. Jsem rad, kdyz vidim bezprostiedni reakci a mimiku.*

Respondent F

,,U nas ve firmé celkovée upfednostiiuji spise praci z kancelare. Pozaduji pfitomnost
zameéstnancu v kancelafi 1 v nynéj$i dobé, prace je tak efektivnéjsi. U Gizce zaméfené prace,
jako je programovdni nebo grafika, tam je naopak priace z domova efektivnéjsi, protoze se
jednd o praci, kterd je kratkd, odborna, jasna a neni tam potieba interakce s okolnim

prostfedim.*

Otazka €. 9: Jaky vyznam pro Vas maji neverbalni signaly? Kterych si vS§imate nejvice?

Respondent A

,,Myslim si, Ze jsem specialista na nonverbalni komunikaci a v§imam si ji hodné. Nejvice
dbam na o¢ni kontakt a vyraz obliceje. Divam se také, jak ¢lovek pracuje s rukama a na jeho
postoj.

Respondent B

,,Neverbalni signaly jsou velmi dulezité a je jich cela spousta, jak pozitivni, tak negativni.
Manazer by mél vycitit, kdy se potieba zbavit se urcitého Clovéka, kdyzkladné neprispiva tymu.
Napriklad kdyz ptistupuji k nepopularnim krokum (prodluzovani pracovni doby), tak bych mél
poznat, jestli s tim lidé souzni nebo ne.

Respondent C

,,Ja si neverbalnich signalti v§imam hodné. Nevim, jestli se to mezi neverbalni signdly da
zatadit, ale ja si nejvice vS§imam, kdyz lidem naskakuji rudé skvrny na krku. Vzdy, kdyz se toto

stane, snazim se kandidata uklidnit a nestresuji ho. Hodné si také v§imam, kdyz uhybaji o¢ima.*



Respondent D

,,Kdyz s Clovékem sedite naproti u stolu, tak vnimate obliCej a ruce, ne celé télo. Musim
se priznat, ze kdyz mi Clovék lze, jsem na zakladé neverbalnich signalt nikdy nepoznal.
Vnimam rozpory mezi tim, co fika a co ja beru jako skuteCnost. Coz je samoziejmé spise
verbalniho charakteru.*

Respondent E

,Neverbalni signaly jsou pro mé& ziklad. Casto se iika, ze ukazuji vic neZ obsah
verbalniho projevu. Ja tomu obcas nedavam takovou vahu. Vidim to jako voditko k nécemu,
ale nevyvozuji z toho konkrétni zavér. Jinak si v§imam nejvice o¢i, z nich pozndm, zda ma
Clovék zajem Ci ne.”

Respondent F

,,Pro mé maji tfeba nonverbalni signaly vétsi vyznam nez verbalni. Pfi1 konverzaci
pozoruji chovani ¢lovéka. Divam se na detaily v obliCeji nebo napiiklad na ruce, vSimam si

také tonu hlasu. Lidé Casto tyto signaly nedokazou zakryt a tim mi davaji najevo co si mysli.*

Otazka ¢. 10: Za jaky typ manazera se povazujete? Vyuzivate direktivni styl predavani
informaci?

Respondent A
,,Dritve jsem byl direktivni, ale ted’ vim, Ze touto cestou uz opravdu jit nechci. Snazim se hodné
vysvétlovat, argumentovat, motivovat, uvadet piiklady z praxe a nechavam své podiizené
vypovidat.*

Respondent B

,,Prosel jsem velkym vyvojem mého manazerského stylu. Z velké casti mé ovlivnil
japonsky styl vedeni, protoze Casto jezdim na pracovni cesty do Japonska. Nyni se pi1 vedeni
snazim dbat na to, aby to bylo kolektivni rozhodnuti mého tymu, s tim, ze muj hlas plati za
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dva.

Respondent C

,.-Jsem hodné kooperativni, a kdyZz se stane n€jaka chyba, tak beru kolektivni vinu. Vinim
tim padem 1 sebe. Jsem také hodné€ podporujici typ manazera. Kdyz vidim, Zze zaméstnance néco
bavi a zajima a chtéli by se v tom zdokonalit, tak jim dam moznost.*

Respondent D

,.Direktivnimu stylu pfedavani informaci se snazim vyvarovat. Vyuzivam ho pouze tehdy,
kdyz se s doty¢nym clovékem nejsem schopen domluvit jinak. Snazim se hodné vyuzivat

koucovaci styl, kdyz motivuji své zaméstnance.*



Respondent E

,.Myslim si, ze jsem opak direktivniho typu manazera. Chci, aby byl kazdy feditelem své
oblasti, nezalezi na tom, jak dlouho to déla. Davam svym podiizenym duvéru a ocekavam od
nich, Ze si své napady obhaji a odprezentuji jak nejlépe umi. Povazuji se za delegujici typ
manazera.”

Respondent F

,,Rozlisuji to podle toho, s kym jednam. Na dé€lniky na stavbé je obcas potieba
direktivni styl pouzit. Naopak jinak jednam s mymi top manazery. Snazim se své lidi vést tak,
aby §li za spole¢nym cilem a k nému sami dospéli. Celkové se ale povazuji na méné direktivni

manazera.

Otazka ¢. 11: Kdy od svych podfizenych ¢i nadfizenych vyzadujete zpétnou vazbu?

Respondent A

.Zpétnou vazbu vyuzivam hojn€. Predkladam lidem v tymu svoje napady a chci védét,
co si 0 tom oni mysli, poptipadé co by tam piidali. Mam rad, kdyz se z toho stane nas spolecny
brainstorming, kdy kazdy s né¢im piijde a ukaze mi na to ten svij pohled.

Respondent B

, U nas ve firmé délame vzdy follow up. Japonci uplatiuji tzv. PDCA cyklus, kdyz
zavadéji novou sluzbu. To v praxi znamena, ze to nejdiive naplanujeme, provedeme to, pak
zkontrolujeme se zaméstnanci a tady prave probiha feedback a na zavér se ta sluzba nasadi do
ostrého provozu nebo se implementuje do dalSich odveétvi.*

Respondent C

,,Bez toho by to neslo. At uz je to nadfizeny, podiizeny nebo zakaznik, vzdy potiebuji
veédét, jestli to, co mu dorucuji je to, co chce. Myslim si, ze feedback je to v tomto piipadé to
ard.“

Respondent D
,,Feedback urcité vyuzivame pii1 zavadéni nového produktu, ptam se svych podiizenych,

co na produktu vidi, jak ho vnimaji pro klienta, jak ho vnimaji pro sebe, jakd vidi pozitiva, co
Jim chybi, pfipadné ¢im by se dal v budoucnu rozsirit.“

Respondent E

,,Feedback je pro mé oteviena komunikace, kdy se od svych kolegu chci dozvédét, zda
to, na cem jsme se domluvili, dava smysl. Snazim se je podpofit v tom, aby se nebdli napadat
moje napady, kdyz se jim nelibi. Budu rad za otevienou diskuzi. Feedback beru jako navigaci,

zda jsme tam kde jsme méli byt.*



Respondent F

,,Pravidelné mivame strategické porady. Radim se se svymi kolegy ohledné dalsiho
sméfovani firmy, délam to z duvodu trvale udrzitelného rozvoje a spoluprace. Snazim se délat
projekty, které moje zaméstnance budou bavit a budou je chtit dé€lat a ptam se na jejich

nazory.“

Otazka ¢. 12: Jaké prostiedky vyuzivate k motivaci zaméstnancu?

Respondent A

.Motivace je velka ¢ast moji prace. Vyuzivame nékolik typu motivace. Motivaci
nazyvame vSechny Skolici nebo rozvojové programy. Mimo to se snazim motivovat tak, aby
zameéstnanci vidéli sviij osobnosti nebo dovednostni rast.

Respondent B

,,Motivace je samoziejmé pro lidi primarn€ spojena s odménovacim systémem. Myslim
si, ze benefity slouzi jako kratkodoby odmeénovaci systém, protoze pro zaméstnance ztraci
hodnotu, kdyz uz ji ma. Stdvd se zn€j samoziejmost. Motivace by meéla byt verbalni,
zaméstnanec by mél zit pro svij tym a mél by byt chvalen.”

Respondent C

.. Vyuzivam pochvalu. Pokud se mi nékdo jevi jako perspektivni ¢lovek, tak ho cpu do
projektd horem, dolem. Kdyz se pak naskytne moznost pro odménu, tak ji uréité vyuziji.”

Respondent D

,,Dobry manazer se pozna pravé podle toho, jak dokaze motivovat. Je dulezité, aby mé
lidé vnimali jako pfinos, jako nékoho, na koho se obrati v piipad€ potizi a abych 1 ja citil, ze
ten Cloveék je rad se mnou. Finan¢ni motivaci samozieymé vytvaii pojisStovna, to ja moc
neovlivnuji.*

Respondent E

,,Motivace je dilezita véc. Ja véfim na vnitini motivaci. VE&fim tomu, ze v praci je néjaky
vétsi cil a kdyz se Clovek ztotozni s timto cilem, tak to prameni ke klicové motivaci. Dalsi véc
je adekvatni odména za provedenou praci. Kazdy potrebuje byt zabezpeceny. Odmeény jsou takeé
potieba, a kdyz to jde, tak je vyuzivam. Pro mé vSak nejdulezitéjsi zustava vnitini motivace,
jak jsem zminil.“

Respondent F

,,Sirokou $kalu motivaénich prvka, protoze kazdy zaméstnanec je jiny. Pro nékoho je

dulezitéjsi osobni vazba. Pro takového ¢loveéka je dulezitési to, ze mu véfim, ze ho pochvalim



a chci s nim spolupracovat. Néktefi zameéstnanci jsou Cisté zaméfeni na finance, takze také

vyuzivam provize aj. Jsem si vSak védom toho, Ze finan¢ni ohodnoceni je dvojsecna zbran.*

Otazka €. 13: Jak rozd€lujete formalni a neformalni komunikaci? Napfiklad pfi vano¢nim
vecirku nebo podobnych setkanich.

Respondent A

,.Na pracovisti komunikaci moc nerozdé€luji. Utvareni dobrého pracovniho prostiedi je
pro mé dulezité, proto nechavam volnou komunikaci. Na vecirku je to jina véc, tam se ani o
praci ani nikdo moc bavit nechce. Na druhou stranu, nikoho nebudu zastavovat, kdyz o tom
sam zacCne.*

Respondent B

,,Pro mé vanocni vecirek neni vecirek, pro mé je to stale prace. Snazim se si s kazdym
povidat, kazdého vyslechnout a nechat lidi vypovidat, aby méli lepsi pocit. Pro mé je to

o CC

utuzovani pracovnich vztahu.

Respondent C

, U nas se na vano&nim veéirku prace viibec nefesi, lidé se tam jdou pobavit. Casto se mi
stava, ze kolegové po me na vecircich vyzvidaji véci z mého soukromi.*

Respondent D

,,Pf1 vano¢nim vecirku feSim vyhradné osobni komunikaci. Pii téchto situacich neotviram
pracovni komunikaci. Pokud doty¢ny zaméstnanec pracovni komunikaci otevie, jsem schopen
J1 kratce odkomunikovat. Vétsinou se tam taky docela Spatné slySime a nikdo moc fesit praci
nechce.*

Respondent E

,,Ja to moc nerozlisuji. Nemam osobni a pracovni tvaf. Piispiva to k tomu, ze si s kolegy
miZeme fict cokoliv. Mam rad, kdyZ je komunikace oteviena. Clovék travi v praci opravdu
hodné cCasu, myslim si proto, Ze tyto dvé sféry jsou promnuté. Na vanoCnim vecirku se
samoziejme fesi spiSe témata typu rodina, pfitele, cestovani apod.*

Respondent F

,,U mné nejblizsich lidi vinimam veskerou pracovni komunikaci jako osobni a obracené.
Nerozlisuji to. Ja jsem Cloveék, ktery je plné oddan firme a skoro veskerou komunikaci
vnimam jako pracovni. U lidi, ktefi mi1 blizci nejsou, jako napriklad kratkodobi zaméstnanci

nebo délnici, u nich se snazim pouze o pracovni komunikaci.*



Otazka €. 14: Jak podle Vas ovlivni manazerska komunikace prosperitu ¢i hospodaiské
vysledky firmy?

Respondent A

,Muze ji ovlivnit velmi, protoze jde o to, jak manazer pieda informace. Pokud udéla
takovou atmosféru, ze zaméstnanci budou aktivné kopat™ za svoji firmu, tak je to dobie. Na
tomto je zalozena cela firemni politika.*

Respondent B

,,Ne kazdy ¢lovék mize byt manazer. Byt dobrym manazerem se neskute¢né tézka veéc.
Firma je jeden velky stroj, ktery pracuje a s pfibyvajicim ¢asem se musi namazat. Kdyz se
nenamaze, tak prituhne a Casem se zasekne. Tento pfimér se da pouzit s firemni politikou.
Manazer musi stroj porad pfimazavat, aby fungoval spravné ma za ukol nejen rozvijet
zaméstnance ale 1 firmu.*

Respondent C

,,Na vysokych manazerskych pozicich ¢loveék prosté musi byt piisny a nekompromisni.
Konkrétné maj vliv az zas tak fatalni dasledky na hospodaiské vysledky firmy nema, protoze
mame zkuSebni lhutu, a kdyz se ¢lovék neosvédci, tak jde z kola ven.*

Respondent D

. Myslim si, Ze se manazerska komunikace muze projevit jak negativné, tak pozitivné.
Odrazi se to podle toho, jak jsou zmény spravné vykomunikovany. Kdyz je zména kolektivné
$patné pochopena, tak to hospodaiské vysledky firmy ovlivnit muze.*

Respondent E

,,Manazerska komunikace je absolutné dulezita. Vysledky vSak nejsou ihned viditelné.
Manazerska komunikace je podle mého zakladem kultury ve firmé. Kultura ve firmeé je
podstatnd v tom, jaky je dosahovany hospodarsky vysledek. Ja si myslim, Ze kultura ve firmeé
je strategii té€ samotné firmy.*

Respondent F

,,Je potieba toto vnimat ze dvou prvka. Jedna stranka je obsahov4, druhd je forma.
Pokud mame Spatny obsah a udélame skvélou formu, tak je to zbytecné. Pokud budeme mit
vybornou vizi a §patnou komunikaci, tak je to také Spatné. Tyto dve slozky jsou obé stejné

dualezité a musi jit ruku v ruce.”



Otazka €. 15: Jak vedete rozhovor v pripadée konfliktu ¢i nenadalého problému?

Respondent A

,,ObcCas se stava, ze je n€jaka vyhrocena situace napiiklad pii porad€. V tomto pripadé si
toho doty¢ného cClovéka, ktery zpusobuje rozruch, vezmu na chodbu a vyjasnim si s nim
problém z o¢i do o¢i. Chci, aby mu bylo jasné, proc jsme se sesli a aby zménil ton komunikace.*

Respondent B

,,Kdyz maji konflikt dva zaméstnanci mezi sebou, tak se je snazim vyslechnout a vyfesit
situaci ku prospéchu firmy. Konflikty se obcas fesi tézko a nemam to rad. Pracuji v korporétu
a musim se fidit néjakymi pravidly a selsky rozum musi jit stranou. Musim rozhodnout a za sva
rozhodnuti nesu zodpovédnost.*

Respondent C

,,Nedavno jsem méla konflikt se svym nadfizenym. Nikoho jsme do toho nezatahovali,
vyftesili jsme si to jen mezi sebou. Snazili jsme se mezi sebou najit kompromis, a tak by to podle
mé mélo fungovat.*

Respondent D

,.Konflikty vétSinou eskaluji v né€jaky problém v minulosti. Bud’ je néco nedoresSené,
nevysvétlené nebo nepochopené. Diky tomu, Ze se snazim tyto véci eliminovat dopiedu, tak
konflikty minimalizuji. Ale kdyz uz takova situace nastane, tak se ptam na vyhradné
pragmatické otazky, tzn. jak, kdy, proC se to stalo a zda je doty¢ny schopny navrhnut feSeni.*

Respondent E

.,V konfliktu je dulezité si vyslechnout strany. Konflikt je vétSsinou podavany emotivne.
Snazim se dopidit jadra problému. Je predmétem konfliktu nepochopeni nebo snaha co nejlépe
délat svoji praci? Pak je to v poradku. Jsou predmétem konfliktu naschvaly nebo podobné
zbytecCnosti? Pak to samozieymeé feSim. O to vic je potieba byt nezaujaty a najit feSeni.*

Respondent F

,,Konflikty fes$im ruzné, podle toho, o koho se jedna. Celkové ale mohu fici, ze se
snazim rozhovor vést s nadhledem a pokud mozno mirné. Chci si vzdy vyslechnout vSechny

strany a dojit k néjakému spolecnému feseni.

Otazka €. 16: V pripadé, kdy se firmé kratkodobé nedafi (aktualni koronavirova situace),
na ¢em postavite Vasi komunikaci?

Respondent A

,Komunikaci postavim na faktu, Ze je to kratkodoba situace. Budouci plany jsou

nastaveny tak, aby pfinesli kladné vysledky.*



Respondent B

,,Je dulezité si fici, nedafi se, ale neni to vina zaméstnancu. Manazer se musi umét
stahnout a pfipravit na to, Ze tohle t€zké obdobi tu urcitou chvili bude. Situace se musi zhodnotit
ekonomicky. Mame na to to finan¢né ustat nebo ne? Ted’ jsem to takto sam udélal a u nas
nedoslo k zadnému propousténi lidi.*

Respondent C

.My nejsme v situaci kdy by se nam nedafilo a nikdy jsem v takové situaci nebyla. T-
Mobile zaziva tak uspésny rok, jako nikdy pred tim. Nedokazu posoudit.*

Respondent D

,,V tomto okamziku je dulezita spolecna porada. Pii ni si fekneme, kde je nynéjsi problém
a jak ho napravime. Tam je na fadé brainstorming, kdy lidé mohou navrhnout feSeni. Snazime
se na to spolecné pfijit a ja je vedu spravnym smérem.*

Respondent E

,Nemyslim si, ze v piipadé, kdy se firmé nedari, by méla byt komunikace vyrazné
odlisna. Firma musi analyzovat kli¢ neaspéchu. Na neuspéch je nahlizeno jako na problém,
ktery musime vyfesit, tak, jako kazdy jiny problém. Vedeni by mélo prevzit vic zodpoveédnosti
a strategii v pripadé potieby predelat. Komunikace v krizi byva striktn€jsi, detailn€jsi a vice
autoritativni.*

Respondent F

,,V tomto okamziku provadime zhodnoceni s mym tizkym tymem lidi. Ndzory a
navrhované fesSeni mych koleg mé zajimaji, kazdy se na to muze davat z jiného thlu a pfijit
ke stolu s né¢im, co by mé tfeba viubec nenapadlo. Snazime se shodnout na nejlep$im feSena a

nasledné ho implementovat.*

Otazka ¢. 17: Jak dlouho jste ve funkci? Jak se Vy osobné snazite zlepSovat své
komunika¢ni dovednosti?

Respondent A

., Ve vedouci funkci pracuji priblizné 15 let. Pfijimam jakékoli kurzy nebo Skoleni, které
jsou ku prospéchu. Tam si ¢lovék nejlépe uvédomi véci, které tieba zapomnél nebo muze
zlepsit.*

Respondent B

., Ve vysoké manazerské pozici jsem 5 let. Jsem proskoleny z Japonska a momentalné
nechodim na Skoleni. Snazim se hodné Cist, poslouchat podcasty a vnimat pribéhy tspésnych a

neuspésnych firem. Zakladem mého byznysu jsou informace.*



Respondent C

.,V této konkrétni pozici jsem nove, ted je to pfesné pal roku. Snazim se na sobé pracovat
neustale. Hodné& &tu. Clovek by mél mit otevienou mysl k uspé&$nym pfib&him a vnimat co se
ostatnim lidem osvédcilo. Vyhodu maji komunity, které spolu sdili prohry 1 vyhry.*

Respondent D

,, Ve funkci jsem od roku 1995. U nas ve firmé mame obcas né€jaka skoleni. Knizky uz
nectu, to uz mam davno za sebou. Studoval jsem komunikacni dovednosti ve vztahu ke
klientovi i k podfizenym.*

Respondent E

»Snazim se neustale sebevzdélavat. Bavi mé to. Je skvélé, ze zijeme v moderni dob€ a
jsme schopni se pres podcasty dostat k motivaénim velikanim. Také jsem si ted zakoupil
program Masterclass, ktery je velmi pfinosny.*

Respondent F

., Ve funkci jsem patym rokem. Cerpam ze zkugenosti jinych vyznamnych osobnosti,
které mé inspirovali. Hodné ¢tu knizky a business ¢asopisy. Kdybych mél jmenovat
konkrétni osobnosti, které me inspirovali, tak je to Steve Jobs, Elon Musk, Jeff Bezos, Warren

Buffett a dalsi.”



