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hnilk

aby si je lépe doved] pfevést do praxe.
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V teorehcké Casti své bakalarské préce se chci zabyvat teorehckym popisem problematiky komunikace a
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by se moh] zlepsit. Dile bych se rada zabyvala samotnymi tipy manaZeri, ktere nasbirali diky své praxi

a maji zk st, Ze v praxi fu
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skuteéné vyuiivaji a zda se jedna o schopnosti naucené ¢i intuitivni.
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Abstrakt

Cilem bakalafské prace na téma "Komunika¢ni dovednosti manazera" je v teoretické casti
poukazat na vyznam meékkych dovednosti, vymezeni pojmi a popis soucasnych
modernich trendd v oblasti komunika¢niho managementu a komunikace samotné.
Ukolem praktické Gasti bakalaiské prace je zjistit realny stav dané problematiky ve
vybranych profesich, kde se komunikace vyuziva na denni bazi, se zdkazniky, kolegy,
nadfizenymi ¢i podfizenymi. A zaroven zjisténi dané problematiky u respondentd s
vékovym rozdilem. Pro vyzkum v praktické Casti bakalarské prace je pouzita metoda
empirického Setfeni, polostrukturovany rozhovor. Zavérem mé prace je zjisténi, ze mekké
dovednosti vyuzivaji obé generace, které jsou cilem mého vyzkumu, znaji definici
mekkych dovednosti a zamérné je vyuzivaji ve své praci. Toto zjisténi povazuji za zasadni
pro obé generace. Je dikazem toho, Ze obé€ generace mohou spolupracovat a byt si

navzajem nadfizenymi a ze neznalost meékkych dovednosti nemusi byt zdrojem konfliktt.

Klicova slova

Komunikace, mékké dovednosti, manazer, leadership, delegovani, vedeni tymu,
vyjednavani, manipulace



Abstract

The aim of the bachelor's thesis on the topic "Communication skills of a manager" is in
the theoretical part to highlight the importance of soft skills, definition of concepts and
description of current modern trends in the field of communication management and
communication itself. The task of the practical part of the bachelor thesis is to find out
the real state of the given issue in the chosen professions, where communication is used
on a daily basis, with customers, colleagues, superiors or subordinates. And at the same
time finding out the given issue among the respondents with age difference. For the
research in the practical part of the bachelor thesis, the method of empirical investigation,
semi-structured interview is used. The conclusion of my thesis is the finding that soft
skills are used by both generations that are the target of my research, they know the
definition of soft skills and intentionally use them in their jobs. I find this finding to be
crucial for both generations. It is evidence that both generations can work together and

be each other's supervisor and that ignorance in soft skills need not be a source of conflict.

Keywords

Communication, soft skills, manager, leadership, delegation, team leadership,
negotiation, manipulation
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UVOD

Jak uz nazev prozrazuje, tato bakalarska prace se zabyva mékkymi dovednostmi u
manazer. Jedna se o takzvané soft skills. Dnes se tento pojem vyuziva hojné na
socialnich sitich a publikacich, ale malokdo uz pfesné chape jejich skutecny
vyznam. Pravdou je, Ze tyto dovednosti tu byly vzdy, jen se jim dnes pfipisuji tyto

nazvy. Staci tedy trochu poodkryt jejich vyznam a kazdy hned vi, o co se jedna.

Cil mé prace je upozornit na dilezitost meékkych dovednosti. Ma bakalaiska prace
se sklada z kapitol Komunikace, kde se nachazi uvod do tématu komunikace a jeji
definice pro ucely této prace, Verbalni a paraverbalni komunikace a nasledné
Neverbalni komunikace, v téchto kapitolach jsou popsany druhy komunikace a
jejich vyznam a vyuziti, v kapitole o Konfliktu je popsana problematika konfliktu
jeho druhy, mozna feSeni konfliktu a jak celym timto procesem projit, v kapitole
Vyjednavani se nachazi definice pojmu a jeho druhy, v kapitole Asertivita se
nachazi definice pojmu, jeho dulezitost v mezilidské komunikaci a asertivni
techniky, v kapitole Manipulace se nachazi definice pojmu, druhy manipulace,
manipulativni techniky a obrana proti nim, v kapitole Sebeprezentace se nachazi
konkrétni scénare, kde je zapotiebi sam sebe prezentovat a konkrétni tipy a rady jak
na to, v kapitole Tym a prace v ném je popsan pojem tym a jak byt jeho soucasti,
v kapitole Koucovani se nachazi definice tohoto pojmu jak a hlavné pro¢ nékoho
koucovat, v kapitole Motivace tymu je popsano jakym zpusobem lze motivovat
zameéstnance a pro¢ tomu tak Cinit, v kapitole Konstruktivni kritika je popsana
definice pojmu a pro¢ a jak tuto techniku vyuzivat, v kapitole Delegovani se
nachazi definice pojmu a jak a pro¢ delegovat, a nakonec v kapitole Leadership je

také popsana definice pojmu a jak a pro€ tuto techniku vyuzivat v praxi.

V praktické ¢asti mé bakalarské prace se nachazi socialni vyzkum, kde porovnavam
dvé rozdilné generace a zkoumam jejich vnimani a chapani problematiky mekkych

dovednosti a jak a jestli vibec je vyuzivaji v praxi.



Pro mou praci mi byla inspiraci publikace od Paula Watzlawicka — VSechno dobré je
k néemu zlé. Toto dilo mi pomohlo pochopit problematiku komunikace a rozsifit tak jeji
vyznam. Déle na mou bakalatskou praci mél vliv Milan Nakone¢ny, ktery mi pomohl
pochopit, ze komunikace neni pouze verbalni projev mezi dvéma lidmi, ale je to i
neverbalni projev, komunikace sam se sebou nebo pisemny projev. Inspiraci pro vybér
tématu bakalarské prace a nasledné i pro praktickou ¢ast mé prace mi byli Christine
Scharlau a Bozena Jifincova. Tyto dvé autorky mi pomohly pochopit pojem mezilidské

komunikace a inspirovali mé ke zkoumani tohoto tématu.



1. KOMUNIKACE

Jsme spolecensti tvorové. Evolucné nam je dano se shromazd'ovat do skupin, hledat si
pratele, partnery, mit rodinu. Vztahy pomahaji utvaret nasi osobnost a mizeme je budovat
diky vzajemné socialni interakci — komunikaci. Komunikujeme cely zivot a témér cely
zivot komunikujeme verbalné, a tak bychom mohli ocekavat, ze jako dospéli jedinci
budeme schopnost predavat informace, popisovat pocity ¢i vystupovat na vefejnosti
ovladat témeétr dokonale. Pii Cteni publikace o daném tématu, nebo pohovoteni
s odbornikem, ¢i jen komunikace s druhym jedincem nas vyvede z omylu. I pfes to, kolik
Casu stravime komunikaci a od kolika let se ji u¢ime porozumét mame jako lidstvo i jako

samostatni jedinci stale mezery.

Komunikujeme nepfetrzité. I kdyz pouze sedime tiSe v mistnosti, stale je to navazovani
kontaktu s okolim. Komunikujeme verbalné, neverbalné a paraverbalné, to znamena, ze
komunikace s n€kym neni pouze to, ze nékomu predavame informaci stné, ale pod timto
Sirokym pojmenm si Ize predstavit fakt, ze komunikace je i to, ze se na nékoho usméjeme,
ze si oblékneme vyrazné obleceni, nebo ze nékomu dlouze hledime do o€i. A pro kazdého
z nas tyto znaky mohou znamenat odlisné definice. Dlouhé hledéni do o¢i si 1ze vylozit
jako akt koketovani od druhého jedince nebo akt agrese. Jedno souvisi s vyvojem naseho
mozku a naSi schopnosti premyslet a druhé se zvifecim instinktem, ktery mame
zakofenény v nasi DNA. Uz jen na jednom piikladu si tedy 1ze ptedstavit, ze komunikace
je Siroky a slozity pojem, ktery zavisi na tom, jak presné se jedinec vyjadri, jak kvalitné
je schopen vyjadfit to, co chce a taky jak dobfe je to druhy jedinec pochopit a sam
analyzovat, co se mu druhy snazi pfedat. A pravé proto tak snadno dochazi

k nedorozuméni a omylim v lidské interakci.

,ocialni interakce se odehrava v kontextu, ktery nas miize mnoha zpiisoby ovlivnit. Za
kontexty Ize povazovat napriklad kulturu, Zivotni prostiedi, socidlni skupiny nebo rodinu.
Pohybujeme se tedy ve fyzickych, socidlnich a kulturnich kontextech a kaZdy z nich

ovlivituje, co déldme a jak to délame. “ (Hayesova, 2009, s. 9)



Komunikaci chapeme jako ,,socidlni akt, ktery miize byt jednosmérny, nebo, rozviji-li se
napr. v rozhovor, je to druh interakce. V tomto smyslu komunikace jako druh socidlni
interakce znamend jednostranné sdélovdni nebo vzdajemnou vyménu informaci. Jejim
prostiedkem jsou nejen slova a gesta, ale chovani viibec, a tak je komunikace nejen jiz

rozvinutou socialni interakci, ale také jejim predpokladem. “ (Nakonecny, 2000, s. 157)

Vyznam slova komunikace jsme ale vzdy nechapali stejn€. Plivodni znéni pojmu bylo
$ir8i. Dnes bychom jednoduse feceno mohli fict, ze komunikace je ,,proudeéni informaci
z jednoho bodu (ze zdroje) k druhému bodu (prijemci)” nebo ze je to ,,prenos nebo
vytvareni znalosti“. Ale communicatio plivodné znamenalo ,,vespolné ucastnéni® a

communicare ,,Cinit néco spolecnym, spolecné néco sdilet . (Vybiral, 2009, s. 25)

Komunikaci délime do tfi skupin: verbalni komunikace (mluvena a psana fec), neverbalni
komunikace (,,7eC téla“ — mimika, kinesika, ale 1 vokalizace jako je smich a plac, ale 1
chovani jako jednani, gesta, pohledy a dalsi) a paraverbalni komunikace (hlasova

intonace, naptiklad ironické zbarveni hlasu, jeho akcent a dalsi).

., Zakladni struktura komunikace je pak tvorena témito ciniteli: komunikdtor (osoba
sdélujici), komunikant (osoba prijimaci sdéleni) a komuniké (obsah sdéleni).
V personalni interakci se role komunikdatora a komunikanta stiidd a komuniké md povahu

procesu, v case se odehrdvajiciho déje.

Ze vztahového hlediska Ize rozliit jesté dalsi formy komunikace: intrapersonalni (napr.
ziskavani informaci z pocitace nebo archivu), interpersondlni (komunikace mezi dvéma
Ci vice osobami) a masova komunikace (komunikace zprostiedkovand masmédii, jako

Jsou rozhlas, televize, literatura, tisk). “ (NakoneCny, 2000, s. 158)

Nejtypictejsimi formami interakce jsou kooperace a konkurence — spoluprace a soutézeni.
Dalsimi formami spoluprace muze byt napiiklad: soutézeni, dosahovani souhlasu
(konsenzu), koordinace (dosahovani souladu), vytvareni a feSeni konfliktd, socialni
sdruzovani (asociace), rozpad skupiny (disociace), napomahajici chovani (druhému

v nouzi), apod. (Jifincova, 2010, s. 11)



Ukolem manaZera je tedy mimo jiné spole¢na ¢innost jedinci ve firmé. V jeho zajmu je,
aby vSichni spole¢né kooperovali, co s nejkvalitnéj§imi vysledky. Klicem k tomu je i
manazerova dovednost efektivni komunikace. Manazer by mél umét kooperovat nejen
s vlastni povahou, ale také respektovat povahy svych spolupracovnika v tymu. Ne vSichni
mohou byt souhlasit s jeho rozhodnutim a on musi upevnit svou pozici a dirazné dat
najevo, ze je nadrizeny. Zaroven ovSem respektovat nazory a myslenky druhych. M¢l by
byt aktivni 1 v tymu samotném — umét zapojit aktivné kazdého c¢lena, aby se mohli
vyjadrfit vSichni. Komunika¢ni dovednosti nejsou pouze dané osobnosti clovéka, techniky

uspésné komunikace se muze naucit kazdy jedinec.

Efektivni manazer by me¢l vést a ridit a umét také motivovat. Z praxe vime, ze v piipade
lidského kapitalu se vyplati do zaméstnancti investovat, tedy do jejich motivace, vzdélani
1 dostatecné odmeénovat. Pravé jejich pomoci dosahuje organizace svych strategickych
cila. Pfi téchto ukol manazer spolupracuje s personalnim oddélenim, které mu muze
poradit ve specifickych situacich ohledné¢ komunikace. Organizace potiebuje dostatek
schopnych a motivovanych lidi, nebot schopnosti a motivace lidi urcuji vykon lidi a
vykon lidi uréuje vykon organizace. Uspé&$né organizace si uvédomuji, ze schopni a
motivovani lidé jsou predpokladem jejich uspéchu. Kazda organizace potrebuje 1 jiné
zdroje, oviem bez lidského kapitalu toho Zadna organizace mnoho nedokaze. (Sikyf,

2012,s.5.)

1.1 VERBALNI A PARAVERBALNI KOMUNIKACE

Cilem verbalniho rozhovoru je predani informaci, pro jeho uspéSnost je klicové téma,
interpretace — zpusob, jakym je informace feCena a jakym zpisobem si ji pfijemce
rozklicuje. Dalsi dulezitou slozkou se uvadi psycholingvistika, ktera se zabyva

fungovanim teci a jak si ji lidé osvojuji. Jejim zakladatelem je Noam Chomsky.

,,Verbdlni komunikace je specificky lidsky proces a jev patrici k podstatnym
charakteristikam lidského jedince i lidského spolecenstvi. Vymezujeme ji predbézné jako

specifickou formu spojeni mezi lidmi, a to jednak prostirednictvim predavani a prijimani



verbalnich vyznamu, jednak prostiednictvim jejich sdileni Ci nesdileni. ““ (Janousek, 2015,

s. 11)

Verbalni komunikace ma mnoho podob, které se nAm mohou zdat leckdy odli$né nebo i
sobé navzajem odporujici. Verbalni komunikace je individualni i socidlni, formalni i
obsahova, spontanni i dodrzujici normy, mluvena i psana. Pfi hlubSim pohledu ale
muizeme vidét vnitini souvislost t€chto pojmu, které nam nedovolyji stavét vnéjsim

zpusobem jeden proti druhému a povazovat jeden za primarngjsi. (Janousek, 2015, s. 11)

Red je mozné definovat jako vyjadiovani myslenek artikulovanou mluvou v konkrétnim
jazyce. Reg se sklada ze slov, ktera maji uréity vyznam. Tento vyznam nemusi pochopit
ob¢ komunikaéni strany stejné. Tudiz slovo,,dovolend “ si kazdy muze vylozit jinak. Nase
mysl vnima ve svéte obrazy, ktera maji uritou podobu a ty pojmenovavame slovy.
Vykladame si obecny vyznam, ale tomu pfikladame 1 vlastni pfedstavy, a tudiz i vlastni
vyznam. Casto tak dochazi v komunikaci k omyltim, které mohou vyustit aZ v konflikt.
Zakladem predejiti omylu samotného je pravé samotna komunikace, kdy je tieba byt vice

konkrétni ohledné toho co chceme a kdy. (Janackova, 2009, s. 11)

V komunikaci vznika mnoho komunikacénich prekazek, kterymi lze predejit mluvenim a
naslouchanim. Tedy to, co si myslime nemusime nutné i vyslovit, vyslovena slova ale
nemuseji byt vyslySena, a 1 kdyz jsou vyslovena, nemusi jim druha strana zcela
porozumét, néemu porozuméet neznamend, ze stim souhlasime, souhlas nemusi
znamenat, ze se tak 1 stane, a 1 kdyz se tak stane, neznamena to, ze se to bude dodrzovat.
Kazdy manazer si toto musi uvédomit. Pfedev§im v pracovnim zivoté zalezi v prvni fadé
na kvalité komunikacnich dovednosti a na schopnosti je pouzit v praxi. (Scharlau, 2010,

s. 16-17)

Paraverbalita obsahuje vsSe, co vnimame jako praci s hlasem — rychlost feci, hlasitost feci,
odmlky, barva hlasu, monotonnost vykladu atd. Tonem hlasu 1ze fict mnoho informaci.
Napriklad ironickym zbarvenim hlasu, kdy verbalné je feCena informace, ale

paraverbalné dava dotyCny najevo, ze mysli opak.



1.2 NEVERBALNI KOMUNIKACE

,,Neverbdalni komunikace zahrnuje Sirokou oblast toho, co signalizujeme beze slov Ci
spolu se slovy jako doprovod slovni komunikace. Neverbdalné komunikujeme: gesty,
pohyby hlavou, dalSimi pohyby téla (kinezikou), vyrazy tvdre (mimikou), postoji téla
(posturikou), pohledy do oci (vizikou), volbou a zménami vzddlenosti a zaujimdnim pozice
v prostoru (proxemikou), télesnym kontaktem (haptikou), tomem hlasu a dalSimi
neverbalnimi aspekty reci, oblecenim zdobnosti a jinymi aspekty viastniho zjevu.*

(Vybiral, 2009, s. 81)

Neverbalni komunikace se vyuziva jako podpora feCi (regulace tempa feci, zduraznéni
vysloveného), jako nahrada feci, vyjadfovani emoci nebo zvladnuti prozitku emoce,

vyjadreni interpersonalniho postoje nebo jako uskutecnéni sebevyjadieni.

V ceremonialech, jako je pozdrav na uvitanou nebo gesto pii louCeni, pii nabozenskych
ritudlech, na masovych akcich nebo na demonstracich se vyuziva ustalenych neverbalnich

prostiedku, které maji definovany vyznam.



2. KONFLIKT

Konflikt je vsudypfitomny, pfirozeny a potiebny. Systém bez konfliktd, at’ uz vztah,
firma nebo statni zafizeni, by byl mrtvy nebo stagnujici, nevyvijel by se. Tudiz je
tfeba nevnimat konflikt jako negativni, ale jako zpusob, jak mizeme projevit své
skryté emoce, je to chvile, kdy mizeme byt upfimni. Na konflikty bychom méli mit
pozitivni nahled. Je to jisty prostiedek, jak rozvijet vztahy. Konflikty patii k naSemu
béznému zivotu a vétSinou jsou dany ruznorodosti. Riiznosti nazort, charakterd,
preferenci a motivi. Riznou znalosti véci, rozdilnou mirou informovanosti.
Rozdily ve vnimani muza a zen, starS§i a mladsi generace. Rozdily v postojich

véficich a nevéficich. (Medlikova, 2012, s. 17)

Pojem konflikt v nas vyvolava negativni odezvu, protoze ho mame spojeny
s kritikou, zvySenym hlasem, placem ¢i jako zpusob zhorSeni kvality vztahu mezi
jedinci. Pfitom konflikt z podstaty véci znamena pfilezitost. Je to prostor ve vztahu,
kdy mame moznost tento vztah posunout dal, rozvinout ho, vylepsit. Znamena to
mit prostor se vyjadfit, vyfesit problém, byt upfimni. Z toho tedy vychazi, ze tento
proces je potiebny, a dokonce nutny pro mezilidské vztahy. To ovSem také
znamena, ze pro vztah je nutny konflikt, a to uz se mnou nemusi leckdo souhlasit,
a to z davodu, Ze s timto pojmem ma spojen€ negativni asociace, které vychazi z let
zkuSenosti. Samotny proces konfliktu ma sva pravidla a postupy, které jsou
nezbytné pro jeho uspésné dokonceni. A uspéSnym konfliktem myslim to, Ze strany
definuji problém tak, aby tomu vSichni rozuméli spravné, a aby strany dosly i

k feSeni. Toto hledani ovSem probéhne v klidné atmosfére, bez vypjatych emoci.

Konflikt definujeme jako ,,stFetnuti néceho s nécim*. Takové stfetnuti nemusi
znamenat nasilné jednani nebo hadku. Konflikt neni pozitivni ani negativni, vSe
zalezi na stylu feSeni. Nema byt tedy ani dobry, ani zly. Je prakticky a je potfebny

pro zvladnuti nékterych situaci a problému.



Pti feSeni konfliktu pfichazime (leckdy pod tlakem) na novéa feSeni, které by nas za
jinych okolnosti nenapadly. Jsme nuceni byt kreativni. VyfeSeni konfliktu vyviji

naSe vztahy, ale zarover jsme nuceni se adaptovat na zmény, které s tim souviseji.

2.1 KLASIFIKACE KONFLIKTU

Klasifikace konfliktu podle zii¢astnénych osob: intrapersonalni — osobni konflikty
jedné osoby, interpersonalni — konflikty mezi dvéma lidmi, skupinové — existuji
uvniti dané skupiny, meziskupinové — konflikty mezi dvéma skupinami lidi (nebo

vice).

Klasifikace konfliktu podle psychologické charakteristiky: konflikty predstav,
konflikty nazort, konflikty postoju, konflikty zajmu.

2.2 SCHEMATICKY PRUBEH KONFLIKTU
Nesouhlas — identifikace nazord, predstav, cild, nasledné probiha diskuse
Konfrontace — intenzivni vyména nazort, utvareji se koalice

Eskalace — probiha konflikt mezi stranami, strany vnimaji mezi sebou nedavéru a

citi frustraci
Deeskalace — strany se snazi dojit k feSeni

Nalezeni reseni

2.3 ZPUSOBY RESENI KONFLIKTU

2.4 PASIVITA

Konflikty lze feSit neCinnosti. Podstata konfliktu neni natolik dilezita, a tak ho

zacneme ignorovat. Klicové nevyhody spocivaji v tom, ze nemame pod kontrolou



proces, ani vysledek feSeni. Pasivnim feSenim také riskujeme socialni vztahy

s dal§imi stranami, destabilizujeme tim nase vztahy.

2.5 DELEGACE

Konflikty 1ze delegovat, tedy pievést jejich feSeni na nékoho jiného. Nastava to
v piipad¢, kdy se obracime na soud, na experta nebo naseho nadfizeného.

V takovém ptipadé nekontrolujeme ani proces, ani vysledek feseni.

2.6 NAHODA

Konflikt Ize fesit 1 nahodnou volbou — naptiklad losem. Obé strany tak maji vliv na
proces feSeni, ale ne na jeho vysledek. Vysledek ,,deleguji “ na ndhodny los. Tudiz
vysledek je mimo kontrolu vSech stran. Takové feSeni ma vyhodu v jeho rychlosti

a spravedlnosti na zakladé nahody.

2.7 MEDIACE A FACILITACE

Do feSeni konfliktu se zapoji neutralni odbornici, ktefi se G€astni procesu feSeni.
Na tyto odborniky (mediatory a facilitatory) je delegovano pravo regulovat proces
jednani. Pravo rozhodovat o vysledku spociva ale na stranach konfliktu. Odbornik

usnadtiuje proces konfliktu.

2.8 VYJEDNAVANI A PROJEDNAVANI

Jde o idealni zpisob feseni konfliktu. VSechny strany maji kontrolu nad procesem
i nad vysledkem feSeni. Podstatou je pfima komunikace mezi stranami a nalezeni

spole¢ného feseni.

2.9 NASILI

Fyzické teseni konfliktu nebo feSeni konfliktu na bazi psychologické manipulace

byva z téch nejméné vhodnych stylu feseni. V takych piipadech jde o nezvladnuti
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emoci. Ve spoleCnosti se nasili (fyzické i psychické) povazovano za zaporné a

vysledky takového feseni jsou nelegitimni.

(Plaminek, 2009, s. 27-29)
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3. VYJEDNAVANI

Vyjednavani je mezistupei mezi konfliktem a manipulaci. V bézné komunikaci,
kdy vétsinou nechavame volny prubéh emoci, muzeme konflikt a manipulaci
vnimat jako negativni zpusoby zvladnuti situace. Proto jako nejuspe€snéjsi cestu
zvolime taktiku vyjednavani. Tento pojem nam uz asociuje, ze pujde o obchodni
jednani ¢i dualezitou schiizku. Konflikt jako samotny pouzivame i v osobnich
vztazich, a proto i na pracovni sféfe je tak snadné do néj pustit emoce. Ovsem
vyjednavani mame spojené Cisté s obchodnim svétem nebo manazerskou profesi
jako takovou a uz ne tolik s osobnimi vztahy. Proto se pfi vyjednavani budeme citit
motivovani k nalezeni feSeni, nebudeme projevovat emoce, budeme si hlidat
neverbalni projev téla a taky se dostateCné verbalné vyjadiovat, aby nedoslo pfi

komunikaci k nedorozuméni.

., Vyjedndvanti je komunikacni proces, do néhoz vstupuji nejméné dvé strany, které
maji z néjakého ditvodu zdjem na spolecné véci. Ucelem tohoto procesu je najit
stav, kdy se obé, respektive vSechny strany dohodnou na takovém uspordddani

zdjmové véci, které je pro né akceptovatelné. “ (Bednat, 2012, s.8)

Vyjednavani ma byt dobrovolné. Strany si nevyhrozuji, ani se nesnazi s druhou
stranou manipulovat. Kazdé vyjednavani mize vést k cili, ktery je akceptovatelny
vSemi stranami. K vysledku (at’ je jakykoliv) strany maji dojit dobrovolné. Definic
pro vyjednavani existuje mnoho, ale pro ucely této prace je tato nejpiesnéj§i. OvSem
ma sva omezeni a dodatky, ale tato kapitola je o vyjednavani, a ne o vydirani.

(Bednat, 2012, s. 8)

Abychom mohli mluvit o vyjednavani, je zapotiebi dvou a vice stran, dva cile nebo
vice rozdilnych cili a vzajemnou zavislost stran. To znamena, ze se strany
dohodnou, Ze najdou spolecné feseni a pfi prvnim naznaku konfliktu rozhovor
vzdaji. Pfechod od vyjednavani ke konfliktu je plynuly, vyjednavani je uspésné,
kdyz se strany dohodnou na spolecném feSeni bez vypjatych emoci. (Fritzsche,

2015, s. 120)
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3.1 STYLY VYJEDNAVANI

Zpusoby, jakym vyjednavani muze skoncit rozd€lujeme do tfi kategorii: vyhra-

vyhra, vyhra-prohra, prohra-prohra.

Ideélni vysledek je vyhra-vyhra, kdy se strany shodnou na spole¢ném fesent,
ptipadné dojdou akceptovatelnému kompromisu. Vyhra-prohra znamena uspé$né
feSeni vyjednavani jen pro jednu stranu, druha strana nedocilila svych pozadavka.
Prohra-prohra znamena pak neuspéch celého vyjednavani, protoze ani jedna

strana nedospéla vysledku ve sviij prospéch.
3.2 PARTNERSKE VYJEDNAVANI

Spociva v oteviené vérohodné komunikaci, kdy ob¢ strany popisuji své pozadavky,
kterych cht&ji dosahnout. Nasledné se snazi najit spolecné feSeni, se kterym obé
zucastnéné strany souhlasi. Takova strategie znamena vyhru pro ob¢ strany, tedy

situaci vyhra-vyhra.
3.3 STRATEGICKE VYJEDNAVANI

Nespociva ve vérohodné oteviené komunikaci. Strany se pomoci trik( a strategii
snazi dosahnou svych cilti i na ukor strany druhé. To znamena, Ze strana A se neboji

poskodit stranu B. Strany také vyuzivaji tahy a protitahy.
(Fritzsche, 2015, s. 120)

Pti zpusobech, jak zvladnout vyjednavani je zapotiebi si davat pozor na kompromis.
Leckdy nés nuti nase vnitini lenost anebo to, ze nechceme vstoupit do konfliktu
vytvorfit s druhou stranou kompromis. To znamena, Ze vSechny strany najdou
spoleéné feseni. Samo o sobé to ale nebyva to nejspolehlivejsi feseni. Zadna strana
totiz neni zcela spokojena. Pro zadnou stranu neznamena kompromis plnou vyhru,

a tudiz nemuze byt nikdo zcela spokojen s vysledkem.
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4. ASERTIVITA

Asertivita patii k zdkladnim obrannym komunikaénim technikdm. Cilem této
techniky je dosdhnout situace vyhra-vyhra (viz. pfedchozi kapitola). Vyuziva se
predevsim ve vypjatych situacich a pfi konfliktu. Asertivita umoziiuje vyjadfit
emoce a pozadovat, aby je ostatni vzali na védomi. Jde o popsani nasich pociti,

postoju a nazord tak, aby nezasahovaly do prav ostatnich. (Potts, 2014, s. 7-9)

Cesky by se tento pojem dal pieloZit jako zpasob zdravého, piimé&feného
sebeprosazeni. Je o schopnosti fict ne, pozadat o laskavost bez pocitu obtézovani,
vznést bez pocitu viny své opravnéné namitky nebo pozadavky, oteviené vyjadiit
svoje kladné 1 zaporné pocity, zacinat, udrzovat a koncit konverzaci. Asertivitu se
1ze naucit a jejim vedlej§im efektem je 1 zvyseni sebevédomi. (Méchurova, 2008, s.

73)

Asertivita je jednou z mala technik, kterd mi pfili§ nedavala smysl, ani mi nepfisla
tak uzitecna, dokud jsem o ni pouze Cetla, i jen poslouchala, jak se ma praktikovat,
dokud jsem ji nevyzkouSela v praxi. Az kdyz poprvé vyzkousite jen holé zaklady
této techniky, zjistite dvé véci — Ze to zdaleka neni tak lehké jako v publikacich a
taky vam dojde to, ze o ¢em jste dosud Cetli ohledné asertivity dava najednou smysl.
Proto je teorie asertivity tak snadno zapamatovatelnd. Protoze dava smysl ji
vyuzivat v lidské komunikaci, a protoze si vSechny tyto poznatky musite vybavit

poté v praxi, abyste tuto techniku dokazali ovladnout.

4.1 ASERTIVNI TECHNIKY
4.2 POSKOZENA GRAMOFONOVA DESKA
Jedinec si natrénuje jednu formulaci svého nazoru, kterou stale opakuje dokola.

Podstatou je vyjadfovani opakovaného nazoru. Druhou stranu to pifiméje aktivné

naslouchat konkrétnim pozadavkim.



4.3 OTEVRENE DVERE

Komunikujici ustoupi druhé strané pfi slovnim napadani, nechd ho v afektu a

souhlasi s jeho nazory. Tim doty¢ného ,,odzbroji “.
4.4 PRIPUSTENI CHYBY

Tato metoda je vhodna pro pfedchéazeni konfliktu. Pfi ndznaku eskalace emoci u
druhé strany, zacne komunikator délat totéz, kdy da jasné najevo chovani

protistrany. Ta si obvykle uvédomi své chovani.
4.5 DILCi SOUHLAS S KRITIKOU

Jde o dil¢i nebo uplny souhlas s kritikou, kdy doty¢ny pfizna vlastni chybu a dé za

pravdu druhé strané.
4.6 DOTAZOVANI SE NA PODROBNOSTI

Tato metoda se vyuziva jako sebeobrana proti slovnimu utoku — neopravnéné
kritice. Jedna strana se té druhé vyptava na podrobnosti své chyby. Cilem je, aby

m¢éla druha strana prostor pro vyjadieni emoci a uklidnit se.

(Spagkova, 2011, s. 100-105)
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5. MANIPULACE

Manipulace je ovliviiovani nebo presvédCovani. Manipulovat 1ze slovem ¢i hlasem.
Ale také predméty a symboly. Jedna strana cilen€ ¢i nevédomky presvédcuje stranu

druhou. Takové chovani je neetické. (Medlikova, 2012, s. 65)

Pfi pojmu manipulace si vétSina lidi automaticky ten nejhorsi scénar — jak nekdo
s nékym manipulyje, aby udélal néco nezdkonného nebo spachal sebevrazdu.
Pfitom si neuvédomujeme, co vSechno znamena manipulace. Manipulovat mizeme
i tim, jak si vyzdobime kancelat — jak davame velikosti kiesla najevo, ze jsme
vedouci nebo ze budeme psat neovérena fakta a teorie na internet a presvédcovat o
jejich pravdivosti jiné. Manipulovat mizeme vyzyvavym obleCenim, ukazovanim
vefejn€ svij majetek nebo dokonce i jen pohledem. Vlastné se da fici, ze
manipulujeme se svym okolim kazdy den, a naopak se dulezité se ptat: ,,Kdy tedy

nemanipulujeme? “

Manipulator vyvolava pocity viny a nejistoty. Snazi se docilit, aby na ném osoba
byla zavisla a svou sebehodnotu zakladala na jeho nazorech. Manipulator cilené
ponizuje a degraduje. Osoba, kterou je manipulovano byvad emocné nejista,

nesebevédoma nebo psychickém traumatu. (Marcela Skardova, www.idnes.cz)

Manipulator pisobi na svou obét tfemi pocity, které v druhé osobé opakované
vyvolava: strach, povinnost a vina. Zmanipulovana osoba vykonava ¢innosti a déla
rozhodnuti, se kterymi zvlastni vile nesouhlasi. Déla je pod emocionalnim

natlakem onéch tfi faktoru.

Existuji dva typy manipulatorti: tyran a obét. Tyran zamérné€ vyvolava pocity
strachu a uzkosti, aby druhou osobu zastrasil. K dosazeni svych cila je schopen
vyuzit i nasili. Obét cilené vyvolava pocity viny. K dosazeni svého cile mize vyuzit
smySlenou nebo skute¢nou nemoc, aby pocity viny vyvolal. Chova se ublizené.

(Cassie Shortsleeve, www.time.com)
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5.1 JAZYKOVA A NEJAZYKOVA MANIPULACE

Manipulacni techniky 1ze rozdélit do dvou kategorii: jazykova a nejazykova oblast.
V jazykové oblasti manipulace manipulator napada pii verbalnim rozhovoru a je
tudiz snadnéj$i reagovat a branit se. V nejazykové oblasti manipulator vyuziva
neverbalni komunikaci, které je t€zsi se branit, protoze ji manipulator mize vyuzit
v mistnosti plné lidi, kde nemutzete reagovat anebo samotnou manipulaci muze
popiit. Uto&nikovi jde o posileni vlastni pozice prostiednictvim dominance sily a

zaroven o oslabeni sebevédomi.

52 JAZYKOVA MANIPULACE

53 MANIPULATOR SKLADA KOMPLIMENTY JAKO
PROSTREDEK K CiLI

Psychologicka taktika, ktera spociva v tom, ze manipulator nejdiive lichoti, posili
sebehodnoceni, predpoklada pritom, ze partner bude spiSe pristupny ustupkiim,
bude-li dobie pfedem naladén. Mozn4 obrana: pokud jsou lichotky minény upfimné
a odpovidaji skute¢nosti neni ¢eho se obavat a mit na komplimenty pozitivni reakce.
Pokud tyto komplimenty maji vést k vys§imu cili, a jsou tak feCeny neupiimng, je
tteba podeékovat za kompliment, poptipadé vratit kompliment a sviij rozhovor

nasmérovat k vécnému tématu.
5.4 MANIPULATOR ZE SEBE DELA OBET

Doty¢ny dava svym slovim prehnany citovy vyznam, chce vzbudit soucit a
dosahnou tak ustupku. Obrana: pokud se komunikacni partner snazi manipulovat,
staCi naznacit souhlas a jasné vymezit pracovni pozice, které skytaji i narocné

ukoly. Nejucinnéjsi je zmeénit téma.
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5.5 VYUZIVANI SLABYCH STRANEK PROTEJSKU

Doty¢ny zamé&rné zminuje slabé stranky a nedostatky, aby cilené snizil sebevédomi.
Obzvlaste se to tykd osobnich slabin, ¢i mezer v profesni nebo Skolni kariére.
Moznosti obrany: nereagovat ihned na ozehavé téma. Jde pouze o cilenou
provokaci a manipulator chce docilit toho, aby vyvolal vztek. Zméiite téma, které
odvede pozornost. Aby se tato situace uz nemusela opakovat, mélo by citlivé téma

byt vyjasnéno pro obg¢ strany.
5.6 ,FINGOVANA“ CiSLA

Manipulator 1ze. Snazi se svému argumentu dodat vahu, vyuziva pfi tom falesna
Cisla, data nebo zpravy. Snazi se tak zvysit svou vyjednavaci pozici. Obranna
strategie: nevefit kazdé informaci a mit kritické mysleni. Poptipadé se informace
sami dohledat a zjistit, zda jsou pravdivé. Nevnimat dominantni gesta protistrany a

nenechat se presveédcit pouze uménim rétoriky. Ptat se na dopliujici informace.
5.7 NAMITKY REFERENCNICH OSOB

Tento zptisob manipulace nastava ve chvili, kdy manipulator dojde k nazoru, ze
druhou stranu nebude snadné ovlivnit. Vyuziva tak namitky nepfitomnych osob.
Muze to byt nadtizeny, kontrolor nebo v zavislosti na tématu klicova osoba z jiného
oddéleni, bez které neni uzavieni smlouvy mozné. Jedna z variant této techniky
spociva v tom, ze se v argumentaci schovava za cizi nazor. Uvadi osoby, kterych
se v tu chvili neni mozné zeptat. Tyto osoby mohou byt védci, vyzkumné instituce
nebo znalci z oboru. Obrana: zistat klidni a nenechat se ovlivnit emocemi.
Znamena to, ze vaSemu komunikacnimu partnerovi dosly argumenty. Nejvhodnéjsi
zpusob, ktery se da zvolit je sjednani terminu feSeni problému i se zmifiovanou tieti

osobou. Pokud se jedna o osobu mimo firmu, dikladné zjistit zdroj informaci.
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5.8 ZNEUZNANI KONKURENCE FAMAMI

Pfi této technice jsou zaméme Sifeny famy, které maji Skodit konkurenci a zlepSiv
vlastni pozici pfi vyjednavani. Pokud je firma konfrontovana takovym nafCenim,
pfirozené potize popire. Manipulator interpretuje popfeni problémul jako néaznak
toho, ze zajemce ma co skryvat. Moznosti obrany: pii nepodlozenych informacich
o tfeti stran¢ je tfeba si zjistit zdroj informaci. Preved'te téma na vécné téma a cil

jednani.

59 ZMENA TEMAT A ZMINOVANI NEVYZADANYCH
INFORMACI

Pfi kazdém vyjednavani musi byt dopredu urceno, ktera témata a aspekty budou
naplni diskuse. Jedna z moznosti, jak se tako technika vyuziva spociva v blokovani
diskuse. Diky tomu se manipulator dostane do vyhodnéj$i pozice pro vyjednavani.
Jak se branit: nereagovat na témata protistrany. Pfesmérovat jednani zpét k cili

rozhovoru.

5.10 DVA PARTNERI

Pti takovém zpusobu manipulace jde o dva partnery, ktefi jsou spolu domluveni.
Jeden z nich prevezme mekkou, emociondlni ¢ast. Snazi se navazat kontakt a
vyvolat pocit davéry. V moznosti konfrontace se snazi nabidnou dohodu,
spolupraci. Ten druhy je chladny a neptatelsky. Slovné napadd extrémnimi
pozadavky a vehementné je vyzaduje. Obrana: uvédomit si, ze obé protistrany jsou
spolu domluvené. Jsou si plné védomi toho, co délaji. Je zapotiebi zistat klidny a
sebevédomy. Nedat najevo pocit obéti. Vécné se drzet tématu vyjednavani a
nepiistupovat na emocionalni manipulaci. Mluvit o argumentech a drzet se pouze

dolozenych informaci.
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5.11 NEJAZYKOVA MANIPULACE

5.12 TERITORIALNI VYHRUZNA GESTA

Na zakladé poznatkd ze socialni psychologie rozliSujeme nékolik distan¢nich zon:
osobni sféra (intimni vzdalenost) je zpravidla pouze pro partnera nebo partnerku,
blizké pratele a piibuzné. V nasi kultufe tuto zonu vymeétujeme od piimého
télesného kontaktu do vzdalenosti pfiblizné 60-80 centimetr(i, coz zhruba odpovida
délce natazenych pazi. Pokud se v této zon€ nachézeji jini 1idé, ktefi to ale nedélaji
umyslné, naptiklad v preplnéném dopravnim prostifedku, pocitujeme nervozitu a
uzkost. Bézny komunikacni odstup navazuje na intimni prostor a dosahuje zhruba
1,2 metra. Pronikne-li nékdo do intimni zény cilené, naznacuje tak svou moc a
dominanci. Je to znak neucty. Cilem je dostat druhou osobu pod emocionalni tlak a
vyvolat v ném stres, ktery se Casto projevuje i fyzicky, jako poceni nebo ties dlani,

¢1 koktani.

Moznosti, jak toho docilit byva nechat pfichoziho védomé ¢ekat, navazat s nim ocni
kontakt a demonstrativné pracovat dal, pfivitat navstévnika, aniz by mu podal ruku,
nebo naopak ruku stisknou velmi pevné, usadit hosta manipulativné na jedno misto,
projevit tak nadfazenost tim, ze mu misto pfidéli a vezme mu tak moznost vybéru.
Moznosti obrany: nenechat se vyprovokovat takovym typem chovani, nedat najevo

negativni emoce.

5.13 NADRIZENA POZICE U JEDNACIHO STOLU

Pozice pti komunikaci maji ukazovat na to, ze jsou si partnefi rovnocenni. ProtéjSek
muze davat najevo svou vyssi pozici nebo moc tim, ze ve své kancelafi ma misto
pro oba u kulatého stolu, misto toho si sam sedne za svj stil do kiesla, aby podporil
svou pozici a dal najevo, ze on ovlada situaci. Jak se branit: oteviené mluvit o
neverbalnich gestech, které maji manipulativni charakter. Protistranu tak pfimeét

k otevienému rozhovoru.
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5.14 DOMINATNI A VYHRUZNA GESTA V RECI

ProtéjSek sedi v zpfima a zabira kolem sebe vic prostoru. Dava tim najevo, Ze je
sebejisty a pripraveny jednat. Sva tvrzeni podporuje i gestikulaci. Vyuziva vztyCeny
ukazovacek nebo tuzku jako zbrari proti svému protivnikovi, posiluje vlastni vyroky
pohybem rukou a gestikulaci, ¢imz dokazuje svou rozhodnost a ptipravenost k boji,
svira ruku v pést, coz vyjadiuje, ze je za své mySlenky ochotny bojovat. Obrana:
otevien¢ mluvit o neverbalnich gestech, které maji manipulativni charakter.

Protistranu tak pfimét k otevienému rozhovoru.

5.15 INTENZIVNI OCNi KONTAKT

Dé se rozpoznat, zda dojde k boji ¢i osobnimu vztahu podle délky a intenzity ocniho
kontaktu. Pokud protéjsku nejde o boj, svij pfimy ocni kontakt vzdy na par vtefin
prerusi. Pokud se komunikacéni partnefi neznaji, pohled, ktery vyjadiuje tictu by mél
trvat dvé az Ctyfi vtefiny. Pokud je kontakt del§i a intenzivni, je vniman jako
zastraSujici. Nebo naopak piili§ daveérny. Manipulator muze téchto genetickych
zakonitosti vyuzivat a svym pohledem vyzyvat k boji, ¢imz chce partnera zastrasit.
Jak se branit: oteviené mluvit o neverbalnich gestech, které maji manipulativni

charakter. Protistranu tak pfimét k otevienému rozhovoru.

5.16 DOMINANTNI A VYHRUZNA GESTA PRI NASLOUCHANI

I v tomto ptipadé se jedna o pfiméni druhé strany, aby se citila nejista. Projevuje se
tak, ze pfi rozhovoru hledi provokativné stranou, pii komunikaci kouka do
mobilniho telefonu nebo si Cte spis, zniCehonic vstane, opfe se demonstrativné o
opérku zidle, sedi zeSiroka, holeri si ptehodi kolmo pies druhou nohu, ¢imz vytvari
bariéru, méa nohy natazené pres sebe tak, ze se odtahuje od komunikaéniho partnera.
Obrana: oteviené mluvit o neverbalnich gestech, které maji manipulativni

charakter. Protistranu tak pfimét k otevienému rozhovoru.
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5.17 OVLIVNOVANI VNEJSIMI FAKTORY A STATUSOVYMI
SYMBOLY

Casté taktika nadfizenych nebo feditel& organizaci. Ve svych kancelafich vystavuji
symboly moci a nadfizenosti, aby v zaméstnancich, které si pozvou vyvolali pocit
dominance, ukazali své hierarchické postaveni. Uginek se také zvétsuje poétem
téchto symboli. Tyto statusové symboly funguji jako viditelna znameni uspéchu.
Mohou to byt statusové symboly, které firma poskytuje zaméstnancim postupné
podle dosazené pozice, tedy pracovni stil, velikost kancelare nebo znacka vozu.
Jsou to materialni symboly, kterych dotycny dosahl osobng, tedy velikost domu,
jachta nebo soukromé letadlo. Dale jsou to i tituly vSeho druhu, fady, ocenéni,

vyznamenani €1 politické posty.

(Thiele, 2010, s. 85-90)
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6. SEBEPREZENTACE

6.1 PRIJIMACI POHOVOR

6.2 PRIPRAVA

vV v

takova, ze personalista nebo manazer na druhé strané hodnoti kazdé slovo. Kolem
80 procent komunikujeme neverbalné, tudiz mnohem efektivnéjsi je prezentace feci
téla. Priprava na pfijimaci pohovor je prakticka, ale také emocionalni. Veskeré
informace, které sdélime verbalné je nutno doprovazet vzpfimenym postojem a

sebevédomeé.

Pred pohovorem muze pfijit nervozita, kterou Ize odstranit kvalitni pfipravou —
precist si a zkontrolovat si informace v zivotopisu, piipravit si argumentace a
odpovédi na pripadné otazky, a to i na takové, které se tykaji neuspéchi, nacvicit si
projev pred zrcadlem, tak se da nacvicit vyslovnost, hlasitost hlasu, postoj, mimika
i gestikulace. Tésné pfed samotnym pohovorem lze proti nervozité provadét
jednoducha dechova cviceni, kde se zaviou oci a nasleduje hluboky nadech nosem
a vydech usty, nebo i fyzicka cvi€eni, kde se zaujme pohodlny, nikoliv vSak lezérni
postoj. Vaha se rozlozi rovnomérné na ob€ nohy, které jsou rozkro¢ené na Sirku
bokd, lehce se pokr¢i ramena. O¢i jsou zaviené a vnimate pouze misto na kterém
stojite. Poté vnimejte jednotlivé pozice Casti téla: panev, patet, ramena, ruce a hlava.

Vv

pravou a dopfedu a dozadu. Pfitom neopustite misto, na kterém stojite.

Hlas i zpisob mluvy znac¢né ovlivni dojem. Pro rozpohybovani hlasivek se daji
provadét jazykova cviceni. Je zadouci mluvit dostatecné hlasité a srozumitelné€. Pro
spravnou vyslovnost pomaha kombinace samohlasek: A-E-I-O-U. Vyslovnost

samohlasek probiha nahlas a jejich vyslovnost se stale zrychluje.
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Neverbalné komunikujeme i vzhledem, tudiz je zasadni ho pfizptsobit situaci.
Barva i styl obleceni ovlivni vnimani druhych. Mélo by mit vypovidajici hodnotu,
vyjadrovat respekt, zaroveni by mélo byt samotnému nositeli pohodlné a dodavat
mu potiebné sebevédomi. Podle mista, o které se uchazec uchazi by mél zvolit 1 styl
obleceni, tedy na pohovor do banky je vhodny oblek s kravatou pro muze, pro zeny

vhodny kostym se sukni ke koleniim a bez vystfihu. Barvy by nemély byt vystiedni.

6.3 PRI PRIJIMACIM POHOVORU

Nazor o druhém si ¢lovék udéla béhem nékolika vtefin. I zptusob, jakym uchazec
vejde do mistnosti se hodnoti do celkového nazoru o ném. Do mistnosti se vchazi
s pevnym krokem a usmévem. Postoj by mél byt vzpfimeny, ramena dozadu,
otevieny hrudnik naznacuje otevienost a 1épe se zhluboka dycha. Sed by mél byt
rovnéz vzpiimeny s rameny dozadu a otevienym hrudnikem, ruce nechame lezérné
v kliné. Lokty se nepokladaji na stil, ruce se nedavaji k obliceji nebo na hrudnik ¢i

krk.

Stiskem ruky vysilame nékolik zasadnich signald. I takovy pozdrav ma sva
pravidla. Vzdy se vyckava, az poda ruku druha strana — ruku podéava prvni vyse
postavena osoba, tedy v tomto pfipadé potencionalni zaméstnavatel. Pozdrav ma
pusobit sebevédomé a cilevédomé. pii podani ruky navazujeme ocni kontakt, ruka
se uchopi cela, ¢im vétsi je plocha doteku, tim sebejistéji pozdrav pusobi. Pohyb by
mél byt rozvazny a plynuly. Stisk musi byt dostatecny. Ne pfili§ silny ani slaby.
Zapesti 1 celou dlan zpevnime. Pfi pracovnich rozhovorech se nevstupuje do intimni

zOny druhé osoby. Doporucena vzdalenost je 50 centimetra.

Pfi samotném rozhovoru je tieba stale udrzovat oCni kontakt, stale drzet ismév a
spravné mluvit. O¢nim kontaktem se 1épe navazuje vztah s druhou osobou, vznika
divéra. Na tvar susmévem se lépe diva, potencionalni zaméstnavatel ma
z uchazecCe lepsi pocit. Dulezitost hlasu se podceniuje. Pii Spatné vyslovnosti je
uchazec nucen stale slovy opakovat, pfili§ nizka hlasitost pusobi nesebevédomé a

prilis vysoka vulgarn€. Veskeré faktory je tieba si hlidat a stale zaujimat i v pripade¢,
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Ze se potencionalni zaméstnavatel pta na nepiijemné otazky nebo chce, aby uchazec
mluvil o svych chybach. Je tieba ,,nevypadnout z role “ a tim uchaze¢ dokéaze své

sebevédomi, ze se nenecha rozhodit, své chyby dokéaze ptiznat a poucil se z nich.

6.4 PREZENTACE

Prezentace pfed publikem je nedilnou soucasti kazdodenniho pracovniho zivota.
Zameéstnanec musi byt vykonny a uspéSny a jeho prezentace rychla, vystizna a
efektivni. Cilem prezentace je béhem kratké chvile presvédcit publikum. Prezentace
by meéla byt strukturovana, vystizna, srozumitelnd. Zakladem je, aby prezentace
zaujala posluchace. Pfi samotném vystupu je spiSe dulezitéjsi, jak se véci feknou,
nez spise co se fekne. Samotny vystup pii prezentaci, rétorika, gestikulace, mimika,
posturika, posturologie, to zvysuje kvalitu samotného pfednesu. Proto je zasadni
vénovat pozornost pohybum téla, stejn€ tak zasadni je vénovat pozornost grafické

uprave prezentace.

Od prvni chvile, kdy vejde prezentujici na podium je vniman a hodnocen od
publika. Po celou dobu prezentace musi ovladat své pohyby, mimiku i hlas. I kdyz
se pohyby zdaji byt nepfirozené, jelikoz jsou pfedem planované a strukturované,
opak je pravdou. Pfedem naplanované pohyby vypadaji na jevisti pfirozené a

efektivné.

Pred zacatkem prezentace pravdépodobné pfijde nervozita. Nervozity se da zbavit
dechovym cviCenim, pfi kterém se télo i mysl uklidni. Dalsi ainny zpusob je
metoda Waltra Disneyho, ktera je diky svému nazvu snadno zapamatovatelna. Tato
metoda je zalozena na predpokladu, ze kazdy ¢lovék ma v sob€ snilka, realistu a

kritika. Kazda tato role vyzaduje svtij zptisob mysleni a jednani.

Snilek predstavuje kreativitu a nezvyklé zpusoby prezentovani, které vedou
k novym inovativnim napadim. Kazdy napad je mozny a je vzdy mozné najit
zpusob k jeho realizovani. Pro tento zpusob mysSleni je zasadni kreativita a

predstavivost.
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Realista vymysli, jak véci konkrétné zrealizovat. Pro tento zptisob mysleni je
zasadni schopnost motivovat a koordinovat tymy. Realista funguje v koordinaci se
snilkem, kdy vymysli konkrétni realné plany k jeho predstavivosti. Kreativni
napady méni ve skuteCnost. Realista ma za ukol vymyslet konkrétni postupy pro
zrealizovani kreativniho planu. V takovou chvili tedy nejde o to vymyslet pro¢ by
plan nemohl fungovat, ale funk¢nost planu zajistit za kazdou cenu. Nehodnotit ani
nekritizovat. Vykonaji se tedy konkrétni kroky a postupy, aby mohlo dojit ke

komunikaci mezi obéma stranami.

Kritik podrobuje celou praci prisné kontrole a kritice. Poskytuje zpétnou vazbu, pfi
které se vraci do pfedchozich fazi mysleni a snazi se najit mozné chyby. Naléza

mozna realna rizika.

Pokud se prezentace podrobi této metod€, je to zaruCeny zpusob, jak se zbavit
nervozity pred vystupem. Zasadni zpusob, jak sam sebe uklidnit pfed prezentaci je
se ujistit, ze je kompletné pfipravena a ze jsou pripravené veSkeré otazky a
argumenty, které se mohou objevit ze strany publika. Tato metoda zaruci, ze

pfipravenost bude.

Pred samotnou prezentaci je zasadni pfimét se k tomu byt sebevédomy. Do
samotného projevu patii emoce, které pomohou piesvédcit publikum. Na podium
se vchazi svizn€. Neni tfeba se obavat publika, nejisté pohyby divaky naopak

znejisti a bude jim klesat pozornost.

Pti otazkach, kam se divat nebo co délat s rukama Ize uplatnit dalsi techniku, ktera
se aplikuje na podiu. Tuto techniku nazyvame Tuciak. Nazev vychazi ze zvifete,
na kterém si 1ze snadno predstavit prezentacni techniky. Zvite si predstavime jako
zvite, které se nehrbi, oci ma po stranach hlavy, tudiz se musi rozhlizet na obé
strany, ma dlouhy zobak, ktery doSiroka rozevira, ploutve jsou dlouhé a vyrazné
jimi gestikuluje, tucnak nema kolena, to je dulezité si uvédomit, jeho nohy jsou
velké. Celkovy projev tuciidka je expresivni, lehce na sebe upouta pozornost. Na

této jednoduché anatomii si lze predstavit 1 styl prezentovani. Tedy plati, ze
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prednasejici, stejné jako zvife, musi mit vzpiimeny postoj t€la, oci jako by mél po
stranach hlavy, otaci hlavou tak, aby pohledem zachytil kazdého jednotlivce
sediciho v publiku. Zobak, tedy usta dostatecné€ rozevird, aby rétorika byla
srozumitelnd, fe¢ nebyla pfili§ rychla ani pomald a hlasitost projevu byla
dostatecna. Tedy takova, aby ji rozumél kazdy z posluchaci. Misto ploutvi jsou
ruce, kterymi se vyrazné gestikuluje. Mimika i gesta maji projevovat emoce, které
vznikaji v projevu. Pokud prednasejicimu nevyhovuje gestikulace nebo gestikulace
obéma rukama, je mozné ruce zameéstnavat 1 jinak. Naptiklad lze v dlanich drzet
papiry s poznamkami, které udrzi dlané na stejném misté a v klidu. Clovék sice
kolena m4, na rozdil od tuciidka, ale pfi projevu je zapotiebi predstirat, Ze je nema.
Chize pfi projevu probiha bez pokréovani kolen. Pii bézné chizi je to nepfirozené
a beéhem projevu ten pocit nebude jiny, ovSem i pies to to vypada pted publikem

sebejisté a efektivné.
6.5 ROZHOVOR MEZI NADRIZENYM A PODRIZENYM

Pfi rozhovoru mezi nadfizenym a podfizenym je cilem nadiizeného vést rozhovor
vstiicné a vlidné. Pro manaZzera je zdsadni navazat s podiizenym vztah, zjistit na co
presné reaguje, to lze snadno vypozorovat spiSe z neverbalniho projevu téla nez
z verbalniho. Podfizeny bude z principu nervozni, a proto vést rozhovor musi

nadfizeny, jako kariérné vySe postaveny.

Rozhovor by mél probihat v pfijemném prostiedi, pfijemném pro obé strany. Tedy
ve vétrané, prosvétlené mistnosti. Nadfizeny by se nemél posazovat do nadiizené
pozice, ktera da podfizenému najevo jeho pracovné nizsi pozici. Obé strany tedy
sedi u stejného stolu a na stejné zidli. Nesedi naproti sob€, vice uvolnéna pozice je

sedét u sebe pres roh stolu. Navodi to spiSe pratelskou atmosféru.

Setkani nadfizeného a podfizeného na chodbé byva €asto sam o sobé& nepfijemny a
trapny. Podfizeny ma tendenci pfi takovém setkani hrbit zdda a nenavazovat ocni

kontakt. Naopak by mél mit vzpiimené drzeni téla a o¢ni kontakt navodit. Na
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nadfizeného se ma usmivat. Ten da najevo, ze se podfizeny nebrani piipadnému

rozhovoru, ten nemusi byt nepiijemny, naopak mize byt plny dialezitych informaci.

6.6 PORADA

Cilem porad je, aby vSichni zaméstnanci méli moznost projevit svlij nazor, hajit své
zajmy a byla posilena komunikace mezi nadfizenymi a podfizenymi. V mistnosti
sejasné projevuje rozdélovani do malych socialnich skupin, rozde€leni, kdo ke komu
patii Ize sledovat podle neverbalnich signalt jako je podobné drZeni téla. Snadno

lze 1 vypozorovat vztahy na pracovisti.

Pro sebevédomy dojem se do mistnosti vchazi dlouhymi, energickymi kroky, které
jsou prizpusobeny postavé jednotlivce. Tudiz nékdo malého vzrustu nebude délat
prili§ dlouhé kroky. To pusobi kiecCovité. Pii poradé, kdy jeden mluvi a ostatni
poslouchaji, zbytek mezi sebou hovoii neverbalni komunikaci. Proto je nezbytné si
uvédomit, jak na ostatni v mistnosti pasobi zkiizené ruce na prsou nebo noha pres
nohu. Tyto signaly jako definuji nezdjem o danou véc a plsobi negativné.
Neverbalni projevy jsou zapottebi hlidat i v pfipadé, kdy se zacne mluvit o
problémech ¢i kritice, tedy o negativnich zalezitostech. Pii kazdém rozhovoru se
navazuje ocni kontakt, tim se navaze vztah s komunikacnim partnerem a vytvari se
mezi nimi davéra. Hlasitost projevu musi byt dostatecné vysoka a rétorika zfetelna.
Pti poradé chce kazdy projevit své zajmy a informace posluchac nejlépe pfijme za
podminek, Ze je mu dostateCné srozumitelné vysvétlena. Je zapotiebi stalé aktivity,
aby byl nazor vyslySen. Gesta prozradi o nazorech i1 aktualni nalad¢ a také to, jestli
nekdo zacne rozhovor s takovym jedincem. Tedy rovné drzeni téla, nohy volné pod
stolem, t€lo lehce predklonéné dopiedu — to naznacuje, ze ma jedinec zdjem o
rozhovor, ruce jsou polozené na stole nebo v klin€. Jakékoliv tiky typu kousani
nehtd, hrani si s vlasy nebo si davat dlané na obliCej pusobi, Ze jedinec ma tendenci

ostatni ignorovat nebo nema zajem s nimi vést rozhovor.

(Adamczyk, Tiziana, 2005, 84-85)
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7. TYM A PRACE V NEM

Nezmérnou hodnotu v dnesnich firmach ma schopnost prace v tymu. Ma svou
dulezitost. Ve firmé uz neni pfili§ velka Sance, Ze jednotlivec bude pracovat sam,
ale v kolektivu — tymu. Je to dané tim, ze tym zarucuje vetsi efektivitu, vySsi
rychlost v feseni problémi a vétsi Sanci nalezeni feSeni na dany problém diky

raznorodosti osobnosti, které v ném pracuji.

Pro praci vtymu je zasadni synergie. Je to inspirace, motivace od mysSlenek
druhych. Tato synergie mlize mit negativni i pozitivni vliv. Synergie vyplyva pravé
z rozdilnosti. Kazdy mame jiné zkuSenosti, vlastnosti. Tyto rozdilnosti vyplyvaji
z osobnich Zivotl tak i z pracovnich Zivoti. To znamena, ze kazdy ma do urcité
problematiky jiny vhled a muZe obohatit jeho feSeni z pohledu oboru, ktery
studoval (tedy ze znalosti) anebo z pohledu jeho osobnosti a zkuSenosti. Tyto
napady inspiruji druhé a problém tak muze ziskat nékolik feSeni nebo feSeni
vylepsit. Pokud problém ma nekolik dil¢ich mensich postupt, diky kterym dojdeme
feSeni, kazdy muze plnit svou ¢ast. Nékdo je pfirozené autoritativni, a tak vede tym,
nékdo je vice komunikativni, a tak zastoupi ukoly, kde ji uplatni, nékdo ma
vyvinutejsi kritické mysleni, a tak na feSeni problému hleda slaba mista.

(Bélohlavek, 2008, s. 13-14)

Negativni synergie pak spociva ve vztazich mezi Cleny tymu. Razné antipatie,
pomluvy, konflikty. Tyto negativni jevy odrazuji od samotné prace. Jde o riznost
cila jednotlivych ¢lenti tymu. Pritom je tieba si uvédomit, ze tym jako takovy ma
jeden spoleCny cil a za tim je ti'eba si jit a byt pro néj motivovany. Dal§im pfipadem
negativni synergie byva piiliSna snaha se prosadit od jednotlivych ¢lent tymu —
snazi se prosadit radikalné své vlastni nazory ¢i napady a vnucuje je ostatnim.
Opacny problém byva u jedincu, ktefi neovladaji asertivni chovani, z podstaty své
povahy jsou stydlivi a sami sebe nedokazou prosadit v komunikaci. A tim, Ze nejsou
schopni se vyjadiit pfichazi tym o mnoho uzitecnych myslenek. S tim je spojeny i
strach z odli$nosti a odmitnuti ze strany dalSich ¢lent tymu. Dal$i negativni dopad

ma pak neschopnost leadera ¢i manazera, ktery vede tym, Ze nezvlada vést
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samotnou diskusi. Dal§im Castym problémem byva nedostate¢na motivace celého

tymu — skupinova lenost.

Aby se predeslo negativni synergii je na manazerovi, aby vyuzival potencional
celého tymu, motivoval je pro praci v tymu a pro spolecny cil, vyuzival metody
prace, umél vést projekt, zvazoval, jak tym vibec sestavit a jaké Cleny do ng¢j
pfijmout a popiipadé byt schopny vyuzit pomoc od jiného pomocného tymu.

(Belohlavek, 2008, s. 14-15)
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8. KOUCOVANI

Koucovani je specializovana ¢innost prace, ktera spociva v interakci s koucem, pfi
které oba hledaji stanoveni cilt, zpisoby, jak téch cilt dosahnout, kde vzit motivaci
pro danou problematiku, mozné prekazky, které mohou nastat, jak je piekonat a

jaky bude konkrétni postup pro splnéni téchto cila.

Tento proces kou€ovani ma napomahat osobnimu rozvoji, u€eni se novym vécem
nebo pomoct piekonat piekazky v zivoté €i v praci. Zarovenl ma kou¢ dotyéného
motivovat pro jeho snazeni a pomoci si uvédomit jaké ¢innosti maji smysl a jakym
zpusobem je ma vykonavat. Tudiz rozviji potencial v soukromém i pracovnim

ZIVote.

V pracovni sféfe netika kou¢ zaméstnancim, co maji délat, nybrZ se je snazi
povzbudit ve své vlastni iniciativné — dobrovolné prebirat zodpovédnost,
motivovat, delegovat a umét vykonat rozhodnuti. Zaméstnanci se poté zvysuje
sebevédomi a vyhledava situace, které mu napomohou, aby ziskal davéru v sam
sebe, ale 1 diivéru ostatnich. Koucovani je proces konkrétni, graficky dopliovan a
ma za ukol pfichazet s méfitelnymi vysledky. Ne nadarmo je koucovani jednou

z nejcennéjSich schopnosti v dnesnich firmach.

Pfinosy ma koucCovani jak v tymu, tak i pro samotného manazera tymu. Upeviiuji
se vzajemné vztahy, zlepSuje se komunikace (s tim je i spojeno, ze ¢lenové tymu,
kteti meéli problémy s asertivnim chovanim a bali se vyjadfit ziskaji veétsi
sebediveéru pro sdileni svych myslenek), vytvori se pratels§t€jsi pracovni prostiedi,
které podporuje kreativitu a vzajemny rozvoj, zvysuje se image a zlepSuje se i tvar

celé firmy. (Crkalova, Riethof, 2007, s. 84-86)
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9. MOTIVACE TYMU

Na zacatku je treba si uvédomit, ze zaméstnance lze motivovat i jinymi nez
finan¢nimi prostfedky. Kdyz chce manazer motivovat, musi to délat ,,na miru*
kazdému zaméstnanci. To znamena, ze si musi uvédomit, ze kazdy z jeho tymu ma

svou vlastni osobnost.

A pfi kvalitnim motivovani je zapotiebi sladit povahu daného tkolu, typ manazera
a organizacni kulturu. Pokud si je manazer védom povahy jeho zaméstnance, zlep$i
to i jejich vzajemny vztah. To samo o sobé€ muze byt pro zaméstnance motivujici —
Casto se stava, ze nékdo opusti své zamestnani pouze kvili nadfizenému, a ne kvili
samotnému vykonu prace. Dale plati, Ze méné stresujici lidé jsou 1 vice produktivni.
Tomu napoméaha 1 kdyz mohou pracovat na ukolech, které napomahaji projevit

jejich osobni preference. (Crkalova, Riethof, 2007, s. 135)

Motivovat lze finan¢né, pochvalou, zodpovédnosti, dobrymi vztahy, pracovnimi
postupy, jit za vizi firmy, Gspéchy v praci, pracovni naplni, spolupraci jinymi.
Obecné mezi nejlepsi motivace lze povazovat informace, tedy informovat lidi co
maji délat a proC to maji délat. Déale je to zpétna vazba, ocenit néci vykon,

naslouchat, zapojit druhé do rozhodovani a delegovat.
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10. KONSTRUKTIVNI KRITIKA

Kritika je néco, ¢eho se boji asi vétSina lidi. Evokuje nam to totiz mnoho
negativnich pocitl jako je pocit trapnosti, ze nejsme dost dobfi nebo Ze tim nekdo
fika, ze nas nema rad. Ale co kdyz se to celé da vnimat jinak? Kritika sama o sobé&

muze byt vlastné pfinosna a motivujici.

Cilem kritiky je poskytnout zpétnou vazbu, v&€dét, co délame Spatng€, védét, v cem
chybujeme, abychom to mohli napravit a zlepsit se. Kritika nam pomuze délat méné
chyb, méné chyb nam také uSetii mnoho Casu, také nam to usetfi stres, ktery ma
negativni dopad 1 naSe zdravi, zlepsi to 1 pracovni vykon a taky vzajemné vztahy.
Zpusob kritizovani nema vliv pouze na jednotlivce, ale také na cely tym.

(Rychtatikova, 2008, s. 31-33)
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11. DELEGOVANI

Delegovani je nedilnou soucasti kompetenci dneSnich manazera. Manazer deleguje
svij tym, kde rozdéluje podle kompetenci tkoly jednotlivym pracovnikiim. Bere na
védomi pfii tom jejich osobnost a osobnostni cile, které napomaha rozvijet. Manazer
by mél preferovat tymovou praci a mit duveéru ve své podiizené. Pokud nebude
véfit, ze jeho tym 1 pracovnici v ném zadané ukoly nezvladnou, bude mit tendenci
je obchazet a vSechny ukoly délat sam. Tim bude manazer vystresovany a zadny
ukol nebude udé€lany na sto procent. Zarovei ani zamestnanci nebudou mit moznost
se poté rozvijet ve svych dovednostech a kompetencich. Manazer by m¢l
podporovat tym, aby hledali svij zptisob feSeni problému — napomaha to rozsifit
védomosti a pohledy na véc samotnému manazerovi. Delegovani tedy chapeme

jako investici a zpusob motivace pracovnikda.

Proces delegovani Setii ¢as manaZerovi. Ukoly manaZer rozdéli mezi podiizené a
tim ma prostor na plnéni svych vlastnich povinnosti. Cely tym se tak nauci, jak
efektivné vyuzivat Cas, jak brat zodpovédnost za vykonané ukoly, a hlavné jak
prichazet na vlastni zptsoby feSeni problému. Stejné jako tym, tak i manazer ma
dostatek Casu na rozvijeni svych schopnosti. Delegovani napomaha i rozvijeni
vztahu mezi manazerem a jeho tymem a taky napomaha rozvijeni vztahli mezi
samotnymi Cleny tymu — podporuje vzajemnou komunikaci, spole¢né hledani
problému a vyuzivat jiného pohledu na véc od svych kolegt. Delegovani ovSem
neznamend, ze manazer pieda veSkerou odpovédnost na své podfizené. I pii
ukolech své zaméstnance stale kontroluje a hodnoti. Samotnym delegovanim ale
vyjadiuje, Ze svym zam&stnanciim v&H a véii v jejich schopnosti. Cim 1épe deleguje
a uci je novym dovednostem, vytvari tim pripadné personalni ndhrady — mladé
talenty a manazerské zalohy. Pfi uspé$ném delegovani si manazer uvédomuje

vlastni hodnotu a dodava mu pocit nenahraditelnosti.

(Cipro, 2009, s. 13-14)
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12. LEADERSHIP

Historicky star§i definice leadershipu, tento pojem vnimaji jako techniku
manipulace. Podle nich musi leader ovliviiovat jedince a dosahovat prostiednictvim
nich vysledki v uritych mirach a v urCitém Casu. V souasném pojeti pojmu
leadership jde spi§ o osobni pfistup, uméni motivovat druhé a poznani a nasledné

vyuziti potencionalu jedince. (Prochazka, Smutny, Vaculik, 2013, s. 11)

V leadershipu jde pfedevsim o budoucnost. Leader ma jasn€ vymezené cile, ambice
nebo vysledky, kterych chce dosdhnout. Motivuje tim sam sebe a svym mySlenim
ovliviluje zaroven 1 druhé. Vi, ¢eho a jak chce dosdhnout a vede k tomu sebe i
ostatni. Kvalitni leader také musi umét zaujmout. Nestali pouze vize, které
popisuje, ale taky jeho vlastni osobnost, charisma musi umét podpofit reprezentaci
téchto cilt. Pro lidi jsou vlastnosti jako empatie, otevienost, upfimnost a Cestnost
atraktivni a napomahaji tvorit davéru a buduji se tak kvalitnéjsi vztahy. Poslednim
krokem jsou pro leadera vysledky. Nestaci pouze vize, ale jasné dikazy, ze se cile
plni podle nasich predstav. Tedy plati, ze: leader se fidi budoucnosti, kterou si pieje
a jde si za ni, umi zaujmout lidi a motivovat je pro své vize a podava podle toho i

konecné vysledky.

Leaderem muze byt prakticky kdokoliv, ale pouze kvalitni leader své schopnosti
dale rozviji. Pro tuto pozici neni zapotiebi mit specifickou osobnost nebo vlastnosti.
Leadership vychazi z osobnostnich ryst jedince, se kterymi se rodi, ale zaroven tyto
vlastnosti posouva jeste dal. Schopnost definovat budoucnost zvlada kazdy jedinec.
Kazdy z nas mame své sny, cile, ambice, vysledky, kterych chceme dosahnout a pfi
leadershipu je to to samé. Zasadni je tedy komunikace, kdy tyto predstavy
verbalizujeme a pfedame ostatnim. Zaujmout ostatni pro své plany také ovlada
kazdy z nas. Kdyz mluvime o svych planech, citime pro né vnitini motivaci a tim
Casto inspirujeme, ovlivnime druhé jedince a zjistime, ze ndm chtéji byt napomocni
pfi plnéni nasich cili. Posledni je vykon samotné prace. Od motivace druhych,
jejich ovlivnéni uz zbyva jen zapusobit natolik, aby pro vas doty¢ny néco udélal.

(Radcliffe, 2012, s. 21-23)
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13. EMPIRICKE SETRENI

Pro zaméfeni svého vyzkumu jsem zvolila kvalitativni zptisob vyzkumu. Ten mi
umoziuje takto Siroké téma jako jsou mékké dovednosti pojmout obecné a

zpracovat ho do hloubky.
13.1 VYZKUMNY PROBLEM

Ve své bakalatské praci zkoumam rozdil mezi Milenidly a Generaci X (generaci
soucasné kolem dvaceti let a generaci soucasné kolem padesati let). Zkoumam
rozdily v jejich nazorech na mékké dovednosti, které jak predpokladam budou
zna¢né kvuli ptichodu internetu, jiné vychoveé ¢i kvali jinym pozadavkim na

pracovnim trhu.

13.2 HLAVNI VYZKUMNA OTAZKA

Vyuziva generace Mileniali mékké dovednosti spise, nez Generace X?

13.3 ZPRESNUJICi OTAZKY

Zna generace Milenial definici mékkych dovednosti spise, nez Generace X?
Vyuziva generace Mileniali mekké dovednosti cilen€ ve svém pracovnim zivoté?
Zjistuji si Milenialové informace o mékkych dovednostech?

13.4 METODIKA

Kvili tématu zaméfeni mé bakalarské prace jsem se rozhodla pro
polostrukturovany rozhovor. Rozhovor umoziuje respondentovi se plné vyjadrit a

da mu prostor na delsi a komplikované;si odpovedi.
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13.5 METODOLOGIE

Pro praktickou ¢ast mé bakalarské prace byla zasadni kniha: REICHEL, Jifi.
Kapitoly metodologie socialnich vyzkumi. Praha: Grada Publishing, 2009. ISBN:
978-80-247-3006-6. Tato publikace mi pomohla pfi chépani pozitiv a uskali

socialnich vyzkumd, jak se jim vyhnout a jak vést polostrukturovany rozhovor.

13.6 VYZKUMNE OTAZKY

1. Znate termin ,,mékké dovednosti “? (soft skills)
a. Pokud ano, co vSechno se pod timto terminem skryva? (Plus vyjmenujte
tfi mekkeé dovednosti, které povazujete za nejdulezitéjsi)
b. Pokud si nejste jisty/a, co si myslite, ze by to mohlo znamenat?
2. Ve kterych situacich by se mély tyto dovednosti podle Vas pouzivat zcela
automaticky a proc?
3. Které z meékkych dovednosti jsou podle vas personality, potazmo firemnimi
manazery hodnoceny jako nejcennéjsi?
4. Které ztéchto dovednosti vyuzivate ve svém zaméstnani vy osobné
nejcastéji, nebo byste se je rad/a v ohledné dobé osvojil/a?
a. Vyjmenujte alespon tii, které na vas ocenuji kolegové, nadfizeni Ci
podtizeni?
b. Kterych si na sobé naopak nejvic cenite vy?
c. Které tfi z mekkych dovednosti z nasledujiciho seznamu povazujete za
nejuzite¢néjsi?
5. Jak velky vliv maji vami osvojené mékké dovednosti na vase kolegy, na
vase nadfizené, poptipadé podiizené?

6. Kde jste se o pojmu mékké dovednosti dozvédél/a poprvé?

13.7 VZOREK RESPONDENTU

Do vyzkumu se zapojilo celkove Sest respondentil — tfi jsou z generace Mileniali a

tfi z Generace X. Respondenti pracuji v zaméstnani, kde denn€ musi komunikovat,
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a to skolegy, nadfizenymi, podfizenymi ¢i zéakazniky. VSichni maji tedy

predpoklady vyuzivat mekkeé dovednosti kazdy den.

Celkem je v mém vyzkumu Sest respondenti a pro lepsi prehled jsem kazdému
pfifadila pseudonym. Jsou to: Valentyn (22), Alice (23), Anezka (21), Julie (46),

Iva (54), David (58). Tedy tfi respondenti z generace Milenialu a tii z Generace X.

Valentyn je ajt'ak, ktery se snazi vybudovat si respekt u starsi generace, ale pfitom
zustat sam sebou. Denné musi mluvit se nékolika lidmi a vysvétlovat jim zaleZitosti
ohledné technologie. Proto mé také zajimal jeho nazor na danou problematiku, a

tak jsem ho pozadala o rozhovor. Mame spolu blizky vztah.

Alice je ucitelka, ktera mela cely zivot problém s konflikty se zvladanim svych
emoci a nyni tyto zkuSenosti musi aplikovat 1 ve svém povolani. Zajimal mé jeji
nazor na konflikty a meékké dovednosti, a tak jsem ji pozadala o rozhovor. Mame

spolu blizky vztah.

Anezka je manazerkou, kterou znam uz z diivéjSka. Ma smysl pro detail a
zodpovédnost. Zajimalo mé, jak jeji klidna povaha pusobi v rusném prostiedi, a tak
jsem ji kontaktovala na socialnich sitich a pozadala o rozhovor. Prili§ blizky vztah

spolu nemame.

Julie je manazerka. Jeji byvali kolegové mi fikaji, Ze to byla ta nejlepsi nadfizena.
Chtéla jsem védet procC. Kontaktovala jsem ji pfes email a pozadala o rozhovor.

Nemame spolu zadny blizky vztah.

Iva je manazerka. Jeji byvali kolegové mi fikaji, ze to byla ta nejlepsi nadfizena.
Chtéla jsem védet procC. Kontaktovala jsem ji pfes email a pozadala o rozhovor.

Nemame spolu zadny blizky vztah.

David je fotograf a podle lidi, ktefi ho dobfe znaji nema pocit, ze mékké dovednosti

jsou dulezité pro pracovni nebo osobni zivot a sam sebe popisuje jako anarchistu.
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Zajimalo m¢, pro¢ ma takovy ndzor, a tak jsem ho pozadala o

socialnich sitich. Nemame spolu zadny blizky vztah.

rozhovor na

Respondent Popis respondenta Jak jsem ho Nas
sehnala vzajemny
vztah
Valentyn Ajtak v bance Pozadala Blizky
Alice Ucitelka ve skolce Pozéadala Blizky
Anezka Manazerka Kontaktovala Zadny
na socialnich
sitich
Julie Manazerka Kontaktovala Zadny
pres email
Iva Manazerka Kontaktovala Zadny
pres email
David Fotograf Kontaktovala Zadny
na socialnich
sitich

39



Na zacatku svého vyzkumu jsem provadéla cvi¢né rozhovory a upravovala otazky,
abych méla jistotu, ze moji respondenti budou odpovidat tak, abych mohla

odpovédét na své vyzkumné otazky.
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14. ROZHOVORY

Znate termin ,,méekké dovednosti“?

Valentyn poukazuje na dulezitost mékkych dovednosti, kdyz fika, ze jsou nezbytné
pro pracovni pozice jakékoliv povahy. I pfes to meékké dovednosti nazyva pouze
jako dopln€k pro komunikaci. Pravdépodobné si neni védom jak §iroky je tento
pojem a co vSechno mtize znamenat mékka dovednost. Po definici, kterou jsem mu
fekla pochopil pojem lépe a tvrdi, ze dilezitost téchto dovednosti se lisi povahou
povolani, ovSem fika, Ze pro zivot je nejdulezit€jsi asertivita, sebereflexe, a
,,vSeobecnda flexibilita“. Valentyn tim mysli dé€lani kompromisii a moznost vyjit
vstiic druhému pfi domlouvani néjaké schiizky, dochazky do prace, ¢i projektu
apod. z toho Ize usoudit, ze podle Valentyna jsou mékké dovednosti dalezité i do

osobniho zivota.

Alice zna spiSe anglicky vyraz ,soft skills“. Tento termin chape jako zpusob
chovani a jednani mezi lidmi. Stejné jako valentyn Alice zduraziiuje asertivitu jako
dilezitou mékkou dovednost, dale je pro ni dulezité prosocialni jednani — v jeji
praci, kdy je v kontaktu s détmi a jejich rodici je zasadni podavat informace citlive,
ale zaroven jim dat diraz a dulezitost. Jako tfeti popisuje kreativitu a kreativni

nalézani feSeni problému.

Anezka popisuje mékké dovednosti jako dilezitost pro mezilidské vztahy, vyjadiuji
zpusob chovani a pfistup k praci. Sama dodava, ze mékké dovednosti jsou dnes
spise vnimany jako néco, co vyuzivame spiSe v pracovnim zivoté. Jako ptiklady

uvadi efektivni komunikaci, empatii a vytrvalost.

Julie tika, ze termin ,,mékké dovednosti “ zna diky svému povolani — déla v médiich
se zaméfenim na Zeny. Znalost tohoto terminu zapficifiuje tomu, ze zeny zajima
seberozvoj. Jak sama ale dodava, nesetkala se stimto terminem u zadného
pracovniho pohovoru, kterého se zacastnila. I ptes to, ze mékké dovednosti jsou ze

sveéta HR, personalisté ho, jak se zda zatim piili§ nepouzivaji. Domnivam se, ze je
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to tim, ze mnoho personalnich pracovnikii nema pozadované vzdelani — nemaji
vysokou Skolu s timto zaméfenim, ale pouze stiedni §kolu s maturitni zkouskou a
také Casto z jiného oboru. Mozn4 je toto povolani mylné povazovano za jednoduché
a ze ho vlastné maze vykonavat kdokoliv. Julie zna definici mékkych dovednosti a
fika, ze na rozdil od tvrdych dovednosti se mékké nedaji rozvijet. Ze se s nimi

jedinec narodi ¢i ne. Jeden z Gcelt mé prace je dokazat opak.

Iva se stimto terminem setkala poprvé na Skolenich v praci. Dodava, ze ale
s meékkymi dovednostmi pracujeme cely zivot. A pro praci manazera jsou tyto
dovednosti zasadni. Vysvétluje, ze mekké dovednosti dodavaji lidskost a

pfirozenost manazerovi a tim mu napomahaji jednat s lidmi.

Pro Davida je tento termin zcela novy. Divodem pry muze byt jeho vék. Jako jeden

z prikladit mékké dovednosti udava empatii nebo pomoct bliznimu.

Ve kterych situacich by se mély tyto dovednosti podle vas pouzivat zcela

automaticky a proc¢?

Valentyn zde potvrzuje mou tezi z piedchozi otazky, kdyz odpovida na otazku, ze
by se mély meékké dovednosti pouzivat ,,pri jakémkoliv mezilidském kontaktu“.
Podle jeho popisu bere jakykoliv kontakt mezi lidmi obchodné. Popisuje ho tak, ze
prvni jedinec piijde k druhému a néco od né potiebuje. Opét zde zduraziiuje
dulezitost kompromisu a vzajemné slusnosti. Zaroven ale mluvi o asertivité, a tedy

o zpusobu, jak se branit druhému, kdyz pajde tieba do konfliktu.

Alice zdiraziiuje fakt, ze pro ni je zasadni vyuzivat mekké dovednosti pfi
konfliktech. Podle ni rozhovor v konfliktu nema cenu, pokud je pfilis§ emocni nebo
agresivni. VSechny strany by mély dostat prostor se vyjadfit a poté najit spolecné
feSeni. Pro Alice je dulezita i asertivita a nutnost mit moznost se vyjadfit a projevit,
zaroven ale 1 umét ptiznat chybu a necitit vinu od druhé strany, ze tu chybu udélala.
Pro jeji praci je vyznamna i empatie. Umét se vcitit do matky, kterd ma néjaké

rodinné problémy a ovliviiuje to i jeji dité, které mé pak naptiklad zachvaty vzteku.
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Stejné jako Valentyn, 1 Anezka poukazuje na fakt, ze mékké dovednosti jsou
dilezité i v osobnim zivoté — tedy pokazdé, kdyz jedname s lidmi. Podle jejich slov
jsou mékké dovednosti nastroj pro usnadnéni domluvy ¢i kooperace mezi lidmi.

Zaroven pomahaji udrzovat vztahy a predchazet konfliktim.

Julie vychazi ze svého povolani a mysli si, ze pro svét médii je zasadni komunikace.
Dale dodava, ze je také dulezita asertivita — umeét dovést jedince ke spravné
odpovédi a ziskat informace. Ve svété¢ médii je podle Julie zdsadni pouzivani
mekkych dovednosti — diky nim se napojujeme na druhé a 1épe s nimi komunikovat
a budovat s nimi vztahy. Julie dava vyznam 1 kolektivni praci, ktera je podle ni
zasadni. S tim souhlasi i fada personalisti. Co zajimavého jeste Julie tika, je
schopnost sounalezitosti s firemni kulturou. Manazer ma za tukol pfipominat
vyznam dané znacky, firmy svym podfizenym — tudiz neustala komunikace a

vzajemné pochopeni.

Iva tika, ze mekké dovednosti jsou potieba pouzivat vsude. Jde o nasi lidskost —
mekké dovednosti davaji ostatnim pocit, ze je slySime, kdyz mluvi, ze je
respektujeme, ze nas zajimaji jejich nazory a myslenky. Z toho tedy vychazi, ze Iva

opét opakuje nazor, ze tyto dovednosti se hodi do pracovniho i osobniho zivota.

David fika, ze tyto dovednosti jsou zapotiebi vyuzivat ve spoleCnosti, aby jedinec
v té spoleCnosti vubec ,,prezil “. Proto je pro né& dualezit€si mit svou socialni
skupinu pratel, se kterymi mize sdilet své zajmy a nazory. V pracovnim Zivot¢ je
pro Davida zasadni schopnost komunikovat, byt spolehlivy a umét jednat vlastné s

kymkoliv.

Které z mékkych dovednosti jsou podle vas personality, potazmo firemnimi

manazery hodnoceny jako nejcennéjsi?

Podle Valentyna jsou personalisti jedinci, ktefi maji uklidiiovat ostatni
v konfliktnich situacich. proto to maji byt pozitivné naladéni jedinci. Podle

Valentyna maji zachranit situaci a predchazet konfliktu.
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Alice tika, ze dnes$ni personalisté hledaji jedince, ktefi uméji komunikovat, umi
jednat béhem konfliktd a aktivné hledaji jejich feseni. Podle ni je i zasadni umét
pracovat v tymu, sebereflexe a kritické vnimani a kreativita. Jeji nutnost kreativity
muize souviset s tim, ze pracuje s malymi détmi a vyviji s nimi riznorodé aktivity —

sama tudiz musi byt pro jejich vymysleni kreativni.

Podle Anezky dnes$ni manazefi vyhledavaji u svych zaméstnanct jisty vykon,
sebevédomi a prabojnost. Uméni se domluvit nebo smlouvat. Personalistim jde

spise o kolektiv — fesit konflikty nebo asertivné jednat.

Julie znovu zmifiuje, ze dneSni personalisté ocenuji jedince, ktefi jsou schopni

pracovat v tymu. Dale je podle ni dulezita asertivita a komunikac¢ni dovednosti.

Iva pohlizi na komunikaci jako na zasadni dovednost. Bez ni se neumi jedinec
prodat a ukazat ,,co v ném je". Do tohoto pojmu zahrnuje verbalni 1 neverbalni

komunikaci a také schopnost naslouchat.

David m4 nazor takovy, ze mékké dovednosti jsou ,,korpordtni vymysl*“. Ze jsou
vytvorené pro manipulovani s lidmi. Aby firmy z lidi dostali jen to, co cht&ji a co

jim piijde uzitecné.

Které z téchto dovednosti vyuzivate ve svém zaméstnani vy osobné nejcastéji,

nebo byste se je rad/a v ohledné dobé osvojil/a?

Pro Valentyna je zasadni v jeho povolani komunikace a to ve formé&, kdy slozité
pojmy a vysvétlovani ohledné techniky musi ,,pretlumocit* kolegim, ktefi tomu
nerozumi. Tedy slozité fict tak, aby to znélo jednoduse. Dale vysvétluje, ze s ¢im
vySe postavenym manazerem pracuje, tim rychleji mu musi umét pomoct s jeho
problémem. Proto je pro né&j zdsadni sebereflexe — zpétné si fict, kde nastala chyba,
jak mohl danou situaci vytesit rychleji a kde se piisté zlepSit. Jako tfeti mékkou
dovednost popisuje praci v tymu a vzajemnou kooperaci v ném a time management
— umet si naplanovat den a veskeré schizky. Védét, kdy kdo bude mit cas nebo

bude na schiizce. Snazi se tim Setfit Cas a pfedchazet tak konfliktim s druhymi, ale
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i se sebou samym — aby nemusel byt nervozni, ze nemuize nékoho najit nebo se
nemusel roz¢ilovat. Valentyn by se rad naucil analyzovat druhé a umét rozpoznat
jejich povahy. Myslim, Ze je stim spojena touha se pfizpasobit druhym, bez
konflikta se s nimi na né¢em domluvit, vyuzit je pro ziskani informaci. Dalo by se
mozna polemizovat, zda nejde o jistou formu manipulace. S tim souvisi 1 jeho dalsi
préani jednou byt manazer a ,,velet jim “. Dalo by se fict, ze se jednd o mocensky
komplex a chut ukazat svou dominanci. Zaroven by tym chtél vést tak, aby jeho
clenové byli spokojeni a nebyli ve stresu. Také by si pral zvladat, kdyz pfijde vice
ukold najednou a umét si to rozplanovat a délat jeden po druhém, misto toho, aby

k tomu byl pasivni a zacal z toho panikafit.

Alice nejcastéji vyuziva komunikacni dovednosti, jejich styl a povahu musi umét
také zmeénit na zakladé toho, jestli mluvi s ditétem nebo jeho rodiCem. Musi
kontrolovat jaké informace se ke komu muzou dostat, vybér slov i samotnou
intonaci hlasu. Opét zminuje kreativni mysleni. A to z divodu, ze musi umét
vymyslet celodenni aktivity pro déti a ty musi byt riznorodé, poucné, zabavné a
pfizpasobit se 1 pocCasi - to znamena, ze kdyz venku prsi, nepijde s détmi na
prochazku. Zaroven je tieba dat kreativité jisté hranice. Jak sama popisuje, dité ji
muze namalovat fialovou kravu — coz je znak kreativity. Ale jeji prace je zajistit,
aby dité pochopilo, ze skutecné kravy fialovou barvu nemaji. Je tfeba tedy zajistit,
aby dité pochopilo, ze ve skuteCnosti jsou kravy hnédé a neumi litat, ale je
v poradku snit o tom, ze muazou. Rada by zlepsila své asertivni jednani a to
z divodu, kdyz mluvi s rodici. Pokud jde o jejich déti, jsou jejich rodice precitlivéli
na jakékoliv obvinéni, ze je jejich dité agresivni, Spatn€ se uci, nebo ze ve tiide
masturbuje. VSechno to jsou bézné projevy détského chovani, ale rodice je mohou
Alice rada uméla snadnéji podat tyto informace, tak, aby je rodice ptijali, vyslyseli
je a nebrali to jako napadeni jejich potomka. Ohledné asertivity také mluvi o tom,
ze neni lehké ji pouzit v praxi. Neni to ale jen o tom, zadsadni je 1 umét vyjednavat
— dat prostor obéma stranam vyjadfit sviij nazor a také mit Casoveé rozmezené, kdy

se jejich schiizka bude konat.
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Anezka nejcastéji vyuziva vyjednavani nebo domlouvani se. A to jak se zdkazniky,
tak i s kolegy. Jeji prace je prfedevsim v logistice a uméni planovat. Musi tedy znat
své kolegy a delegovat jim 1 ukol povahou takovou, ktery zvladnout splnit. Popisuje
i dalezitost predavani informaci — tedy predejit komunikac¢nimu Sumu. Pfedat
informace vSem a ujistit se, ze je kazdy pochopil spravné. Idealn€ je 1 porad
pfipominat. Stejné jako Alice i Anezka vniméa i komunikaci v konfliktu jako
dilezitou meékkou dovednost, ktera se ji vyplati do stresového povolani, kde ma
zkoordinovat mnoho lidi najednou. Anezka by si rada osvojila strategické mysSlenti,
kdy by mohla umét predpovidat, co se stane a mohla si tudiz pfedem pfipravit

feseni.

Julie tika, ze vyuziva vSechny meékké dovednosti — komunikacéni dovednosti,
asertivitu, empatii atd. Sama tvrdi, ze neni meckka dovednost, kterou by
nevyuzivala. Pfi této otdzce jsem zjistila, ze je tieba Julii vysvétlit, co vSechno je
mekka dovednost. Dostaly jsme se tedy k tomu, ze Julie ma problém s neverbalni
komunikaci — jdou na ni poznat emoce, a tak kazdy pozna, co citi a co st mysli o
tom druhém. A to ji podle jejich slov limituje. Tento problém sama popisuje pii
konfliktnich situacich, kdy se stdva, ze prestane racionalné uvazovat a podléha
emocim. Drzi se ovSem rad, které se udavaji pti feSeni konfliktu a nechce pfilis do

konfliktu davat emoce. V této chvili ji pomaha asertivita.

Iva o sobé tika, ze se snazi vyuzivat veSkeré mekké dovednosti, kterych je schopna.
K rozvoji téchto dovednosti u Ivy doslo ve chvili, kdy si uvédomila, jak jsou
hodnotné a potiebné pro pracovni i osobni zivot. Zacala se tak vice vzdélavat
v oblasti neverbalni komunikace, v oblasti psané komunikace, uvédomila i hodnotu
zpétné vazby, uvédomila si i hodnotu daveéry a sledovala, co s lidmi udéla, kdyzjim
veftite. Pro Ivu je i zasadni, aby se mékké dovednosti dale rozvijely. Déle by se Iva

zlepsila ve vystupovani na verejnosti a umét ovladat své emoce.

David popisuje jako mékké dovednosti jako lidsky pfistup ke kolegtim, kdy pomtize
kolegyni napftiklad, také je popisuje jako loajalitu k dané firmé&. Tedy odvést svou

préci co nejlépe a pak se spiSe vénovat roding.
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Vyjmenujte alespon tri, které na vas ocenuji kolegové, nadrizeni ¢i

podrizeni?

Valentyn citi, Ze jeho kolegové na ném ocenuji, ze umi vysvétlit slozité technické
pojmy jednoduse, aby to pochopil i ten, kdo nedela v IT. Déle opét zmitiuje
flexibilitu, kdy je schopen respektovat, ze 1 ostatni maji své povinnosti a nema
problém se s nimi domluvit na daném terminu, ktery vyhovuje hlavné jim. Dale to
pro n¢j znamend udélat praci za né€koho jiného nebo si vymenit s nékym sménu.
Zaroven tyto dovednosti na sobé nejvice ceni 1 on sam. Ze seznamu mekkych
dovednosti, kterym vénuji kapitoly ve své praci vybira jako nejdulezitéjsi
leadership, sebeprezentaci a asertivitu. Sam piiznava, ze neni lehké vybrat pouze
tfi — vSechny jsou dilezité a jejich mira dulezitosti zavisi na situaci a typu ¢loveka.
Leadership vybira, protoze je pro néj dalezité mit vzty¢ény bod, ke kterému se kazdy
muze obratit. Sebeprezentaci vnima jako nastroj pro zalibeni se lidem. Vlastné
popisuje pretvafovani, diky kterému dosahne kdokoliv svych cilii a zmanipuluje
druhé. Podobnou techniku vyuzivali 1 diktatori, ktefi tak ukazovali faleSnou tvar,
kdy se snazili chovat, jednat, oblékat tak, aby ziskali ptizen ostatnich a dosahli skrz
né svych cilt. Asertivita jde podle n¢j se sebeprezentaci ,,ruku v ruce “. Asertivita
je podle ného obrana vii¢i nazorim druhych a uméni obhajiti své nazory. Poukazuje
i na to, aby své nazory mohli prosadit vSichni, kdyz se tak nestane, muze kolektiv

pfijit o zasadni myslenku ¢i nazor.

Alice si mysli, ze ostatni na ni ceni to, ze nepodlehne emocim pii rozhovoru.
Vlastné, ze se ,,nenecha vyprovokovat“. Alice pojem konflikt asociuje néco
negativniho a proto radéji vyuziva pro své jednani techniku vyjednavani. Citim, ze
ji pfijde vice férové — ani jedna strana nema pievahu nad stranou druhou. Stejné
jako Valentyn i ona zminuje dulezitost flexibility — pfijit dfiv do prace nebo udélat
néco za svou kolegyni. Sebe samu vnima jako ,,fymového hrdce “, ktery se snazi
udrzovat dobré vztahy i mezi kolegy. Diky své klidné povaze na sobé& nejvic ceni
zpusob jak zvlada konflikty a sama fika, Ze je na to hrda. Popisuje sebe samu jako
nekoho, kdo se rad udi a rozviji své dovednosti v pracovnim i osobnim zivote. Ze

seznamu kapitol mé prace zduraznuje jako zasadni komunikaci v konfliktu, praci
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v tymu, motivaci a konstruktivni kritiku. Vzhledem k povaze jejiho povolani to
neni prekvapivé. Motivace je podle ni zasadni zplisob vzdélavani déti. Také je
dilezité motivovat cely pracovni tym jako takovy, a hlavné umét najit i vnitini
motivaci — pro€ tedy vlastn€ chci vzdelavat a ptipravovat na zivot dalsi generaci.
Vnitfni motivaci je zasadni naucit i déti samotné — pro¢ maji néco délat a byt hrdi

na to, co ud¢laly.

Podle Anezky na ni jeji kolegové ocenuji jeji smysl pro detail a koordinaci a jeji
pili informovat kazdy tyden co se bude dit v tydnu pfistim. Stejn€ jako u Alice i u
Anezky si podle ni kolegové ceni jejiho zpusobu zvladani konfliktt. Dale také
jejiho zpusobu vyjednavani a jednani. Na sobé nejvic ceni empatii. Ze seznamu

kapitol mé prace vyzdvihuje asertivitu, motivaci a komunikaci v konfliktu.

Julie tika, ze na ni jeji podfizeni a kolegové ocefiuji empatii, zodpoveédnost a jeji
komunikacni dovednosti. A také dodava, Ze jeji podiizeni ocefiuji, jakym zptisobem
vede svij tym. Na sob€ nejvic ceni praveé empatii. Julie fika, ze vzdycky pusobila
divéryhodné a ostatni se ji svéfovali. Rekla bych, Ze to bude divod pro¢ tuto
vlastnost ceni ¢lenové jejiho tymu, a to z ni déla tak kvalitniho nadfizeného. Ze
seznamu kapitol mé prace oznacuje za nejdulezitéjsi delegovani, motivaci a praci

v tymu.

Iva si mysli, ze jeji kolegové na ni ocenuji jeji empatii, jak umi ovliviiovat své okoli
anadchnout je pro jejich ukoly a lidsky a spravedlivy piistup. Na sobé¢ si Iva nejvice
ceni lidskosti a svého smyslu pro spravedlnost. Ze seznamu kapitol mé prace
oznacuje za nejdulezit€jsi vSechny — pro spravny chod tymu jsou vSechny zasadni.
Také zduraziiuje sebeprezentaci — je tieba umét predvést i tym a jeho snahu a ukazat
jejich vykon. Dale mluvi o delegovani jako o dilezité dovednosti. V této véci
davala moznost svym podfizenym jednou za Cas vymyslet, co je by zlepSilo jejich

préaci, podpotilo jejich vykon, a to nasledné zrealizovat.
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David si mysli, ze kolegové na ném ocefiuji pratelsky piistup, ze je bezkonfliktni a
ze je spolehlivy a udéla svou praci kvalitn€. Zaroven na sob& David ceni, ze umi

naslouchat druhym.

Jak velky vliv maji vami osvojené mékké dovednosti na vase kolegy, na vase

nadrizené, popripadé podrizené?

Valentyn svij vliv mékkych dovednosti popisuje tak, ze pifi problémech C¢i
jakychkoliv feSeni v praci ma pravé on za ukol komunikovat se vSemi mezi
oddélenimi i mezi kolegy a dat dohromady kolektivni nazor a feSeni a popiipadé o

podle ném spravném feSeni presvedcit 1 ostatni.

Alice citi, Ze jeji kolektiv na ni ocenuje jeji zpusob zvladani konflikt, jak umi

uklidnit své kolegyné a pomahat jim vyporadat se stresem.

Anezka tika, ze své okoli ovliviiuje ,,0hromnym zpiisobem “. Jako kazdy z nas. Na
ostatni mame vliv 1 kdyz si to sami neuvédomujeme, a to po verbalni i neverbalni

strance redl.

Julie si mysli, ze své kolegy ovliviiuje podstatné. Mysli si, ze s ni pracovat ,,je
radost . Je tomu tak, protoze neni direktivni, umi delegovat a zaroven jim dovoluje
byt kreativni a urcit si své podminky. To znamena, ze jasné urci, co se ma udélat,
ale d4 moznost volby, kdy se to ma udélat. Proto si tedy mysli, ze pokud doty¢cny
rad pracuje v tymu, nema problém s egem a respektuje autority, bude s ni jako

s nadfizenou spokojeny.

Iva fika, ze své kolegy i1 celkové okoli ovliviiuje velkym zptsobem. Dulezity je
lidsky pristup a ke kazdému pfistupovat individualné a podle toho s nim i jednat a
pracovat — dat tim najevo, Ze je vniman, Ze ostatni vidi 1 jeho emoce a neni pro né

jen stroj.

David popisuje, ze u né v redakci jsou vétSinou lidi stafi jako on a kazdy tam

pracuje sam. Tudiz nema dojem, Ze by je n¢&jak ovliviioval.
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Kde jste se o pojmu mékké dovednosti dozvédél/a poprvé?

Pokud jde o Milenidly, tak ti se dozveédéli o mékkych dovednostech ve Skole a

Generace X se o nich dozvédéli v souvislosti se svym zaméstnanim.
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DISKUZE

U mych respondentt se ukazalo, ze mékké dovednosti vyuzivaji ob€ generace a obé
je vyuzivaji i cilené. Kazdy ovSem za jinymi ucely a zcela odliSnou motivaci. I pres
to, ze pro Milenidly ma byt tento pojem zcela vlastni, protoze vznikl za jejich
Zivotu, jsou i oni zmateni v jejich definici a co vSe je tedy mékka dovednost. Jako
zasadni tady vnimam motivaci. Milenidlové maji spiSe motivaci vnitini a chtéji se
zlepSovat v této oblasti, protoze jim to pomuze — budou lépe rozumét lidem,
dostanou od nich, co chtéji, usnadni si tak praci. Zatimco Generace X se uci mékké
dovednosti z nutnosti. Spolecnost se zcela zménila od doby, kdy jim bylo dvacet.
V dobé jejich mladi bylo nutné znat oblast, ve které¢ dotyCny pracoval, chodit v¢as

do prace a oddé¢lat si svych nékolik hodin denné.

I ptes to se dokazali pfizpisobit a pochopit koncept této problematiky. Ale udélali
to z jednoho divodu — respekt. Myslim si, ze Generace X chce byt respektovana a
byt Gspésna v praci 1 ve svém veéku, kde musi také pracovat s mladsimi kolegy. A
jak se fika: , Kdyz je nemuize$ porazit, pridej se knim. Nektefi poznali jako
vysledky ma, kdyz deleguji, kdyz motivuji nebo kdyz davaji zpétnou vazbu. Jini
ale stale ziji v dobé komunismu a maji pocit, ze tento termin je jen moderni vymysl

a jde vlastné o manipulaci.

Oceriuji, ze zadny z respondentti nemél nacvicenou definici mékkych dovednosti a
kazdy byl schopen mi tento pojem vysvétlit, anebo uvést n¢jaké priklady. Podle
svého zameéstnani také kazdy z respondentd vyuziva i konkrétni dovednosti, které
mu pfijdou uzitecné. Vétsina se ale shodla v tom, ze je dilezita komunikace, jak
komunikovat v konfliktu a tymova prace. Ob¢ generace ve svém zaméstnani jsou
Cleni tymu, a tudiz je pravdou, ze pro dnesni pracovni trh je tato schopnost vychazet

s ostatnimi klicova a od ni se odviji dalsi meékké dovednosti.

Na zakladé dotazovani se u nékolika personalistil jsem zjistila, Ze nejdulezitéjsi
mekkou dovednosti na dneSnim pracovnim trhu je prace v tymu. S tim se shoduji

odpoveédi a fakt, ze kazdy znich také je soucast né€jakého pracovniho tymu.
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Bélohlavek (2008) mluvi o synergii jako o zékladni jednotce v tymu. S tim souhlasi
i odpoveédi respondentt, ktefi mluvi ,, lidském pristupu “. Coz znamena pristupovat
ke svym koleglim a podiizenym jako k lidem, ktefi maji své pocity, nazory, emoce,
mySlenky. A ty je tfeba jednak respektovat, ale také vyslySet. Nejen ze tim dame
najevo samotnou uctu tomu druhému a vezmeme ho na védomi, ale také mozné se
z nich inspirovat, motivovat. Respondenti tedy spravné popisuji, Ze aby toto bylo
mozné, je tieba v tymu zafidit riznorodost. To znamena, tam mit rizné povahy,

které se budou navzajem ovliviiovat.

I pres to, ze zadny zrespondenti neuvedl, Ze by cetl literaturu o mékkych
dovednostech, ¢asto se shoduji, a to v postupu v dané situaci. Cast respondentd
mluvila o konfliktu a z jejich rozhovora vySlo najevo, ze konflikt je skutecné
potiebny a nemusi nutné znamenat negativni podtext nebo nepftijemny rozhovor
mezi dvéma lidmi. Zalezi, jakym zpisobem se zachovame. V tomto pfipadé€ jsou
zasadni emoce. Jako napriklad vztek, které nesmime projevit. Tedy to, co tvrdi

Medlikova (2012) se ukazuje jako néco, co skutecné je vyuzivano v praxi.

Casto byla jmenovana asertivita a jak fika Potts (2014), je to jedna
z nejdulezitéjSich obrannych technik v komunikaci. A vyuziva se pii konfliktech ¢i
jako obrana proti manipulaci. Respondenti se shoduji v tomto pfipadé, ze tato
technika je zcela nezbytna pravidelné ji vyuzivaji. V nékterych piipadech ale muze
jit pouze o Spatné pojmenovani. Valentyn nazyva své chovani jako asertivni, ¢i jako
sebeprezentaci, ale pfi detailnéjSim popisu je jasné, ze jde spiSe o manipulaci. Tedy
pro né€j neni asertivita zdravy zpusob, jak se branit proti slovnimu napadeni, ale jak
lidi presvédcit o své pravdé a donutit je k souhlasu. Stejné tak jako v ptipadé
sebeprezentace, kdy to, Ze si oblékne oblek a zaujme jisty postoj pro n¢j je zpusob,

jak si nandat masku, ktera se bude libit jeho okoli.

My vyzkum ma zna¢né nedostatky a prvni jsem si uvédomila, kdyz mi jeden
z respondentl mimo nahravani fekl, Ze byl nervozni, Ze se citil pod tlakem, Ze je
nahravan a ze ho nékdo bude poslouchat, a tak chce znit chytfe. Tady mi doslo, ze

ta nervozita je vlastné zasadni ovlivnéni odpovédi respondentd. Pfi soukromém
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rozhovoru by mi odpovédéli zcela jinak a pokud bych sviij rozhovor s nimi
zopakovala i s nahravanim, jejich odpovédi by se liSily. Dal§im nedostatkem je
samotny pocet respondentl. Samotny vyzkum porovnani mékkych dovednosti u
dvou generaci mi piijde natolik uziteCny pro spoleCnost, ze bych si idealné
predstavovala mnohem vétsi pocet respondentll z obou generaci a ty porovnat a
nasledné fesit tuto problematiku i z pohledu pohlavi. Pfi rozdilnosti odpoveédi muzi
a zen jsem si v§imla, ze Zeny maji vétsi tendenci fesit empatii, komunikaci nebo
zpétnou vazbu kvili jejich biologickému nastaveni. Tedy to, Ze zeny jsou citlivéjsi
a maji vetsi skalu emoci jak muzi. Je tedy mozné, ze jejich vlohy nebo ochotu se

ucit a aplikovat mékké dovednosti ovliviiuje prave toto.
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ZAVER

V teoretické ¢asti mé bakalarské prace popisuji pojem komunikace, jeji druhy a nasledné
popisuji jednotlivé mékké dovednosti, které jsou nezbytné pro lidskou komunikaci i pro
pracovni zivoty kazdého znas. V praktické casti mé bakalarské prace navazuji na
problematiku komunikace. Zkoumam zde dvé vékem rozdilné generace a jejich vnimani
pojmu komunikace a mékkych dovednosti a to, zda vyuzivaji tyto dovednosti 1 v praxi.
Coz znamend bud’ ve svém zaméstnani, nebo i v soukromych zivotech. Tyto cile se také
naplnily. Dotazovani respondenti tyto dovednosti znaji a cilené¢ je 1 vyuzivaji

v pracovnim, tak v soukromém Zzivot€, a to bez ohledu na vék.

Ma bakalaiska prace ma za cil upozornit na problematiku mékkych dovednosti. Chtéla
bych co nejvice lidi presvédcCit o tom, ze meékké dovednosti nam nejsou pouze dany, ale
muizeme se je i naucit. Téchto cili jsem chtéla dosahnout tim, Ze popisuji konkrétni
situace, jak tyto dovednosti vyuzivat v praxi. Myslim, ze hlavniho cile, upozornit na celou
problematiku se mi pomohlo dosahnout. Stejné jak i vedlejsich cilt. OvSem idealn€ bych
si predstavovala dalsi zkoumani této problematiky, coz znamené popsat vice mékkych
dovednosti a vice do hloubky. Také v praktické ¢asti bych si prestavovala do budoucna
vice respondentt s vékovym rozdilem také zkoumat i genderovy rozdil respondentti —

vnimani problematiky mékkych dovednosti u muzi a zen.

Tématika meékkych a tvrdych dovednosti je a bude velmi aktualni u manazert, a nejen u
nich, ale i u jinych, napfiklad u pomahajicich profesi. Jelikoz s rozvojem spolecnosti
budou vznikat dalsi a dalsi problémy, které bude muset manazer fesit. V této souvislosti
se budou zvySovat i naroky jak na jeho vzdélani a znalosti, tak na jeho osobnostni a
charakterové predpoklady tedy mekké dovednosti. Kvalitni manazer by mél dbat na své
mekké dovednosti. Ale zaroven by mél byt zkuSeny a obratny 1 v tvrdych dovednostech.
Ponévadz jeho znalosti, teorie, vzdélani a odborna zpusobilost tvoii ramec jeho prace, ve
kterém je pak prostor pro mékké dovednosti, se kterymi spolecné tvrdé dovednosti

umoznuji efektivni feSeni problému a situaci, a tim tak byt ispéSny manazer.
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