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Anotace

Cilem této préce je zjistit zda a jak se odrdZi vztahy na pracovisti
v soukromém Zivoté jedince a dale motivuji k dalSi prosperité firmy. Prace je
pfedeviim zaméfend na komunikaci uvnitf firmy Robert Bosch a nasledny
odraz této interni komunikace na obchodni partnery, ktefi dale plsobi na
koncové zakazniky. Jde o snahu zjistit, zda a pfipadné jak se odrazi styl interni
komunikace na vnimani koncovym Kklientem. Jestli styl této komunikace
pokraCuje i pFes obchodniho partnera a nasledné ke klientovi nebo zda se
forma komunikace vyrazné méni, diky vnéjSim podmink&m. Tohoto cile bych

rada dosahla pomoci dotaznikového Setfeni.
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modus operandi, motivace, motivacni program, neverbalni komunikace, obchodni
partner, pracovni skupina, skupinovy konformismus, socialni klima, stres, verbalni
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Annotation

The objective of this thesis is to find out whether and how relations in the
workplace arereflected in a private life of an adult and serve as further motivation to
other prosperityof a company. The thesis is mainly focused on communication inside
the Robert BoschCompany and subsequent impact of this internal communication on
business partners,who have further effect on final customers. The aim is to find out if
or how the style ofthe internal communication is reflected in a final customer’s
perception. If the style ofthis communication proceeds on through a business partner
and subsequently to a client,or whether a communication form considerably changes

due to outside conditions.l would like to achieve this aim via a questionnaire survey.

Key words
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UvOoD

Diplomovéa prace se zabyva dllezitosti vztah(i na pracovisti. Mezilidské vztahy
tvofi zakladni kameny kaZdé spoleCnosti. Je zapotfebi si uvédomit, Zze Clovék stravi
témer jednu tfetinu Zivota v préci. V pfipadé sedavého zaméstnani se uvadi, Ze Clovék
prosedi pfes 80.000 hodin svého Zivota. Stim se samozfejmé spojuji i zdravotni
problémy, které se dale vétSinou odrazi do psychiky ¢lovéka. Pravé narusena harmonie
psychického stavu jedince, mlZe negativné ovlivnit pracovni prostiedi, v kterém
trdvime tolik Casu.

Mnozi lidé si neuvédomuji, Ze pravé pracovni vztahy se odraZeji nejen
v pracovni vykonnosti jedince, ale i v soukromém Zivoté kazdého z nas. Mnoho lidi si
nosi“ praci domd. Tim je mysleno, Ze pokud jsme ocenéni, tak svou radost projevujeme
i osobnim Zivoté. BohuZel zrovna tak, si dom( ,,nosime* své pracovni netspéchy, které
se samoziejmé odrazi v soukromi a to vétSinou negativnim zplsobem. Tyto osobni
netspéchy, se mohou zésadnim zplsobem promitnout v partnerském Zivoté a zpUsobit
nenapravitelné Skody. Tyto partnerské problémy se samoziejmé dale promitnou
do psychiky jedince. Jde Fici, Ze se jedna o zaCarovany kruh.

Dip. prace je zaméfena na komunikaci uvnitf firmy Robert Bosch, pfedevsim
divizi Automobilove techniky a nasledny odraz této interni komunikace na obchodni
partnery, ktefi dale plsobi na koncové zdkazniky. TaktéZ na podporu zaméstnavatele,
ktery si uvédomuje pFiznivy vliv klidné a pratelské atmosféry v pracovnim prostfedi.
Hodnoti riizné vlivy, které se projevuji v psychickém stavu jedince, at’ jiz se jedna
0 stres na pracovisti, Sikanu kolegll na pracovisti — mobbing, taktéZz hodnoti vliv
teambuildingovych akci pro zaméstnance, vliv spravné motivace zaméstnancll atd.

Zamérem je dokazat, Ze klidné, harmonické prostfedi, v kterém lidé cti z&sady
etiky a slusnosti, kde zaméstnavatel dava lidem moZnost seberealizace, ma velky vliv na
kone€né vniméani znacky. A to nejen koncovym zakaznikem, ale promita se i do jednani

obchodniho partnera, ktery se zakaznikem komunikuje také.



1. HISTORIE FIRMY ROBERT BOSCH ODBYTOVA
S.R.O.

Historie firmy Robert Bosch odbytova s.r.o., je celkem pfesné zmapovana. Prvni
zminka je jiZz o samotném otevieni Dilny pro jemnou mechatroniku a elektroniku z data
15. listopadu 1886. ,,V této dilné byli plvodné zaméstnani dva pracovnici, ktefi
obstaravali konstrukci a instalaci elektrickych zafizeni vSeho druhu a to i telefonnich
systém(l i dalkovych elektrickych indikatord hladiny vody.“*

Provozni kapital Cinil dédictvi po otci Roberta Bosche, ve vysi 10.000
némeckych marek. Tento kapital byl brzy vyCerpan a nezbyvalo nic jiného, nez vyuZzit
bankovnich Gvérl, kterym rucili pribuzni Roberta. VétSina prvnich honoréari padla
na investice do novych stroji. AZ po deviti narocnych letech (tedy vroce 1895) se
podafilo veSkeré dluhy splatit. Od této doby do roku 1900 se podafilo zvysit pocet
pracovnik{ a to na 40 osob. Firma téZila z rozvoje elektrifikace ve Stuttgartu.

Zésadnim bodem ve vyvoji spole€nosti byl magnetoelektricky zapalovac, ktery
byl vyroben na Zadost zakaznika, podle vyrobku z produkce kolinského vyrobce motord
Deutz. Bosch v konstrukci provedl nékolik zasadnich zmén a pravé diky tomu doséahl
prvnich ekonomickych Gspéchd.

V roce 1897 byl Robert Bosch prvni, kdo magnetoelektricky zapaloval
pouZil pro motor vozidla. Timto byl vyreSen jeden ze zasadnich problém( tehdejsi
doby v automobilovém primyslu a tim si zajistil velké mnozstvi objednavek
z automobilového odvétvi. Diky tomuto velkému UGspéchu se firma stala
konkurenceschopnou a zaCala prosperovat a tim se i dale rozvijet. Spolu s britskym
partnerem Frederickem Simmsem zaloZily v letech 1898 a 1899 prvni prodejni pobocky
mimo Némecko. Tyto poboCky zaCaly zakladat nejdfive v Anglii a Francii. Celou
dobu Robert Bosch hlasal své motto ,,Bud &lovékem a cti lidskou ddistojnost!“?

V letech od roku 1900 do roku 1925 si firma zisk&vala postaveni ve spole¢nosti.
Prvni tovarna, byla oteviena ve Stuttgartu v roce 1901 a zaméstnavala 45 osob. Tato

tovarna byla na svou dobu velice nadCasova a d& se oznaCit na milnik prechodu

! ROBERT BOSCH. BoschLive- Archiv: Od dilny ke globalnimu hrégi [online]. [cit. 2012-09-15].
Dostupné z: http://www.bosch.cz/content/languagel/html/734_6367.htm
2 ROBERT BOSCH GMBH. Bosch v Ceské republice. Praha, 2007.
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z femesIné vyroby na vyrobu primyslovou. Dalsi tovarna byla oteviena v némeckém
Feuerbachu v roce 1910.

Firma se po roce 1906 zacCala internacionalizovat a zakladat své prvni prodejni
pobocky s vyrobnimi provozy mimo Evropu. V roce 1906 vznikly pobocky v USA a
Jizni Africe, 1907 v Australii, 1908 v Argenting, 1909 v Ciné a vroce 1911
v Japonsku. Do roku 1907 méla jiz firma tisicovku zaméstnanc.

V roce 1913 jiz méla firma Robert Bosch téméF monopolni postaveni na trhu
s elektromagnetickymi zapalovaci. Jeji podil na svétovém trhu stimto produktem
prekroCil 90%.

,,1esné pred vypuknutim prvni svétové valky, mél Bosch zastoupeni ve vSech
kligovych trzich.“® V roce 1913 Robert Bosch prisel na trh se systémem, ktery se
skladal z generatoru, baterii a reflektor(i — tedy se svételnym systémem. V této dobé to
byl GpIné novy kompletni systém. ,,Tim byly poloZzeny zaklady vSech dneSnich
palubnich automobilovych elektrickych systémd. *

Prvni svétovd vélka nebyla pro firmu zrovna nejleh¢im obdobim. PFisla
0 VvSechny zahrani¢ni filidlky. Ale dodavky, které zajistovala pro némeckou a
rakouskou arméadu, byly pro firmu Bosch velmi lukrativni. Jiz v tomto obdobi zacala
firma vénovat urcity podil ze ziskd charitativnim Gceldim. Tedy, dnes moderni socialni
odpovédnost firmy se zaCina datovat k roku 1914.

Po povéletné krizi se firma zotavila celkem rychle. Jiz v roce 1925 méla vétsi
prodejni sit, neZ pred valkou.

1925 se Robert Bosch rozhodl polozit zaklady novym obchodnim jednotkam
mimo automobilovy priimysl. TéhoZ roku, az do roku 1926 zacal klesat obrat firmy a to
az 0 35%. Kvdli tomu se vedeni firmy rozhodlo radikalné o Ctvrtinu sniZit pocet
pracovnich mist. 1926 se tedy firma zaCala zajimat i o jiné vyrobni segmenty na trhu,
aby tak minimalizovala svou jednostrannost k automobilovému primyslu. K novym
segmenttim patfili: ,,Elektrické naradi, Junkers Gasgerate (vyrobce plynovych kotld),
Blaupunkt (radiové prijimace do automobilll i doméacnosti),Fernseh GmbH (zafizeni
pro televizn studia), Kinobauer (kinoprojektory) nebo Doméci spottebice. ® Tyto dalsi
vyrobni segmenty se zaslouZily o to, Ze se firma zase rychle postavila na nohy.

® ROBERT BOSCH GMBH. Bosch v C::eské republice. Praha, 2007.
* ROBERT BOSCH GMBH. Bosch v Ceské republice. Praha, 2007.
® ROBERT BOSCH GMBH. Bosch v Ceské republice. Praha, 2007.
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V roce 1937 provedl Robert Bosch jednu z poslednich a vyznamnych zmén.
Provedl restrukturalizaci firmy a zménil pravni formu z AG (akciova spolecnost)
na GmbH (spolecnost s ru€enym omezenim). V tom samém roce (pét let pred smrti
Roberta Bosche), poloZil i zaklady firemnich stanov, které plati dodnes.

Za druhé svétové valky, se firma musela pfizplsobit dal$im ,bojovym*
podminkdm. Mnoho jejich zaméstnanci bylo povolano na frontu, takze jedinym
feSenim, jak dale fungovat, bylo vyuZivat valené zajatce. Vyroba se v tomto obdobi
orientovala predevsim na elektrické souCastky pro vojenska vozidla a letadla pro Treti
Fisi.

Na konci padesatych let pfisla firma na trh s dalsi novinkou, tentokrat se jednalo
0 elektronické soucasti regulacni jednotky generatorl, dalsim technologickym
pokrokem byl mechanicky vstfikovaci systém pro zadZehové motory.

V roce 1959 byla zahajena dalSi restrukturalizace firmy, tentokréate na jednotlivé
samostatné divize, priCemz prvni byla divize Power Tools (Elektrické néradi), kterd
byla zaloZena rok poté, tedy v roce 1960. O Ctyfi roky pozdéji vznikla dalsi divize —
Balici technika.

Dalsi rozvoj firmy v povale¢ném obdobi byl jiz v plném proudu. Ale ddleZitou
funkci plnila firma i v lidské otazce, ktera byla zasadni v pribéhu valky, tedy v otazce
holocaustu.

»-Pamatnik mucednikl a hrdin( holocaustu Yad Vashem udélil Hansu
Walzovi (tehdejSimu Fediteli Bosche), v roce 1970 titul ,,Spravedlivy mezi néarody*,
protoze za jeho vedeni chranila firma pracovniky Zidovského plvodu pred deportaci
do koncentragnich tabord.°

Mezi roky 1960 a 1990 pfiSla firma na trh s dalSima novinkami, které mely
velky vyznam pro dalsi vyvoj technologii. Boschi mizeme byt vdécni za ,,elektronicky
Fizeny vstfikovaci systém pro zaZehoveé motory D- Jetronic 1967), protiblokovaci brzdny

7 s yr 7 =

navigacni systém Blaupunkt TravelPilot (1989) a elektronicky program stability ESP ./

® BOSCH CAR SERVICE. Historie Bosch car Service [online]. [cit. 2012-10-01]. Dostupné z:
http://www.bosch-service.cz/Jsem-majitel-automobilu/Historie-Bosch-Car.html
" ROBERT BOSCH GMBH. Bosch v Ceské republice. Praha, 2007.
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Od roku 1990 se firma zaCala opét mohutné rozvijet a expandovat i na jiné trhy —
Cina, Japonsko, Indie. V dne3ni dobg jiZz neni kontinent, kde by neznali firmu Robert
Bosch.

2.  PRACOVNI KOLEKTIV

Clovék je spoleensky tvor. Je potfeba si uvédomit, 7e jakéakoli forma
spoleCenského kolektivu je ¢lovéku, jiz ve své hluboké podstaté vlastni a pfirozena. To
potvrzuje i Ludék Smid, kdyZ tvrdi, Ze ,,zadny z nas neZije osamoceng. Vsichni jsme
Cleny spolecenského celku a od naSeho narozeni az do smrti jsme neustéle v kontaktu
s lidskymi jedinci, od nichZ se uCime, ktefi na nas maji vychovny vliv, od nichzZ
prejimame Zivotni poznatky, zkuSenosti a nazory. Jakakoliv Zivotni izolovanost je
jevem nepfirozeny, Clovék svym zamérenim je tvorem kolektivnim a experimentalné se
mlzZeme presvédCit, Ze jakékoliv osamoceni, zvIasté trvajici dlouhou dobu, plisobi na
ného nepriznive. Jakékoliv stradani v oblasti spoleCenského Zivota odrézi se v lidskem
jednani, mysleni a citéni.*®

Jiz od raného détstvi se kazdy chce sdruzovat a hledat si kamarddy. Nejdfive
tfeba jen na piskovisti, avSak i toto je projevem normalniho spoleCenského vyvoje
jedince. Pozdéji si jedinec hleda koniCky a travi vice ¢asu s lidmi, ktefi maji podobné
zajmy, cile, ambice. Je potieba si uvédomit, Ze jiz toto brzké navazovani kontaktl se
odrézi na naSem budoucim socialnim ,,zapadnuti* do kolektivu (nejvyznamnéji v tom
pracovnim). Pokud jiZ dité, m& problém se skamaradit a nepodafi se mu postupem casu
nalézt sprdvna cesta, jak pratelstvi navazovat, je velka pravdépodobnost, Ze dospély
jedinec, bude mit tentyZz problém i v dospélosti a samoziejmé tyto sociologické
»heuspéchy* se projevi i na praci samotné.

,.Praci chapeme jako hlavni zdroj rozvoje osobnosti ¢lovéka, jako prostfedek
uspokojeni jeho materialnich, spole¢enskych a psychologickych potreb.«®

Blize se problematikou pracovni skupiny zaal zajimat ve tficatych letech
dvacétého stoleti Elton Mayo a jeho spolupracovnici. Do této doby se zdalo toto téma

nezajimavé, protoze hlavnim dlivodem ,prace” bylo zvySeni osobniho zisku, tedy

& \tipil, Z. Vybrané kapitoly ze socialni psychologie préace: Pracovni motivace 1. Olomouc, 1985. Skripta
Filozoficka fakulta Univerzity Palackého.

® Vtipil, Z. Viybrané kapitoly ze socialni psychologie préace: Pracovni motivace 1. Olomouc, 1985. Skripta
Filozoficka fakulta Univerzity Palackého.
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zvySeni osobni prosperity. Az Mayo tyto teorie vyvratil. Dokazal, Ze intenzita prace je
aZz neuvéritelné ovliviiovana rlznymi socialnimi faktory, napf. zda lidé maji pocit svoji
dalezitosti pro firmu, pocit dostate¢ného ohodnoceni firmou, zda jsou hrdi na préaci
pravé u daného zameéstnavatele, zda pocituji zajem zaméstnavatele o osobni
spokojenost zaméstnance atd. Pro kazdého zaméstnance je velice dllezité, jak je
vnimam okolim. Zda je pfinosem a dlilezitou soucasti celého kolobéhu nebo zda je jen
do poctu. Kazdy ma jiné priority a kazdy ma jiné divody k préaci, jakou a jak déla.
Nékterym staci pocit dllezitosti, jini zas upfednostiiuji kontakt s lidmi, jini si dokazuji,
na co maji a na co nikoli, zvysuji si sebevédomi, mirni osobni komplexy a jini to maji
jako prostredek k seberealizaci.

Pro nazornost ddlezitosti pracovniho kolektivu byla poloZena otazka: ,,Je pro
Vas v pracovnim prostiedi dllezity va$ pracovni kolektiv a atmosféra, ktera
vV ném panuje?*

Dotazovany vzorek byl 371 osob. Z toho kladné odpovédélo 342 lidi a 29 osob

nepriklada pracovni atmosfére v kolektivu vyznam.

Graf 1: Ddlezitost atmosféry v pracovnim kolektivu

Je pro Vas v pracovnim prostredi
dulezity vas pracovni kolektiv a
atmosféra, ktera v ném panuje?

B Ano M Ne

Zdroj: vlastni, dotaznikové Setfeni
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Z vysledku tohoto dotazovani je patrné, Ze pro velkou vétsinu lidi, je pracovni
amosféra a kolektiv, velice ddlezitym prvkem. Proto, pokud je to jen trochu mozné, pfi
vybéru novych zaméstnancll je dlilezité znat i nazor nynéjsiho pracovniho tymu a bréat

ztetel na charakter jiZ stavajiciho kolektivu.

2.1. Zasady fungovani pracovniho kolektivu

Idedlni pracovni prostfedi je takove, kde panuje harmonie a vzajemna tolerance
mezi zaméstnanci. Kde sam podnik se stard o dobré vztahy na pracovisti, tfeba
i teambuildingovymi akcemi a dokadZe své zameéstnance ocenit (ha mzdé, ale
i podékovat a pochvalit dobfe odvedenou praci).

Navod na uUspéSnou spolupraci prfedklada Daéle Carnegie, kdyZ pojmenoval

stavebni kameny spolupréce.

Respekt - KdyZ chcete spolupracovat skolegy ze zaméstnani, s rodinnymi
pFisludniky nebo novymi zndmymi, musite k nim citit respekt

Dlvéra - Pokud svym partnerim nebudete pIné ddvérovat, nemdzete dosahnout
skute€né spoluprace. Prosté jim musite véFit a oni vam.

Kooperace - Samotnou podstatou spoluprace je spolecné usili. Musite sdilet
spolecné cile i entuziasticky postoj. Se svymi partnery si tedy vyménujte

myslenky a budte otevieni k jejich napadim.™

Toto se da taktéZ nazvat jako ,,3K faktor”. Konkrétné jde o kooperaci, kolektivni
soucinnost a kolegialitu.

Kazdy pracovni kolektiv ma jasné definovanou strukturu profesnich pozic a roli.
Je potieba si ale uvédomit, Ze po néjaké dobé vznikaji i neformalni pozice a role, které
se v kolektivu utvareji béhem poznavani se. Toto je zasadni problém, ktery mize
zkomplikovat préaci celého kolektivu. Presto je tato neoficialni hierarchie socialni

kontrolou a regulacnim aparatem, nad chovanim jedincl v dané organizaci.

19 CARNEGIE, Dale. Jak rozvijet vztahy s lidmi, plisobit na né a ziskat jejich déivéru. 1. vyd. Praha: Prah,
2010, s. 193. ISBN 978-80-7252-280-4.
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Formalni a neformalni vztahy v organizaci spolec¢né tvori celkovou organizacni
strukturu firmy, vzajemné se doplfiuji a reguluji.

Neformalni vztahy uvnitf prostfedi firmy vznikaji na zakladé osobnich kontakt(,
sympatii. Velkou roli v téchto vztazich zastava vzajemna dlivéra, loajalita a soudrznost.
Tyto skupiny mohou pro jednotlivé individuality zastavat funkci primarni skupiny.
V nékterych pripadech, kde ma jedinec nedostatek aktivizujicich podnétli z rodinného
prostiedi, mize tuto funkci plnit praveé tato neformalni pracovni skupina.

Moznosti projeveni se pravé téchto neformalnich pozic a roli je nékolik. MiZe se
jednat o bezd(vodné socialni vylouceni z kolektivu, nutnost neustéale hledat na nazorech
a praci daného jedince jakékoli chyby, neochota pomoci €i poradit. Nemluvé o Sikané
na pracovisti ve formé ponizovani, prehlizeni atd.

Pravé takové Sikané na pracovisti se Fikd mobbing. Toto chovani se vyznacuje
svou rafinovanosti, zakefnosti a skrytosti. Cilem tohoto chovani je poSpinéni druhé

osoby a oekavani nasledného vyvazani z pracovniho poméru.

Mezi formy mobbingu patfi:

1. Cileny atak na pravo vyjadreni se nebo svéreni se

. Neustale preruSovani a skakani do feci
o Osobnost je teréem nadavek a kriku

. Neustala kritika odvedené prace

. VyhroZovani (pisemné ¢i slovni)

1. Atak na socialni vazby

. Nezajem o komunikaci s danou osobou
. Izolace od kolegli
. Prehlizeni

I11.  Atak na povést a Uctu

. Pomlouvéani na pracovisti

. Zesmésnovani

o Obvinovani z duSevni nemoci

. Napadano politické ¢i ndboZenské presvédceni
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. Nuceni k vykonu préace, ktera sniZzuje sebevédomi dané osoby

. Neustale zpochybriovani kompetenci

IV.  Atak na kvalitu pracovniho nebo i soukromého Zivota

. Zadavani nesmyslinych pracovnich tkond

. S umyslem dok&zani neschopnosti, jsou poZadovany ukoly, které prevysuji
kvalifikaci dané osoby

. Nuceni do prace navic — mnoho prescasti

V. Atak na zdravi

. Vyhrozovani fyzickym nésilim
o Télesné zneuZivani
. Sexudlni obtézovani

V takovémto ,,dusném* prostiedi, kde se kazdy musi bat, kdy se miZze zlomit
zidlicka pod nim, to nedéla dobre jak pracovnimu kolektivu jako celku, ale pfedevsim
ma neblaheé nasledky ve vysledcich firmy. Za UspéSnosti firem samozfejmé stoji i
spokojenost zaméstnancl a jejich smysleni o podniku.

Nasledky takového Sikanovani mohou byt vazné. V sazce zde jsou psychické a
psychosomatické obtiZe, pracovni neschopnost plynouci z nedostate¢né sebedlvéry,
predcasny syndrom vyhoteni a v nejhorsich pfipadech mize dojit k sebevrazednému
jednani.

Je samoziejmé nemozné vytvofit idealni podminky pro kazdého pracovnika
individudlné. Minimalngé, je ale moZné, snaZit se sniZzit mozZnost jakéhokoli
nepratelskeho projevu mezi kolegy €i nezdravé rivality. Kazdy zaméstnavatel se musi
snazit byt objektivni a kazdy pFipadny problém Fesit individualné, na zakladé posouzeni
daného problému, nikoli na zakladé osobnich sympatii k zaméstnanci.

Manageri museji byt takovi lidé, ktefi skutecné umi povzbudit svij tym k lepsim
vysledkim. Jednim z pfedpokladd tohoto motivovani je dobrd znalost lidi, kterym
Clovék ,veli“. zZnat jejich silné i slabé stranky. VEdét, co je povzbudi a motivuje.
Leader musi byt ¢lovék, na kterého se mohou zameéstnanci v kazdém pfipadé obrétit a

spolehnout. Ne, jen v pracovnich problémech, ale maji v ném i dlivéru, Ze se mohou
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podélit o osobni zéleZitosti. Dllezita je tedy schopnost vedeni lidi, ale i asertivita a
uméni naslouchat. Jediné tak, je mozné udrzovat zdravé prosperujici prostiedi, kde je

moZné stle objevovat nové zdroje, ndpady, inspirace pro dalsi rozvoj firmy.

3. CLENOVE TYMU DLE CHARAKTERU

Jeden ze zésadnich problém( manager(l velkych firem je ten, Ze vétSinou své
zameéstnance berou jako pracovni silu, kterd ma plnit néjaké ukoly. Jinak Fe€eno, jako
roboti, ktefi maji byt spravné naprogramovani, aby svou praci vzdy splnili minimalné
na 101%. Bohuzel, zaméstnanec tento postoj svého nadfizeného citi, je to pro néj
frustrujici a odpovédny nadfizeny pracovnik nikdy neni schopen ze svého tymu dostat
ty nejlepsi vysledky. Jako by nevyuZival zdroje, které méa k dispozici.

Je potfeba si uvédomit, Ze lidé chtéji svou préci délat co nejlépe a byt pro firmu
daleziti. Podminkou je ale fakt, Ze nadfizeny je bude bréat jako individualni osobnosti,
které maji své navyky, silné ale i slabé stranky a s témito zdroji se musi pracovat.

Neni neobvyklé, Ze pokud nékdo neni béhem z&ucni doby, pIné samostatné
fungujici, pravé na téch 101%, firma ho nebude chtit pro dalSi spolupraci. Uvédomme
si, Ze i tfi mésice jsou velice kratka doba, na to nékoho poznat. Znat silné stranky tohoto
Clovéka a jeho budouci pFinos, pokud nezjistime, jak spravné stimto Clovékem
komunikovat a jakym zplsobem mu zadavat praci.

Ze zku$ebni doby tFi mésicl, si kazdy minimalné mésic zvyka jenom na novy
kolektiv. Teprve po dvou meésicich je mozné zjistit, zda Clovék postupné zapada
do kolektivu nebo nikoli. KaZzdopadné odvedena prace se po tfech mésicich hodnotit
neda. Novy zameéstnanec je uz tak ve velkém stresu — novy kolektiv, nova pravidla,
postupy, novy nadfizeny.

Kazdy z nés je individualita, kterd& mé& jiné spoustéci elementy na motivaci,
kreativitu, dokazani, Ze €lovék dokaze pracovat pod tlakem, ve stresu atd.

,.Kazdy z nas ma svij ,,modus operandi*, Cili stale se opakujici zplisob chovani,
ktery uplatiiujeme jak v praci, tak i v soukromém Zivot&.“!* Psychologové to nazyvaji

vrozenym vzorcem chovani.

1 CARNEGIE, D. Jak rozvijet vztahy s lidmi, plisobit na né a ziskat jejich ddivéru. 1. vyd. Praha: Préh,
2010, s. 193. ISBN 978-80-7252-280-4.
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Proto je potfeba kazdému zaméstnanci vénovat dostateCnou péci, jako
o samostatné fungujici soucastku slozitého systému, kde kazda soucastka neni tak
snadno vyménitelna. Jde o pocit zajmu nadfizeného, zda ma zaméstnanec vyhovujici
podminky pro svlij rozvoj. Jako zahradnik, ktery se musi postarat o Grodu tim, Ze se
0 své rostlinky stara. PeCuje o jejich idedlni podminky, aby mohl sklidit to nejlepsi.
NejlepSim zaCatkem, jak se zacit starat o své podfizené, je naslouchani.

S. R. Covey ktomu napsal: ,,AZ se naucite hluboce naslouchat jinym lidem,
objevite obrovské rozdily ve vnimani. Zacnete také ocefiovat vyznam téchto rozdild pro

vzajemné zavislou spolupraci lidi.«*?

Nyni trochu bliZze k charakteru, co je a co vSe se pod timto slovem skryva.
Charakter je soucasti moralniho jadra psychiky osobnosti a podstatou charakteru je
védomi

Pokud se na charakter podivame lidovym zplsobem, poji se s kladnymi
moralnimi vlastnostmi ¢lovéka. Z psychologického hlediska jde o povahové jadro
osobnosti a individudlni zvlastnosti. ,,Tyto vlastnosti vyjadfuji chovani a vztah ¢lovéka
k sob& samému, ke spole¢nosti, k préci, vystihuji i zvlatnosti jeho vile.«*

Pokud se podafi tyto vlastnosti dostateCné poznat, je mozné do urcité miry
chovani predvidat.

Charakter se nejvice projevuje v cilech a zajmech daného Clovéka a v tom,
jakym zplisobem danych cilli dosahuje. Déle ve vztahu k jinym lidem. Predevsim v tom,
zda je Clovék altruista nebo egoista, zda je ascendentni nebo submisivni, jakou ma miru
socialni angazovanosti, na mife expanzity, druznosti nebo samotarstvi. Dlllezita je také
mira pretvarky.

Déle jsou dllezité vztahy k sobé samému, kde nejdllezitéjSim aspektem je pocit
dllezZitosti/ prinosnosti. Toto vnimani se odrazi v systému Zivotnich hodnot daného
individua. Sebehodnoceni kazdého jedince se d& rozdélit na normélni (zdravé),
na snizené nebo zvysené. Toto hodnoceni se pribéhu vyvoje jedince méni. To, jak
kazdy jedince vnima sam sebe, se odrazi ze snahy odlisit se od ostatnich — byt né¢im

2 COVEY, Stephen R. 7 navyk(i viid&ich osobnosti pro Gsp&sny a harmonicky Zivot: navrat etiky
charakteru. 1. vyd. Praha: Pragma, 1994, s. 329. ISBN 80-852-1341-9.

3 KOHOUTEK, R. Psychologie v teorii a praxi. [online]. [cit. 2012-09-12]. Dostupné z:
http://rudolfkohoutek.blog.cz/0812/osobnost-a-charakter
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zajimavy/ jiny. Déle verejné minéni o sobé samém — to znamena, jak nas vnima okoli a
jaky obrazek o nas okoli ma.

Po pracovni strance se da charakter osobnosti posuzovat dle nasledujicich
vlastnosti: ,,pFesnost, dochvilnost, rychlost, peclivost, soustavnost, poradkumilovnost,
umeéni organizovat praci, iniciativnost, tvofivost, nebo opaky téchto vlastnosti:
lajdactvi, povaleCstvi, nepresnost, nepeClivost, nepofadek, pomalost, nedbalost,

nedostatek iniciativy, neschopnost organizovat praci.

3.1. Typy osobnosti

Kazdy Clovék je original. Nejsou dva stejni lidé, ktefi by méli naprosto totoZzné
zajmy, zaliby, obdivovali a vnimali véci stejné. Proto, je moc ddlezité pristupovat
ke kazdému jedinci individualné. Vnimat na ¢lovéku jeho individualitu a snaZit se ji
pochopit. Pokud toto zvladneme a nebudeme pouze kritizovat a hanit doty¢ného
vystupovani, nalezneme obrovskou rozdilnost a mnohem Iépe se ndm budou rozvijet

vdechny vztahy (osobni, pracovni).

Je mnoho rliznych druh( déleni osobnosti. Mezi nejzndméjsi patfi:

Hippokratova teorie (5 - 4. stol. p. n. |.):

. Sangvinik — je to Clovék, ktery je spoleCensky, komunikativni, podnikavy,
bezstarostny, optimista. Tito lidé jsou dobrymi vidci.

. Cholerik — je velice neklidny, impulsivni a vznétlivy ¢lovék. Tito lidé miluji
kaZdou zdanlivou Zivotni vyzvu a ve vétsiné krizovych situacich exceluji.

. Flegmatik — tento osobnostni typ je spiSe pasivni, velice obezfetny, rozvazny,

spolehlivy. Je to diplomaticky typ, ktery ma naprostou kontrolu nad svym

chovanim nenecha se jen tak rozladit.

. Melancholik — ma velky smysl pro detail, je naladovy, Uzkostny, spise

nespolecensky.

“ KOHOUTEK, R. Psychologie v teorii a praxi. [online]. [cit. 2012-09-12]. Dostupné z:
http://rudolfkohoutek.blog.cz/0812/osobnost-a-charakter
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V dnesni dobé snad nejpouzivangjsim délenim typl osobnosti je MBTI
Typologie osobnosti. Autory této teorie je Katherine Briggsovad a jeji dcera
Isabel Myersova (Myers Briggs Type Indicator). Damy rozsifili  Jungovu

typologii, zaméfenou na extroverzi a introverzi tim, Ze prfidali dalSi proménné.

Tato charakteristika je zaméfend na hierarchii 4 kognitivnich funkci
Clovéka. Tedy na mysSleni, citéni, intuici a wvnimani. U kaZzdého Clovéka

pfevaZuje pouze jedna z danych polarit.

o Aktivizace
- Extroverze (E) - Vice mluvi, neZ poslouchaji

- Introverze (1) - Zaméreni na svlj svét myslenek

o Ziskavani informaci
- Smysly (S) - Preferuji hmatatelné dikazy

- Intuice (N) - Radgji se spoléhaji na ideje, ignoruji zabéhlé postupy

o Rozhodovani
- Mysleni (T) - Uprednostriuji logické rozhodovani
- Citéni (F) - Rozhodovani dle vlastnich hodnot a pocitd

. Zivotni styl
- Usuzovani (J) - DUkladni organizatofi

- Vniméani (P) - Sponténni, spiSe nespolehlivi

Proto je tato teorie snad nejblize redlnému Zivotu. Z toho vzniklo celkem 16 typd
osobnosti, které jsou ve ¢tyfech temperamentnich skupinach.

Je dilezité si uvédomit, Ze nikdo z téchto Sestnacti typll neni lepsi ani horsi nez
jini. Pro spolenost jako takovou, je podstatné, aby v ni byly zastoupeny vSechny typy

z danych skupin. Rlzni lidé, z rdiznych skupin, se vzajemné doplriuji.
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CTYRI TEMPERAMENTY
SJ - ""Ochranci"
. ESTJ - "'Dohlizitelé"

Praktici, preferuji praktické upotfebeni nez prazdné teorie. O kazdé véci a ¢innosti maji

jasnou predstavu. Tito lidé jsou skveélymi zodpovédnymi pracovniky. Maji velky smysl
pro organizaci.

. ISTJ - ""Dozorci™

Tito lidé jsou svédomiti, odpovédni, zajimaji se o tradice a jejich dodrZovani. Pracuji
tak, aby co nejlépe splnili své cile. Pro cokoli se nadchnou, dokongi.

. ESFJ - ""Poskytovatelé"

Jejich hlavnim rysem je dobrosrdecnost a svédomitost. Upfednostiuji potfeby ostatnich
nad svymi.

. ISFJ - ""Ochranci*

Lidé vyjimecné citlivi na pocity a potfeby druhych. Umi naslouchat. Zasadovost a
prakti¢nost je jejich soucasti, stejné jako zavislost po Uspéchu a uznani.

SP - "Remeslnici"*

. ESTP - ""Zakladatelé,,

Lidé silng orientovani na okamzity vysledek. Charakteristické motto: Ziji ted a tady.
Maji vyborny odhad na lidi. Neradi se, dosti Casto se setk&vaji s nesouhlasem.

. ISTP - “Zivnostnici**

Nevyhybaji se extrémnim sportim. Zivot berou jako vyzvu. Nemaji problém
netolerovat dana pravidla a zdkony. Manualné zru¢ni lidé.

. ESFP - "Umélci"

Tak zvani bavi€i. Miluji osobity pristup k véci. Oplyvaji praktickymi schopnostmi.

. ISFP - ""Skladatelé™

Lidé nesnasejici jakykoli druh konflikt(. Vyznacuji se loajalnosti a spolehlivosti. Maji
vyvinuté estetické citéni. V&Cni pozitivisté.
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NT - ""Raciondlni lidé"

. ENTJ - ""Polni marsélové"

Vyborné informovani, otevieni, asertivni lide, ktefi nesnaSeji neusporadanost véci.
INTJ - ""Organizatofi*

Lidé majici vysoké poZadavky sami na sebe a své okoli. Maji predpoklady
k vlidcovstvi. Jsou to nezavisli a velice rozhodni analytici.

o ENTP - ""Vynalezci™

Intelektudlové, ktefi jsou vyjimec¢ni pro svou pohotovost. Milujici diskuse. Nadchnou se
pro nové myslenky a projekty.

. INTP - ""Architekti*

Radi pfeménuji neuchopitelné v hmatatelné. Neexistuji pro né Zadné prekazky, dokazou

si se v8im poradit. Ale vétSinou jsou to velice tisi lide, ktefi na sebe nijak neupozoriuiji.

NF - ""ldealisté"

. ENFJ - "Ucitelé"

Lidé majici vyborny odhad na lidi. S velkym asertivnim citénim. Velmi spoleCensti lide.
INFJ - ""Poradci'

Vyznacuji se svou stalosti nazor(, pres to citlivi a intuitivni lidé. Sv{j Zebfi¢ek hodnot
striktné dodrzuji. Malokdy se u nich projevuji néjaké osobni ambice.

. ENFP - ""Bojovnici**

Otevreni véemu novému. Maji mnoho konicku, kterym se vénuji naplno.

. INFP - ""Lékafi"

Jsou to spiSe idealisté, ktefi pfed svymi zajmy upfednostiuji zajmy ostatnich.

V krizovych situacich vidi mozna feSeni se stéale, zachovavajici klidnou hlavou.

3.2. Ziskani dlvéry zaméstnanc(
S. M. R. Covey a R. R. Merrill ve své knize napsali: ,,Financni Uspéch je
podminén Uspéchem na trhu; Uspéch na trhu se odviji od Gspéchu na pracovisti. Srdcem

i dusi vieho je pFitom ddvéra.“*> Predevaim je tim mysleno etické zachazenti s lidmi.

> COVEY, Stephen M a Rebecca R MERRILL. Dilvéra: jedina véc, ktera dokaze zménit vie. 1. vyd.
Praha: Management Press, 2008, S. 347. ISBN 978-80-7261-176-8.
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Je potieba, aby si kazdy zaméstnavatel/leader tymu uvédomil, ze DUVERA, je
to nejdlezitéjsi, co lidé potrebuji ke spokojenosti, at’ uz se jedna o soukromy Zivot, tak
predevsim i o ten pracovni. MZeme to prirovnat k pacientovi, ktery ma pred operaci a
musi mit dlvéru k operaénimu tymu. (Jinak samoziejmé dany zakrok nepodstoupi nebo
si najde jiného operatéra). Samotny operatér taktéz potfebuje citit ddvéru ve své
schopnosti, toto védomi jej dokadZze povzbudit a zaroven pocitit ,povinnost*
k nemocnému. Tak takto slozité/ jednodusSe funguji i vztahy na pracovisti.

Pokud se nékdo citi neustéle kontrolovan, nikdy samozfejmé nedoséhne piné
zodpovédnosti za splnény ukol. Nedokaze se poradné radovat z Uspéchu, ale ani ho
nezasahne (ani se neponauci) z pfipadného netspéchu. | z toho divodu je dilezité dat
dostate¢nou dlvéru zaméstnancli v to, Ze svou praci odvedou, jak nejlépe dovedou.
Jiz fimsky dramatik Publilius Syrus vyrkl zdzranou mysSlenku, kterd se pouZiva

dodnes: , Kdo ztrati ddvéru, vic ztratit nemdze.**®

Pro udrzeni ddvéry kolegl/ zaméstnancli je dlilezitd opatrnost proti planym
slibdm. Nejjednodussi cesta ke ztraté dlivéry a schopnosti Clovéka, je pravé pres
neochotu nebo nedostatek moZnosti plnit dané sliby. Dale je dobré dodrZovat
nasledujicich osm doporuceni.

Byt laskavy a podporovat ostatni

Zajimat se o ostatni

Byt vesely

Nehédat se, ale diskutovat

Starat se jen o své vlastni zlozvyky a nefeSit ostatni
Ohleduplny k citlim svého okoli

Neupozornovat na svou nedocenénou

L N o g M w Db -

Nereagovat na feci o vasi osobé

Mnohé firmy jiz maji eticky kodex zaméstnancli, pfimo jako soucést corporate
identity. Obecné vzato, je to jakasi eticka ,bible* dané spole¢nosti. Zaméstnanci diky

tomu mohou ziskat pocit sounalezitosti pro stejnou véc, mySlenku. CoZ je pro Uspéch

16 Cituj: Syrus Publilius. [online]. [cit. 2012-09-14]. Dostupné z: http://cituj.cz/Citaty/autor-15.aspx?pg=2
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zakladni aspekt. Samozfejmé se projevi jak ve vnitfnim prostfedi spolecnosti, tak i

ve vngjSich vztazich.

| firma Robert Bosch ma svdj eticky kodex. Jde o jakési interni pfedpisy, které je

potfeba dodrzovat a jednat vZdy v souladu s corporatnimi hodnotami.

Pro zminku stoji eticky kodex firmy R. B., ktery se zabyva nasledujicimi body:

Zasady - Jednani v souladu se zakonem
- Zodpovédnost za dobré jméno skupiny Bosch Group
- Jednani s pracovniky

Predchazeni konfliktim zajmu
- Kapitalova ucast a vedlejsi pracovni ¢innost

- Zadavani zakazek obchodnim partner(im pro soukromé Gcely

Zachazeni s informacemi

- Pisemnosti

- Zachovani mi¢enlivosti

- Ochrana dajl a bezpe¢nost informaci

- Interni divérné informace

Jednéani s obchodnimi partnery a tfetimi osobami

- Pravni predpisy o ochrané hospodarské soutéze a protikartelové predpisy
- Vztahy s dodavateli a se zakazniky

- Korupce, dary a jiné pozornosti

- Rotace pracovniku v citlivych sférach

- Dobrocinnost

Kvalita a bezpeénost vyrobkd

BezpeCnost prace, ochrana zdravi a Zivotniho prostredi, protipozarni
ochrana

Informace a Skoleni

OnhlaSovani nesrovnalosti

Kontrola
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Po ziskani ddvéry vlastnich zaméstnancl, je také dllezité ziskat ddvéru
obchodnich partnerdl a nasledné koncovych klientl. Pokud potencialni ¢i soucasny
partner vnima spole¢nost jako celek udrzujici zakladni standardy chovani, je schopen
uznat vlastni provinéni a nebrani se pfevzeti odpovédnosti za své rozhodnuti, je to vzdy
pozitivni obrazek o firmé. Toto vniméani se samoziejmé projevuje ziskavanim prave te

potiebné diveéry.

4. COJE TO KONFLIKT

Konflikt, z latinského slova conflictus, v ¢eském prekladu stfet nebo srazka.
,.Konflikty jsou tedy deekvilibrizujici nebo nestabilizujici aspekty systému.**’

,.Rovnovaha je stav, kdezto stabilita schopnost systému. PoruSovanim rovnovahy
vnucujeme systému dynamiku, poruSovanim stability jej ohroZujeme. Vidy, kdy?
pri FeSeni konflikt(l zjistite, Ze se hraje o stabilitu, pFestarite vyjednavat o véci a snazte
se rychle obnovit mechanismy, které stabilitu zajistuji.“*®

Jifi plaminek ve své knize podava urCity navod, jak zvladat konflikty. Tento

~manudl“ méa tfi pilife, které by nam méli pomoci moznému konfliktu predchazet.

1. Chranit stabilitu
2. Respektovat lidskou slozku

3. Rozpoznat zajmy ukryté za postoji a poté o nich vyjednavat

Pokud se ma konflikt vyresit, je potfeba nalézt raciondlni jadro problému. To se
v nékterych pripadech da nalézt a to pomoci odstranéni emocionalni slozky.

Tato emocionalni sloZzka, totiz jedinci zabrafuje v konstruktivnim feSeni
problému a nalezeni samotného jadra. Emociondlni sloZka predstavuje individudlni
pocit ubliZzeni, nespravedInosti, osobni prohry atd. Tedy vlastniho z&jmu, ktery brani

nalezeni konstruktivniho feseni.

Y PLAMINEK, J. Konflikty a vyjednavani: uméni vyhréavat, aniz by nékdo prohral. 2., aktualiz. vyd.
Praha: Grada, 2009. S. 136. ISBN 978-80-247-2944-2.

8 pPLAMINEK, J. Konflikty a vyjednavani: uméni vyhréavat, aniz by nékdo prohral. 2., aktualiz. vyd.
Praha: Grada, 2009. S. 136. ISBN 978-80-247-2944-2.
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Obrézek 1: Znazornéni racionalniho jadra konfliktu

/ VZTAHOVY
(EMOCIONALHI)

p oBaL

Zdroj: Mezilidské vztahy: Konflikt [online]. [cit. 2012-10-01]. Dostupné z:
http://mezilidske-vztahy.euweb.cz/konflikt.htm

PakliZe jiz konflikt nastane, je mnoho zplsobl k jeho feSeni. Je ale dllezité
zvazit metodu feSeni a to individudlnim posouzenim charakteru konfliktu. Ne na kazdy
konflikt se hodi kazdé feseni. Volba nevhodného zplisobu miZze jesté vice ublizit
naslednym vztahlim a prodlouzit, ba dokonce zabranit vyfeseni. Naopak, nejvhodnéjsi
volba mdze dany problém vyfesit béhem nékolika malo minut a mize posilit celkové

vztahy mezi jedinci a v kolektivu samotném.

RNDr. Plaminek predklada zakladni praktiky.
Pasivita

Delegace

Néahoda

Mediace a facilitace

Vyjednavani a projednavani

Nasili

S L A

27


http://mezilidske-vztahy.euweb.cz/konflikt.htm

Tabulka 1: Metodické menu feSeni konfliktl

Kontroluji Gcastnici

proces feseni konfliktu? ’ S
Nahoda Vyjednavani a

Ano Nasili projednavani

Delegace Mediace a

Ne . -
Pasivita facilitace

Ne ANo

Kontroluji GCastnici vysledek reseni
konfliktu?

Zdroj: PLAMINEK, J. Konflikty a vyjednavani: uméni vyhravat, aniz by ngkdo prohral. *°

Na dals$im obrazku nize Ize vidét, ze velmi ddleZitou roli hraje otazka — co je
stresorem. Zda se jedna o mensi problém, spiSe zklaméani nebo zda jde o Zivotni otazku
(napf. ztrdta zaméstnani).

Stres je rozdélen do t¥i fazi. Prvni fazi je poplachova reakce organismu, ktera nds
upozorfiuje na mozné nebezpeci, z kterého by bylo dobré utéci nebo zadtocCit. Da se bréat
jako forma upozornéni organismu na mozné hrozici nebezpeci.

Dalsi, druhou fazi je resistence, tedy schopnost organismu vzdorovat stresu.
Tedy psychickou silu postavit se problému a snaha o jeho vyfeseni.

Posledni fazi je vycerpani z predeSlé faze. Toto vyCerpani se miZze projevit
mnoha zplisoby. Clovék miize nasledkem dlouhotrvajiciho stresu trpét dlouhotrvajici

srdecni zatézi, kterd se projevuje nepravidelnym rytmem srdce. Dale to mizou byt
zaZzivaci problémy, mozné selhdvani imunitniho systému jedince, zvySené poceni,

predcasné starnuti, béleni vlasd.

9 PLAMINEK, J. Konflikty a vyjednavani: uméni vyhréavat, aniz by nékdo prohral. 2., aktualiz. vyd.
Praha: Grada, 2009. S. 136. ISBN 978-80-247-2944-2.
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Obrézek 2: Faze stresu

‘ STRESOR

Zivotni uddost nebo vnitini prozitek

_k—‘

Vnimani stresom
ajeho kognitivni zpracovani

.

ROZHODNUTI

NEBEZPECNE | BEZPECNE |
v l &
1.faze stresu STOP STRESU
POPLACHOVA REAKCE
UTOKUTEK

COPING

NEUCELNY | UCELNY |
v ¢ #
2. faze stresu STOP STRESU
REZISTENCE

'

’ 3. faze stresu

VYCERPANI

Zdroj: Skola zdravi: Stres [online]. [cit. 2012-10-11]. Dostupné z:
http://sz.ordinace.cz/lekce_uvod.php?lekce=18

4.1. Stres a komunikace

Stres chapeme jako urcity tlak na nd$ organismus. V roce 1966 Hans Selye
definoval stres jako: ,stav organismu po selhani normalnich mechanism(l homeostazy,
ktery je vysledkem interakce mezi urcitou silou plsobici na ¢lovéka a schopnosti
organismu odolat tomuto tlaku.“?

Kazdy organismus méa své mechanismy, které funguji jako poplachové hlaseni
téchto stresovych zmén. Télo na to upozorfiuje nervovymi a hormonalnimi zménami.
Tyto zmeény maji Clovéka pripravit na mozny Gték ¢i obranu.

Stres ale neni jenom negativni z&té€Zi pro organismus. V dneSni dobé jiz
psychologové rozdéluji na stres na distres a eustres. Distres je ta negativni forma zatéze,
kterd pfi nefeseni situace mlze i vazné poskodit organismus. Eustres je ale kladna
forma stresu. Jednd se o stres, ktery jedince motivuje.

Jak jiz bylo naznaceno, stres vyvolava v téle mnoho reakci, které se samoziejmé

musi projevit i na jednani a chovani ¢lovéka. Proto i ve velké mife ovliviuji styl

2 HOSEK, V. Psychoweb. [online]. [cit. 2013-01-14]. Dostupné z:
http://www.psychoweb.cz/psychologie/psychologie-odolnosti--v--hosek--stres-uzkost-frustrace-odolnost/
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komunikace jedince. Nejvice lze stresovou komunikaci pozorovat na neverbalnim
projevu. Jde o jasné signaly, které si ¢lovék neuvédomuje a nelze se jich Gplné zbavit.

Mezi tyto projevy patfi nervové zaSkuby, buSeni srdce, Casté nuceni k moceni,
neschopnost empatie, poceni, z¢ervenani tvari, neklidnost, u labilnéjsich jedincl plac.

Ve verbalni komunikaci jsou pfiznaky stresu napf. chvéni hlasu, zména vysky
poloZeni hlasu, zakoktavani.

Kazdy cClovek ma nevédomé podvédomé vniméni. To ho upozoriuje na
skutecnosti, Ze s Clovékem, s kterym hovofi, neni néco v poradku. Citlivéjsi jedinci
mohou tyto zmény stavu diky stresu svého protéjsku snadno postfehnout a rozlustit.

Je evidentni, Ze kaZzd4 komunikace probihajici ve stresu je jind, nez bézna.
Projevem mliZze byt mozna agrese, zvyseni hlasu, neochota cokoli vysvétlovat, afekt.
Proto, pokud je potfeba cokoli FeSit s pracovnim kolegou, je vice nez vhodné vybrat si
moment, kdy dotycny neni evidentné pod obrovskym tlakem. Pfipadné je zfejmé, Ze
dany tlak bezproblémové zvlada a ma ho pod kontrolou. V opacném pfipadé, kdy je
Clovék jiz tak vyklepany, neni Zadouci po ném chtit, aby svou pozornost vénoval vam.
SpiSe je toto chovani projevem ,,draZzdéni kobry bosou nohou*. Proto vybrani vhodného
okamziku k jakékoli komunikaci, pokud se jednd o FeSeni problému, je
polovina uspéchu. Pokud se ovsem jedna o neodkladnou zalezitost, je nasnadé Spatné
informace nesdélovat formou, jesté vétSiho problému, nez je skutecnost. V tuto chvili je
lepSi informaci podévat jako moZnou prekazku, na kterou je ovSem FeSeni, které je
dobreé ihned predloZit.

Pokud méa dany ¢lovék moznost komunikaci ve stresu odloZit a ma chvilku ¢asu
na odbourani stresu, doporucuje se nékolik malo postupd, které pomohou zmirnit stres.
Pfipadné lze tyto postupy pouZzit jako tréninkové metody, které pfi nezatéZovych

situacich organismu neublizi. SpiSe ho posili v dalSim boji proti stresu.

4 z&kladni techniky na odbourani stresu

. Hluboké dychéni

. Opakovani si, Ze nic neni tak zlé, jak to zpoCatku vypada
. SnaZit se najit sebemensi véc k zasmani a odvedeni myslenek jinam
. Volného Casu vyuZit sportem
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4.2. Moznosti pfedchazeni stresu a jeho zvladani

Je védecky dokéazéano, Ze stres nas v praci mlze motivovat, tedy byt jakymsi
hnacim motorem. DlleZita je avSak mira tohoto stresu. Pokud je prekroc¢ena pomysina
hranice (kazdy ma tu svou hranici individualni), mize nam tento stres dost ubliZit.
PFiznaky takového stresu mlZou byt: ztrata vykonnosti jedince, poruchy koncentrace,
podrazdénost, snizeni sebedlivéry, ztrata energie, mozna apatie, skepse a mohou nastat
problémy pfi tymové praci — vétSinou komunikacniho razu. V pripadé téchto priznakd,
je zapotrebi zacit s duSevni hygienou.

Mezi moznosti zvladani stresu patfi eliminace stresorl. Tedy odstranéni
moznych pFicin — nepfimérfeny hluk, teplo, chladno, Spatné osvétleni. DalSi moZnosti je
zména reakce na dané stresory. Tim je mySleno uvolnéni se — relaxace, jéga,
prochédzky na Cerstvém vzduchu. Posledni moZnou variantou je subjektivni zvySovani
odolnosti, coZ znamena dodrZovani zdraveho Zivotniho stylu (pravidelné stravovani,
Cas pro relaxaci a sport, ¢as na odpocinek, minimalizovat vlivy koufeni a alkoholu).
MiZou nam ale pomoci i protistresova dychaci cviéent.

V opacném pripadé, tedy nefeSeni stresovych pfiznakll, mize u jedince dojit
k syndromu vyhofeni. Syndrom vyhoreni (séle jen SV) se projevuje snizenim az
samotnou ztratou energie, stagnaci, frustraci. Postizeny Clovék zalind pFemyslet
o smyslu své prace, smyslu své dilezitosti. Tento SV se mlze projevit i jako pocit
nevolnosti, pocit stazeného Zaludku, bolesti hlavy nebo zad. Jedinec tedy neni schopny
svou préaci zvladat a odvadét tak, jak bylo dfive zvykem. Pravé v tuto chvili, by mél
tento problém odhalit nékdo z kolegl, nejlépe nadfizeny a psychicky daného ¢lovék
podporit.

Je zapotfebi si uvédomit, Ze v prevenci proti témto nemocem, by se méli

pfedevsim angaZovat zaméstnavatele.

»Faktory, kterymi lze sniZovat stresovou zatéZ na pracovisti, jsou:

. analyza specifickych stresovych faktor(i — pokusit se snaZit najit diivod vzniku
moznych stresord

. podpora odbornych kontakt(i — mit nékoho, ke komu se ¢lovék mize jit poradit
primérend mira odpovédnosti a pravomoci zaméstnance — nepfetéZovat

zaméstnance, radéji odpovédnost rozdélit mezi vice pracovniki
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. podpora rekreacnich a sportovnich akci v mimopracovni dobé

. vytvofeni vyhovujiciho pracovniho prostfedi — vytvofit pfijemné pracovni
prostfedi

o finan¢ni ohodnoceni — motivujici slozka

. moralni ohodnoceni — umét pochvalit za dobfe odvedenou praci — nebrat to jako
samoziejmost

. efektivni  komunikace vedoucich pracovnik(l s podfizenymi - efektivni

komunikace, tedy chtit i zpétnou vazbu. Nejedna se o davani prikaz(i
. zprostfedkovani potfebné a nestigmatizujici formy pomoci — v pfipadé potieby

pomoci“**

4.3. Stresové situace ve firmé Robert Bosch

Stres je nedilnou soucasti kazdého zaméstnani. Jak jiz bylo zminéno vyse, pokud
je v pfimérené vysi, je to velice motivujici sloZzka a Clovék zvladne vice prace, za méné
¢asu, s mensim usilim.

Co se konkrétné tyka firmy Bosch, jde opét o standardni problémy. Pracovni
kolektiv se stfetava s rozliSnosti nazor(l. Neni neobvyklé, Ze na jednu véc ma kazdy
jedinec jiny nazor a jiny thel pohledu. Co se jednomu zda jako dobry napad, druhému
to zas tak dobré nepfijde, tfeti by to od samého zacatku udélal jinak a Ctvrty by to ani
nedélal. Tyto ndzorové odliSnosti jsou typické pro kazdou skupinu. Pokud tam neni
néjaky osobni problém, vidy se da dojit kfeSeni, které alesponn v néjakych
bodech vyhovuje v8em z(castnénym.

V letosnim roce probéhlo mnoho takovych diskusi. Jako pfiklad je moZné uvést
Setkani servisnich partnerd Bosch, které bylo od pocatku planovano na severni Morave.
Agentura vytipovala podle zadani lokace a klient si vybral prostor, ktery agentura
objednala. Po mési¢ni diskusi a doladovani programu, dispozic salll, oberstveni, apod.,
pfiSla od klienta nahla zasadni zména - pfesun akce do Tabora. TakZe bylo nutno vse,
co jiz bylo dohodnuto zrusit a soustfedit se na novou lokaci. Jediné, co bylo stanoveno,
bylo vybrané mésto — T&bor a ubytovani v hotelu Dvorak. To jiz jiny pracovnik firmy
Bosch v hotelu i predjednal. Na zékladé jiz pfedem stanovenych priorit a budgetu

2! ZDRAVI E15: Zvladani stresu, dusevni hygiena a prevence syndromu vyhofeni v ambulanci
praktického lékare. [online]. [cit. 2012-11-18]. Dostupné z: http://zdravi.e15.cz/clanek/postgradualni-
medicina-priloha/zvladani-stresu-dusevni-hygiena-a-prevence-syndromu-vyhoreni-v-a-272931
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nechaval odpovédny pracovnik Bosche, organizacné celou akci na reklamni agentufre.
Béhem pfiprav viak doslo k nékolika stresovym situacim danym: 1. logicky mirngé
odlisSnym zadanim v jiném regionu, 2. odliSnymi poc¢ate¢nimi nahledy tfech rliznych
pracovnikl Bosch, respektive jejich odliSnymi prioritami a 3. mixovanim komunikace
hotel - Bosch, hotel - agentura a Bosch - agentura.

Problém nastal napfiklad s cenou ubytovani. Klient si v Gvodnim predjednani
sdm domluvil cenu ubytovani. KdyZ se po néjakém Case pfiprav projednavala akce na
firemni poradé, na z&kladé SirSi vnitropodnikové komunikace se doSlo k zjisténi, Ze
ceny za ubytovani jsou pFiliS vysoké. Tento problém byl az se zpozdénim predan
organizaCni agenture, se zadanim vyjednat pFiznivéjSi ceny. Ta to samoziejmé méla
velmi ztizeno faktem, Ze tyto ceny byly od pocCéatku potvrzeny samotnym klientem.

Druhym problémem, se stal dopliikovy program, kdy sam klient vykazoval
nejistotu a jednotlivi pracovnici firmy méli opét odlisné priority. Jiz jednou potvrzeny a
schvaleny program, se ze dne na den meénil, doplfioval a rozSifoval. Navic si pfi
neustalém dopliovani programu dostatecné neuvédomovali 1. vy$si cenovou narocnost,
kterd postupné prevySovala schvaleny budget a 2. rozpolcenost celého programu, kdy
v jednu chvili byly pro zékazniky nachystany dvé odlisné aktivity a program ztratil
na néjakou dobu "tah na branku". Toto je jen maly vycet problém0, které akci
doprovézely.

Shrnuto: Témér vse, co bylo plivodné potvrzeno ze strany klienta, se ve finalni
Casti feSilo jinak. Co Slo hned a jednoduSe, se protahovalo. Spousta véci se FeSila
zbyteCné a prinasela stres na vSechny strany - pfimo k firmé Bosch, k agentufe a rovnéz
na stranu hotelu a dalSich spolupracujicich partner(l. Plvodni zadani se bohuZzel
pribézné meénilo, a to v disledku nedostatecné komunikace v oddéleni, kdy se feSilo
vice marketingovych akci najednou, a priority jednotlivych odpovédnych pracovniki se
liSily a ménily. Interné se v oddéleni feSily problémy se zpoZdénim a jednu informaci,
kterd byla agenture prezentovana jako rozhodna, poté po diskusi ménili a upravovali.

A to vétSinou na posledni chvilku, kdy jiZ v tak stresoveé situaci, v které agentura
byla, neméla mnoho pfileZitosti k vyjasnéni nevhodnych variant smérem ke klientovi a
samoziejmé nasledné FeSeni nastalych zmén s hotelem a feSeni s lidmi, ktefi byli s akci

taktéZ provazani (fotograf, umélci doprovodného programu, personal hotelu atd.)
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Jako dalsi stresové situace ve firmé Robert Bosch lze uvézt:

1. Neujasnénou odpovédnost za néktera rozhodnuti, kterd vedou k tomu, Ze
nakonec musi rozhodnout agentura, ktera ma nastésti dlouhodobé zkuSenosti s timto
klientem. NeZ se klient dohodne, kdo, co vlastné chce a jaké ma k tomu vyjadreni,
navrhy a postoj, agentura musi jiz davno jednat a pfipadné rezervovat terminy, zaplatit
zalohy. Pokud by agentura mnohdy ¢ekala az na kone¢né vyjadreni klienta, mohlo by se
stat, Ze jiz nesezene vdaném regionu ubytovani pro vétsi pocet osob, umélci
doprovodného programu si nasmlouvaji jiné akce a agentura by vse feSila od zacatku.
V lepSim pfipadé by se nahrada naSla, v opacném nikoli a nastal by dalsi problém.

2. Jakasi ,,naivita“ nebo spise neznalost nékterych odpovédnych pracovnikd
o nékterych problémech. Klient ma velice nejasnou predstavu, jak néco funguje a velice
téZko se mu vysvétluje, Ze nékteré véci chodi jinak. Jedna se spiSe o predstavu, co je
potfeba udélat v jakém sledu. Vysvétleni, Ze letecka spolecnost pri rezervovani letenek
pro 15 lidi potfebuje jména a osobni (daje cestujicich a nelze zamluvit letenky
anonymnég, trvalo asi dva dny. T¥i dny pred odletem se firma definitivné rozhodla, ze
kazdy cestujici se letenky zafidi individualné a poleti si po své ose.

3. Nejasné zadani, kdy ani sam klient (nebo odpovédny pracovnik) nevi, co
chce a jedna ve stylu: "Jdi tam, nevim kam a pfines to, nevim co". Nebo se jedna
o priklad: ,,Chci uspofadat akci, navrhni mista, navrhni ubytovani, obCerstveni,
program, ale nevim, jaky na to dostanu budget”. V tomto momenté je jasné, Ze
pracovnik ,,vafi z vody*, protoZe nema ani nejmensi predstavu o finan¢nich moznostech
klienta. Klient mize od vedeni na tuto akci dostat padesat tisic korun nebo stotisicové
Castky. Na tomto zékladé je tézkeé, odhadnou moZnou predstavu realizace jakékoli akce.
Od klienta by jako prvotni informace méla byt vySe budgetu a pfedbézna predstava
akce. Nasledné mize agentura pracovat jiz s néjakymi redlnymi fakty.

4. Neopodstatnéné prehnana ocekavani vysledkl nékterych aktivit pri zcela
neadekvatnim budgetu. Konkrétné se stal problém pfi poradani konference pro padesat
osob. Klient mél pouze dvacet tisic korun na celé obCerstveni (coffe break v priibéhu
konference a obéd formou rautu). Po akci si stéZzoval, Ze obédovy raut ¢ekal za takovou
Castku vetsi. Neuvédomil si ovsem, Ze Céstka dvacet tisic korun na padesat osob,

zahrnujici dvé jidla, je opravdu nizkd. Tato forma obcerstveni, rautovy obéd a coffe
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break v hodnoté Ctyfi sta korun na osobu v odpovidajici urovni je nedostacujici. | pFes
upozornéni ze strany agentury na tento fakt klient nereagoval.

5. Rovnéz se stavd, Ze klient "tlaci" na agenturu a snazi se hledat jakoukoli
chybicku, ale utikd mu to zakladni - chyby uvnitf firmy, kdy agentura pak fesi
za klienta véci, jeZ mély byt jasné a vyreSené jeSté pfed zadanim projektu. Snazi se pak
zajistit zvenku komunikaci mezi pracovniky klienta. Jde o pfipad zajiSténi akce
s ubytovanim a problém srezervaci ubytovani. Agentura navrhovala, aby se hosté
hlasili sami na hotelu nebo pfimo agentufe. Klient ovSem trval na novém
objednavkovém systému, ktery si firma zaplatila. TakZze objednavky na ubytovani Sly
pfes system, (jenz meél technické nedostatky - vypadky), pFes zaméstnance
marketingového oddéleni Bosche, ktery dale upravoval a nasledné posilal do agentury,
ktera taktéZ tabulku pro své potfeby upravovala. TakZze do samotného hotelu se
objednavky dostaly pres tfi zpracovavajici osoby. Hotelu se samoziejmé, po pribézném
informovani, o stavu objednavek postupné v informacich ztracel a neorientoval.

6. Omezovani rozpoctu v jiz schvaleném budgetu a objednanych akcich.
Klient mél od vedeni firmy z Némecka schvalenou akci pro novinafe do Spanélska.
Dokonce mél prislibenou finanéni pomoc s touto akci, kterd Cinila 50% odhadové
Castky. Takto posvécena akce se rok planovala a 3 tydny, pfed samotnym odletem
do Spanélska, pfisla z Némecka zprava o Gspornych bali¢cich, tedy i o odebrani slibené
finan€ni Castky na tuto akci. VV8e bylo ze strany agentury samoziejmé zajisténé a muselo
se vSechno stornovat.

S témito stresory se agenturni zaméstnanci setkali od dubna do fijna 2012. Jedna
se pouze 0 nazornou ukazku nékterych stresovych aspektt, které ve firmé jsou. I pres to,
je ale dulezité Fici, ze firma i s problémy kompetenci, kdy kazdy chce mluvit do vseho,
je schopna pracovat jako jeden tym. Po zmatcich, které jsou v obdobi krize a v obdobi
nakupenych akci, se jedna spiSe o problémy organizacniho razu.

V obdobi, kdy ma kazdy mnoho povinnosti, je na néj vyvijen veliky tlak a
zaroven se musi podilet na dalSich rozhodnutich ohledné dalSich a dalSich akci, je jasné,
Ze komunikacni problémy prameni z nedostatku €asu a Spatného harmonogramu porad a
predCasnych rozhodnuti nékterych jedincd. Jinak je firma velice jednotna. A to by se
meélo stat inspiraci i pro kolektivy, kde zmatky jsou na dennodennim poradku a maji

velky a neblahy vliv na ndsledny vysledek.
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5. MOTIVACNI PROGRAM

Pfiprava motiva¢niho programu pro podfizené/ zaméstnance, je nejnarocnéjsi
praci vedouciho pracovnika. Jde o to, sjednotit zajmy zaméstnancl se zajmy
spolecnosti. Philip Kotler se k motivaci vyjadril takto: ,V kaZzdém okamZiku méame
spoustu potfeb. Nékteré z nich jsou biologického razu, vyvéraji ze stavu napéti, jako je
hlad, Zizen nebo neklid. Jiné jsou psychologické, pramenici z potfeby uznani, Ucty nebo
sounéalezitosti.“* Nejvyznamnéjsi teorie, je dilem A. Maslowa (1970). Ten vytvoril
pyramidu potFeb, ktera se opird o vyvojovou zavislost.

1. Fyziologické potreby

2. Potreba bezpeci

3. Vztahové potfeby — potfeba lasky, sounalezitosti, uznani, Ucty

4. Potteba sebeaktualizace — rozvinout a uplatnit své predpoklady®®

Motivacni programy jsou dlleZitym souborem pro Fizeni lidskych zdroj, které
maji pozitivné ovliviiovat chovani zaméstnancl a pracuji na vytvoreni pozitivniho
smysleni o firmé.

Cilem je vzdy zvysit loajalitu zaméstnancl, rozvijet zajem lidi, stale se

zdokonalovat a pracovat na sobeé.

Je dllezité si uvédomit, Ze je zde velkd mira individuality. Co dokaze motivovat
jednoho, nemusi tak povzbudit druhého. Proto je moZné tyto stimulaini prostiedky
rozdélit na nékolik skupin.

o Finan¢ni hodnoceni — prémie
. Spolutcast — podil na zisku

. Vyhody — benefity, firemni bydleni

. Moznost povyseni na zakladé danych vysledki
. Ocenéni — verfejné ocenéni — zaméstnanec mésice
. Vypracovanim dobrych motivujicich balickd pro své zaméstnance, nejlépe

dosahneme, pokud na tyto lidi budeme pohliZet, jako na své interni zakazniky.

22 Kotler, P., Amstrong, G. Marketing. Praha: Grada, 2003. S. 282. ISBN 80-247-0513-3.
2 VAGNEROVA, M. Z&klady psychologie: extenze lovéka. 1. vyd. Praha: Karolinum, 2004. S. 175.
ISBN 80-246-0841-3.
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Jediné tak, je moZné si uvédomit jejich individualitu a jejich potfeby. K tomu je

uréeno 5P.

. Philosophy - filosofie odménovani by méla byt vidy v souladu s firemnim
poslanim a vizi, méla by vychézet z naplnéni dlouhodobé firemni strategie, jsou
to vychodiska pro formulaci politik

. Politics - politiky odméfiovani jsou zakladni zasady, kterymi se
odménovani Fidi, jsou jasné a konkrétné formulovany a mély by byt sdileny
zameéstnanci podniku

. Programmes - programy jsou fteSeni wurCend pro jednotlivé oblasti

odménovani, jako je mzdovy systém, systém zaméstnaneckych vyhod atd.

o Procedures - postupy jsou organizacni smérnice, podle kterych se Fidi
programy.
o Process - procesy jsou kazdodenni praxe v odménovani, kterou je nutné

prib&Zné monitorovat, vyhodnocovat a regulovat.?

Zakladem kazdého systému odménovani zaméstnancl je fakt, Ze tento systém
nesmit byt jen na papife, nékde na informacni firemni tabuli. Tyto informace se musi
dostat pfednostné k prednim manazerdim, ti musi dany systém prijmout a dale predat
svym podfizenym, ktefi budou informovat vedouci jednotlivych tym(. Tito ,tymari“
opét musi systém pFijmout a ztotoZnit se s nim. To je totiZz nejlepSi pfedpoklad k tomu,
Ze tymafi prevezmou odpovédnost za kompletni vysvétleni a nasledné efektivni
vyuZzivani. Kazdy zaméstnanec musi mit pravo a moznost se dostateCné se systémem

sezndmit a spravné mu porozumet.

Vyznam motivujiciho programu je bezesporny. ZvySuje spokojenost
zaméstnancl, pFispiva k dalSimu rozvoji zaméstnancl, do urCité miry zaméstnance
stabilizuje, davd zaméstnanci pocit zvyhodnéni, a zvySuje atraktivnost podniku

samotnou.

¢ STAINER Consulting: Motivaéni program - Strategicky pristup k odméiovani. [online]. [cit. 2012-12-
01]. Dostupné z: http://stainerconsulting.cz/poradenstvi/clanek_motivace.htm
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5.1. Motivacni program pro zaméstnance firmy Robert Bosch

Jak jiZz bylo napsano vyse, motivaéni program by mél byt nedilnou soucésti
kazdé Gspésné organizace. Pokud se firma nezajima o spokojenost svych zaméstnanc,
nemlze byt dobfe vnimana svym okolim, konkurenceschopnd ani neni schopna
maximalné vyuzit potencial svych zaméstnancl. Jako precizné sestaveny motivujici
program, Ize uvést program firmy Robert Bosch Ceské Budgjovice, ktery je rozdélen
do tFi skupin:
a) Pro vSechny zaméstnance
b) Pro vyrobni déIniky
C) Pro THP pracovniky

FINANCNI ODMENOVANI{

Pro vSechny zaméstnance

o 13/14 plat

. Ctvrtletni prémi

. Roc¢ni podil na zisku

. Bonusy za naplInéni pracovniho fondu

. 5 tydni dovolené

. Pripojisténi pro zaméstnance a rodinné prislusniky na soukromé cesty
do zahranici

. Penzijni pFipojisténi

. PFispévek na stravovani

. Zdravotni prevence (rehabilitace, oCkovani)

. Poskytovani beztroénych pljcek

. Slevy pro zaméstnance Bosch (u smluvnich partner()

. Akce pro zameéstnance (den otevienych dvefi, firemni ples, vanoCni

veCirky...atd.)

Pro vyrobni délniky vykonnostni prémie navic - za:

° Kvalitu
. Produktivitu
° Flexibilitu
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Pro THP pracovniky:

. Hypotecni program (uréen pro vybrané/klicové zaméstnance na zékladé

vybranych kritérii (napf. pracovni hodnoceni, zastdvand pozice, pFislusnost
k RBCB atd., prispévek po dobu 10 let — prvnich 5 let 7000K¢, druhych 5 let
6000K¢)

. Prispévek na bydleni — uréen (vétsinou) pro nové nastupujici zaméstnance (muze

ziskat i stavajici zaméstnanec). Jde o vybrané pozice/zaméstnance s poZzadavkem
na VS vzdélavani, s mistem trvalého bydlisté vzdaleném od CB vice nez 50 km,
prispévek se vyplaci prvni 4 roky a postupné se sniZzuje. V soucasnosti prvni rok

pokryje pFispévek cca 70% najemného.

MOTIVACE VZDELAVANI

Vsichni zaméstnanci:

. BPS (Bosch production system) — Skoleni zaméfené predevSim pro nové
zaméstnance — poznani princip $tihlé vyroby ve firmé)

. Jazykové kurzy zdarma

. Vzdélavani vyplivajici ze zakona

THP pracovnici:

. Prohlubovéani kvalifikace

. Odborné vzdélavani

J Soft skills

. Vzdélavani zamérené pro Zzeny

Vyrobni délnici:
. Dalsi vzdélavani pro specifické skupiny Step - up program (cyklus Skoleni
pro vedouci tymu a mistry) — zaméfené na spravné vedeni lidi, komunikaci,

vyjednavani.

PLANOVANI ROZVOJOVYCH OPATRENI

Vsichni zaméstnanci:

° Job rotation

o Anketa spokojenosti ( 1x za 2 roky)
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THP zaméstnanci

MAG - rozhovor mezi zaméstnancem a nadfizenym konany jednou ro¢né —
hodnoceni splnéni cildl, plany na dals$i obdobi, diskutuje se i financni hodnoceni,
planovani Skoleni

MEG - rozvojovy rozhovor mezi zaméstnancem a managementem firmy,
lanovéni kariery, rozvojovych opatfeni

MED - hodnoceni zaméstnancd

POl - rozhovor orientovany na potencial zaméstnancl, pfed prijetim
do Forderkreisu

Forderkreis = talent pool

- skupina zaméstnancl s potencidlem vedeni lidi — prace na projektech,
vzdélavani atd.

Speed program

= talent pool odbornik(i (bez ambice vedeni lidi se specifickym know how)
Zahrani¢ni stdZe, spoluprace na mezinarodnich projektech

PFistup k nejnovéjsim technologiim

Podpora skloubeni rodinného a pracovniho Zivota

Spolupréce se soukromou matefskou Skolkou
Flexibilni formy préace

Home office (notebook, telefon, pfipojeni z domova)

Z predchoziho je mozné zjistit, Ze Bosch Ceské Budgjovice skutetné pecuje

0 své zaméstnance. Co vic, vazi si jich, ne jako délnikd, ktefi musi chodit do prace,

protoZe Zivi rodiny. Ale bere je jako individuality, které maji své potfeby a starosti.

Praveé proto se je snazi dale vzdélavat a motivovat k dalSimu rozvoiji.
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5.2.  Motivacni program pro obchodni partnery Roberta Bosche —
Bosch Car Service

Firma Robert Bosch — Automobilové divize se samozifejmé orientuje i na zajmy
a potreby svych obchodnich partner(, kterym taktéZz nabizi urcitou motivacni slozku.

Co se konkrétné tykd automobilové divize firmy Robert Bosch a jejich
motivacni sloZkou pro nové zajemce o Bosch Car Service, jsou standardy pro zafazeni
do této sité pomérné dost vysoké. Pfesto ma Bosch Car Service (dale jen BCS) v CR a
SK 110 autoservisnich partnerdl a primérné Ctyfi dal$i pFibyvaji kazdym rokem.

Jiz v pocatcich zajmu, stat se BCS je kladen velky dlraz na technické a
diagnostické vybaveni, které mize mnoho lidi jiz v samotném pocatku odradit. Zejména
kvili cené vybaveni, které je jedno z nejlepsi a zaroven jedno z nejdrazsich. Déle jsou
pozadavky na Skoleni personalu, které maji ovsem dlouhodoby vliv na odbornost a

komunikaci s koncovym klientem.

PoZadavky o Clenstvi v siti Bosch Car Service

. 4 dilenska stani (z toho jedno diagnostické)

. Vybaveni béZnou dilenskou technikou, motortesterem Bosch a komunikaci
s Fidicimi systémy Bosch.

. Informacni systém Bosch ESI[tronic]
. Minimalné 3 mechanici proskoleni firmou Bosch.
. Odd&leny prijem oprav a prejimaci technik proskoleny firmou Bosch.?®

Pan Branny, majitel BP Autoservisu, ktery je ¢lenem sité Bosch Car Service,
prohlasil, Ze pFi zaCatku podnikani pfed 6 lety bylo pro néj naprosto jednoznacné
zaClenéni se do této sité. ,,Mym cilem bylo pracovat sco nejlepsi technikou, sco
nejlepSim specialistou na automobilové dily. Vidy jsem lidem chtél nabizet exkluzivni
servisni sluzby s renomovanym jménem a zarukou kvality. Pravé to nabizi Bosch.*

Libor Branny, jako ostatni majitelé servisu vtéto siti, chtéli pracovat
s profesionalem, proto pro né byl Bosch jasnou volbou.

> BOSCH CAR SERVICE: Chci se stat Bosch Car Service [online]. [cit. 2013-01-14]. Dostupné z:
http://www.bosch-service.cz/Partnerem-Bosch/Bosch-Car-service.html
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Zatatky kazdého podnikani jsou tézké. Bosch se to vzdy snazil témto pfedevsim
novym servisnim partnerim co nejvice ulehCit. Po spInéni zékladnich poZadavkd, dava
Bosch moznou flexibilitu splaceni Gvéru na vybaveni jeho technikou. Jako nejddlezitéjsi
aspekt v téchto zacatcich je bran potaz na odborné Skoleni zaméstnancl, které je pro
kazdy servis povinné 2x/1 rok. Jde o technické Skoleni, tedy informovani ohledné
novinek v opravarenstvi, novinek v technice atd. D&le Bosch nabizi Skoleni i pro
mayjitelé servisu, které je spiSe orientované na obchod, psychologii komunikace a ostatni
managerské dovednosti. Toto vSe by mélo servisim a ostatnimu personalu predat
zakladni ,,know - how* spole¢nosti Bosch.

Servisni partnefi maji ostatné i jiné vyhody, neZz jenom know - how,
profesiondlné proSkoleny personal a profesionalni techniku. Jedna se o dalSi mozné
slevy na nakup dilG, Skoleni zaméstnanc.

Maji mozZnost UGcasti na setkanich servisnich partnerd, kde jde moZnost
prodiskutovat rlizna témata z jejich dennodenni reality. V pripadé potizi ¢i dotaz(l, maji
k dispozici hot line, kde proskoleny personal je schopny ihned dat odpovédi, na jejich
dotazy. Na osobnich setkanich servisnich partner( je velice atraktivni fakt, Ze se jedna
pfedevsim o zabavnou akci, kde se maji vSichni zucastnéni seznamit a prozité chvile si
uzit. Robert Bosch, ve spolupraci s profesionalni agenturou, pro své klienty pfipravuje
velice zabavné a nevSedni programy. At jiz se jednd o zavody na motokarach, soutéz
v carlingu, prohlidku Téborského podzemi, vylet do vyrobnich zavod( Bosche
v zahranici, zazitkovy vikend v Déténicich ve stfedovéké krémé, wellnes pobyty a
mnoho dalSich. Z vySe uvedenych aktivit, je mozné zjistit, Ze nabidka je velmi
rlznoroda a to predevsim diky tomu, Ze Robert Bosch nechce Zadnou akci vicekrat
opakovat a klientdim chce vZdy poskytovat nevsedni, jedinecny zazitek.

Bosch — automobilova divize se snazi co nejvice podilet na podpofe prodeje
inzerci v tisku, webovych strankach, radiu. Servisni partnefi maji mnohem vyhodnéjsi
ceny pro vyrobu tiskovin (vizitky, letaky).

Toto je samoziejmé jen maly vyCet mozZnosti, které mohou Cerpat servisy Vv siti
Bosch. Je mnoho dalSich marketingovych aktivit, které se tfeba i planuji pro pFisti rok,
proto neni vhodné tyto dvérné informace sdélovat pfedem.

Konkrétné pan Branny ma i dalsi systém slevovych zakazek, které si mlze

dovolit nabizet svym zaméstnancim (viz. pfiloha A).
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5.3. Dotaznikové Setreni mezi obchodnimi partnery

Mezi obchodnimi partnery bylo provedeno dotaznikové Setfeni na jejich priority
pro uzavieni obchodniho partnerstvi a na jejich pracovné osobni vztahy se zastupci
firmy Robert Bosch.

Z vysledkll dotazniklli je patrnych nékolik dlezitych stanovisek. Dotazovany
vzorek byl o po€tu 75 muzd. Zeny vtomto automobilovém oboru jsou vyjimkou.
Primérny vék dotazovanych je 33 let, primérna doba spoluprace s firmou Robert Bosch
je 5, 3 let. 5 osob je vyucenych, 49 lidi ma stfedoskolské vzdélani s maturitou a 21 osob

ma vysokoskolské vzdélani.

Graf 2: Dosazené vzdélani dotazovanych

Dosazené vzdélani dotazovanych

MSOU WSS MVS

Zdroj: vlastni, dotaznikové Setfeni mezi obchodnimi partnery

Cely vzorek odpovédél kladné na otdzku Cislo jedna, zda je pro né klicové

chovani, styl vystupovani a jednani obchodniho partnera k navdzani spolupréce.

81,3% dotazovanych potvrdilo dilezitost pFatelstvi, pro navazani obchodniho

vztahu.
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Graf 3: DUlezitost pratelstvi s obchodnim partnerem

Dulezitost pratelstvi s obchodnim
partnerem

Mano Mne

Zdroj: vlastni, dotaznikové Setfeni mezi obchodnimi partnery

92% osob potvrdilo, Ze sobchodnim zastupcem firmy Robert Bosch mohou
mluvit oteviené i o osobnich vécech. Téméf 75% dotazovaného vzorku citi empatii
ze strany zastupcd firmy.

Graf 4: Empatie ze strany obchodnich partner(i

Empatie ze strany obchodnich
partneru

M ano Mne

Zdroj: vlastni, dotaznikové Setfeni mezi obchodnimi partnery
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25% dotazovanych, ma se zastupcem firmy tak kladny vztah, Ze se schazeji
i v soukromi, tedy ve volném Case.
57% osob uvedlo, Ze jejich vztah s obchodnim zastupcem firmy Robert Bosch je

lepSi nez s jinymi jejich obchodnimi zastupci, z jinych firem.

Graf 5: Vztah s obchodnim zastupcem firmy Robert Bosch

Lepsi vztah se zastupce firmy
Bosch, nez s jinymi obchod. partnery

Mano Ene

Zdroj: vlastni, dotaznikové Setfeni mezi obchodnimi partnery

Z téchto zavérl je mozné se domnivat, Ze osobni a individualni pristup je
zérukou dobrych pracovnich vztah(, které mohou mit jisty vliv na Gspésnost firmy. Jak
je jiz bylo napséno, kazdy mé jiné hodnoty a pokus o jejich naplnéni ma pfiznivy vliv
na vnimani firmy.

P. Kotler se ktomu vyjadfuje nasledovné: ,,Podle principu spolecensky
zodpovédného marketingu se firma rozhoduje na zakladé potreb a zajml zakaznikd,
pozadavkd firmy a dlouhodobych spoleenskych zajmi. Takova firma si je védoma
skute¢nosti, Ze prehlizeny zékaznik a zanedbavani dlouhodobych zajml spolecnosti je
ve skuteCnosti projevem nezajmu o zakaznika i o spoleCnost. Proziravé a pruzné

obchodni firmy vnimaji spolegenské problémy jako své prileZitosti.*®

% Kotler, P., Amstrong, G. Marketing. Praha: Grada, 2003. 5.812. ISBN 80-247-0513-3.

45



Obrézek 3:Ukézka dotaznikového Setfeni

Dotaznikové Setreni

za UcCelem vypracovani diplomové prace

Bc. Beata KaSparova

1.

Je pro Vés kliCové chovani, styl vystupovani a jednani k navéazani
obchodniho partnerstvi?

a) Ano

b) Ne

c) NefeSim to, mam jiné priority

Je pro Vas ,,pratelstvi“ s obchodnim partnerem ddlezité?
a) Ano
b) Ne

Povazujete pratelstvi na pracovisti za stabilni vztah?
a) Ano
b) Ne

Jste hrdi nato, Ze jste obchodnim partnerem spole¢nosti Bosch?
a) Ano
b) Ne

c) Je mito jedno

Mate kladné zkuSenosti s feSenim problémU ze strany
spoleCnosti Bosch?

a) Ano

b) Ne
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6. MUZete mluvit oteviené o problémech s pracovniky spole¢nosti
Bosch?
a) Ano
b) Ne
7. Mate pocit empatie ze strany firmy Robert Bosch?
a) Ano
b) Ne

8. Ucastnite se rad/rada setkani se zastupci spole¢nosti Bosch?
a) Ano
b) Ne

9. Mate s nékterym z pracovnik( spolec¢nosti Bosch tak pratelsky
vztah, Ze se setkavate i ve svém volném Case?
a) Ano
b) Ne

10. Mluvite s nékym z pracovnik( spole¢nosti Bosch i o osobnich
veécech?
a) Ano
b) Ne

11. Vzpomene si nékdo z pracovnikl spole¢nosti Bosch na Vase
narozeniny, svatek, obdrzZite pfani k Vanoctim, apod.?
a) Ano
b) Ne

12. Co si myslite, Ze je rozhodujici pro Vasi spolupréci s
firmou Bosch?
a) Financni stranka
b) Kvalita produktd
c) Pristup spolecnosti Bosch k Vam, jednani s Vami
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13. Spolupracujete i s jinymi spole€nostmi?
a) Ano
b) Ne

14. Je pfistup spoleCnosti Bosch smérem k Vam odliSny od ostatnich
obchodnich partner?
a) LepsSi
b) Horsi
c) Stejny

15. Kolik let spolupracujete se spoleCnosti Bosch?

16. Pohlavi
a) Zena
b) Muz
17. Vzdélani
a) Zakladni
b) Vyuceni
c) StiedoSkolské s maturitou
d) Vysokoskolské
18. Vék

Mnohokrat Vam dékuji za vyplnéni dotazniku
Beéata KaSparova

Zdroj: vlastni, dotaznikoveé Setfeni na setkanich firmy Robert Bosch
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6. VZTAHY A VZAJEMNE VLIVY VE FIRME ROBERT
BOSCH

Pratelské vztahy na pracovisti neznamenaji vzdani se pravidel slusSného chovani.
Pravidla slusného chovani vzdy zaruCuji, Ze bude spoleCensky styk probihat bez
problém0 a protéjsku vyjadfujete Uctu.

Tvrdi se, Ze s Usmévem jde vSechno lip. Pro pracovni komunikaci to plati
dvojnasob. Usmév zlehuje pocatedni stav a to jak ve vztahu ke koleglim, tak ve vztahu
k zakazniklm. Obecné plati, Ze lidé radéji komunikuji s prijemnym protéjskem, ktery se
usmiva nez s nékym, kdo se tvari otravené nebo naStvané. Je dokazano, Ze usmévavi
lide funguji jako magnet na sve okoli. Lidé se radi sdruzuji s pozitivnimi a usmévavymi
lidmi. Proto i ,,usmévava“ komunikace je mnohem snadnéjsi, prijemnéjsi a Uspésnéjsi,
nez bézna monotdnni komunikace, nemluvé o komunikaci s pesimistou a nerudnym
Clovékem.

Je potfeba si uvédomit, Ze sluSnost a ohleduplnost jsou dvéma klicovymi slovy
pro kazdodenni chovéani, nejen na pracovisti. Kazdy mé jiné pracovni navyky. Nékdo
ma rad pri praci hudbu, jiny ne. Nékdo spiSe chladnéji, jiny spiSe teplé prostfedi. A je
mnoho dalSich véci, na kterych se kolegové musi dohodnout — brat na sebe ohled a
minimalné mit snahu najit kompromis. Jinak si kazdy zadélava na nepratelské prostfedi,
kde hrozi, Ze si kolegové mezi sebou zatnou délat naschvaly.

,.1 v kancelafi, ackoliv je to veFejny prostor, je tfeba respektovat urcity narok na
soukromi.“?” Proto se nedoporuguje, hrabat se nékomu na jeho stole, v jeho Suplicich
atd. Je potfeba to brat jako ,.teritorium* dané osoby a pIné ho respektovat.

DalSim moZnym problémem mohou byt pFiliS hlasité osobni telefonaty, kdy
jeden z kancelafe mlzZe ruSit od prace ostatni Cleny, ktefi snim kancelaf sdili.
Pokud si jedinec nosi obédy z domu, neni taktéz vhodné vlini obtéZovat kolegy
v kanceldfi. V této situaci je vhodné obéd jit zkonzumovat na misto, k tomu urcené.
Co se tyka dal$iho velmi dlilezitého aspektu — divéry, ktery je zakladnim pilifem vsech
vztah(, je potfeba na néj nezapominat. Bez ddvéry nemlze nikdo s klidnym svédomim

pfichazet do préce a mit z prace radost. Nemluvé o té3eni se do prace. Proto ztrata

" PODNIKATEL: Zakaznik nas pan. Pravidlo, které ovliviiuje slu$né chovani na pracovisti [online]. [cit.
2012-12-09]. Dostupné z: http://www. podnikatel.cz/clanky/slusne-chovani-na-pracovisti/
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divéry kolegll, pravé z kancelafe miZze byt tim nejhor$im, co mdZe nékoho v takové

situaci potkat. Toto opravdu hodné poSkodi atmosféru v dané kancelafi.

6.1. Horizontalni a vertikalni pracovni vztahy

AC si to neuvédomujeme, jsou tyto vztahy na dennim pofadku kazdého jedince.
Vertiké&Ini vztahy jsou takové, pfi kterych dochdzi ke konfrontaci nadfizeného
s podfizenym nebo opac¢né. Tyto vztahy jsou samoziejmé dany prostfedim, kontextem a
jsou nasledné ovliviiovany firemnimi kodexy.

NejdUleZitéjsi v této komunikaci je pFihlédnuti k obsahu sdéleni, tedy to, co
chceme sdélit a pokud mozno, odstranit osobni pohledy a nazory, které by mohly svym

zplsobem omezovat tuto komunikaci.

Zakladna styly vedeni tymd:

. Autoritativni styl — jedna se o pfimé Fizeni, komunikace probiha jednosmérné

. Byrokraticky styl — uplatiiuje autoritu, zaloZzené na norméch, smérnicich, ¢asty
vyskyt izolace nadfizeného od podfizenych

. Demokraticky styl — opakem autoritativniho stylu, projevuje se delegovanim
pravomoci a probiha zde oboustrannd komunikace

. Konzultativni styl — zaloZen na pfesvédCovani

Role vidce pracovni skupiny neni pouze zaloZzend na odbornych znalostech, ale

jsou zde velmi dllezité i socialni kompetence. Do funkci vedouciho patfi:

. Symbol skupiny — projev existence pracovni skupiny

. Vzor — jeho chovani a vystupovani je vzorem pro ¢leny skupiny

o Vykonavatel — koordinuje ¢innost skupiny, stanovuje ukoly, kontroluje
. Zadavatel cil(i — definuje, formuluje a motivuje k spInéni cill

. Planovac — rozhoduje o zplisobech a prostredcich dosahovani cild

. Ochrance skupiny — reguluje vztahy na pracovisti

. Predstavitel firemni kultury — pfevadi zajmy firmy do skupiny

. MIuvci skupiny — zastupuje ji navenek
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Horizontalni vztahy jsou protipdlem téch vertikdlnich. V tomto pfipadé jde
0 projeveni vztahd, citd a emoci. Jedinec se v této vztahové situaci otevird protéjsku.
Tento druh je preduréeny k utuZzovani vztah(l na pracovisti, ktery je charakteristicky
tykanim. Presto je velmi dlleZité dodrZovat urité meze, za které neni vhodné vkrodit.

Jinak se riskuje zhrouceni moralky v kolektivu.

6.2. Interni a externi vztahy

Komunikace firmy s jejim okolim je oboustranny proces proudéni rliznych
informaci. Pokud je tento pfenos informaci — tedy firemni komunikace Spatna, vede
k jistému Upadku. ,,KdyZ zakaznici védi, Ze se spole€nost nezajima o jejich nazor, tak se
pravdépodobné na ni uZ nikdy neobrati.<?

Firemni komunikace se déli na komunikaci interni a externi. Interni komunikace
probiha uvnitf firmy, tedy mezi jednotlivymi zaméstnanci. KdeZto externi je

komunikacni proces firmy s okolnim prostfedim.

V dneSni dobé se kazda firma snazi, aby kazdy zaméstnanec byl fadné
informovan. Zaméstnanec ma tak moznost, udélat si nazor a mize vici firmé zaujmout
néjaky postoj. Coz samoziejmé mlzZe do znacné miry prispét k funkénimu chodu firmy.
Samozrejmosti je fakt, Ze firemni kultura ma na zaméstnance taktéz velky vliv.

Interni komunikace se da rozdélit na horizontalni, vertikalni, vzestupnou,
sestupnou, formalni a neformalni. K ¢emuz jsou vyuzivany rlizné komunikacni formy.
Mdze se jednat o pisemnou formu — tedy riizné ob&zniky, firemni noviny. Ustni formou
se informace predavaji na poradach, prezentacich, setkanich. Nebo elektronickou
formou, coZ predstavuje emailova komunikace.

Vyznam interni komunikace je zfejmy. Jde o zjisténi stability a loajality
zaméstnancl, zajisténi spoluprace, informovani o zménach ve firmé, ale i o
vyznamnych udalostech firmy. ,,Neinformovanost v organizaci je brzdou iniciativy,
snizuje produktivitu, zvysuje hladinu kolujicich fam a povésti, je zdrojem nedlvéry a

odporu. %

%8 HURST, Bernice. Encyklopedie komunikagnich technik. Praha: Grada, 1994. 299 s. ISBN 80-85424-
40-1.

2 VYMETAL, Jan. Priivodce tspésnou komunikaci: efektivni komunikace v praxi. 1. vyd. Praha: Grada,
2008. 322 s. ISBN 978-80-247-2614-4(broz.)
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Spolecenské a sportovni akce jsou taktéz interni komunikaci. Na téchto akcich
jde predevSim o posileni tymové spoluprace, posileni pracovniho duchu, stmeleni
pracovniho tymu. Mdze se jednat o uzavienou akci, kterd je uréend pouze
zaméstnanclim — teambuildingové akce. Nebo se mlize jednat o otevienou akci, v niz
predevsim jde o sezndmeni rodinnych prislusnikd s firmou, kde nékdo z rodiny pracuje.
To mize predstavovat firemni vecirek, firemni ples.

Interni komunikace firmy Bosch mimo emailovou komunikaci probiha
i prostfednictvim vyrocnich zprav, firemnich bulletinli, poradanim firemnich akci —
vanocni vecirky, oslavy k vyroci, firemni setkani, zaZitkovy tyden (pravidelné jezdi
zameéstnanci z oddéleni sjizdét vodu, maji 3 dny cyklistiky), sportovni akce — typu
volejbalovy zaméstnanecky turnaj, teambuildingového setkani atd.

Externi komunikace mdze probihat taktéz riznymi formami:

o Ustné — osobni prodej, telemarketing, promotion akce
. Pisemné — katalogy, inzerce
o Elektronicky - reklama (TV, internet)

Vétsi firmy maji pfimo na externi komunikaci specidlni oddéleni. Jedné se o PR
oddéleni, které zajistuje komunikaci firmy svngjsim prostfedim. Uginky Public
Relations jsou dlouhodobé a vyznacuji se malymi naklady. Prace PR oddéleni spociva

pfedevsim v:

. Informovani verejnosti

o Tvorbé pozitivniho povédomi o firmé a jejich produktech

. Tvorbé a v nasledném udrzZeni image firmy

. Vzbuzeni vétsiho zajmu verfejnosti o produkty firmy

. Omezeni vzniku pFipadné lepSimu zvladani krizovych situaci

Externi komunikaci firmy Robert Bosch zajistuje pro Ceskou a Slovenskou
republiku Ing. Pavel Roman, MBA. M4& zde funkci tiskového mluvciho, coz
samoziejmé obnasi ucast na vétsiné akci, psani tiskovych zprav, reprezentace firmy, byt
kdykoli k dispozici médiim. Jde ,stycnou“ osobou pro novinare. Pokud kdokoli

potfebuje vyjadreni k firmé R. B., jedind opravnéna osoba v Ceské republice je pravé
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pan Roman. Jeho prace spociva i v neustalém udrZovani dobrych vztah(l s novinafi.
Samoziejmé je jeho odpovédnosti i interni komunikace. Pan Roman se star

o véechny buletiny a informace urcené jen zaméstnancim R. Bosche.

6.3. Milostné a préatelské vztahy na pracovisti

Milostny vztah na pracovisti s nejvétsi pravdépodobnosti vznikne tam, kde lidé
travi vice ¢asu v préci, nez doma. Podle priizkumd, vice nez polovina lidi v CR pfiznala
milostné vzplanuti k nadfizenému Ci kolegovi. JelikoZ v praci lidé travi hodné Casu,
pravidelné se setkavaji a maji moznost se dobfe poznat, je Sance k vzplanuti mnohem
VEtSi, neZz Ze se zamiluji lidé, ktefi Ziji v sousedstvi. Dale tomu nahriva fakt, Ze
kolegové jsou témer stejné stafi, maji podobné zajmy a s pribyvajicim vékem se sniZuje
Sance na sezndmeni mimo pracovisté.

»Psychologové upozoriiuji, Ze pocet vztahli mezi spolupracovniky bude i nadéale
stoupat. Firmy maji tendenci zaméstnavat lidi s podobnymi hodnotami a osobnostnimi
charakteristikami, ktefi pfirozené vytvori fungujici tym. Mezi takovymi lidmi pak
snadno vznikaji blizk4 pratelstvi a pridaji-li se k tomu vzajemné sympatie, je ,,ruka
v rukavu. *°

Néazory zaméstnavateld na tento problém se lisi. Néktefi jej striktné odmitaji, jini
prehliZzeji. Se vzniklym vztahem na pracovisti ovdem vzniknou i dalSi problémy.

Osobni zaleZitosti se projevuji i v pracovnim Zivoteé

. Nejde oddélit soukromy a pracovni Zivot
. Objevi se stret zajml — dilema koho povysit, vyskolit
. Paklize vztah skon¢i, mliZe to vyvolat Spatné, napjaté pracovni prostiedi, a to

mUze mit vliv na ostatni zaméstnance ve firmé

. Mozné zjisténi dGvérnych pracovnich informaci mezi partnery (vyplatni pasky)

Pratelstvi na pracovisti je velmi pfijemna véc, pokud je to skuteCné pratelstvi.
Je pfijemné mit nékoho, komu se da svéfit s problémem, konfliktem, nesouhlasem atd.
Ovsem toto vSechno se jednoho dne miZe otocit proti dané osobé. Pratelstvi
na pracovisti je velmi oSidna véc. Nikdy si ¢lovék nemlze byt jisty, zda dané informace

nebudou nékomu slouzit, jako moznost kariérniho rlstu.

%0 SUPERAKRIERA: Pravda o milostnych vztazich na pracovisti [online]. [cit. 2012-12-22]. Dostupné z:
http://www.superkariera.cz/poradna/pro-zamestnance/pravda-o-milostnych-vztazich-na-pracovisti.html
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Vice pratelskych vztah( vznika tam, kde je vice psychicky narocné prace, nez té
manudlni. V mensich firmach, kde to plsobi spiSe rodinnym dojmem.

Na vnimani atmosféry a vztah(l na pracovisti se vyrazné podili pocit pomoci ze
strany kolegl ¢i kolegyn. Tam, kde lidé citi pratelstvi, divérnou atmosféru, mohou své
kolegy pozadat o pomoc vzdy. A tento fakt ma velky vliv na vznik pratelstvi. Je to
samoziejmy jev, protoZe v préci travi ¢lovék dost Casu a pokud se tam ma citit dobre,
instinktivné vyhledava pratelstvi.

Konkrétné ve firmé Robert Bosch vznikaji pevné pratelské vazby. Firma je za né
rada a peCuje o né. Lidé, ktefi se denné stfetdvaji v préci, si jsou tak blizci, Ze mnoho
z nich jezdi spolecné i na rodinné dovolené a rodiny se setkavaji i ve svém volném Case.
Jedna se o fakt, Ze firma podporuje pocit tymové prace a soudrznost lidi. Konkrétné
v tomto roce chodi spolecné na spinning nebo na squash. Dale spolu chodi trénovat
na DraCi lodé, aby nasledné na zavodech mohli jako tym sklizet Uspéchy. Jedinci spolu
planuji cyklistické vikendy. Zaméstnanci spolu jezdi na vinné vikendy na Moravu.
Planuji spolu vikendy na horach, coZ je z poloviny osobni zaleZitost, z druhé poloviny
se jedna o odménu za praci. Akci, které spolu tito zaméstnanci proZivaji je skutecné
mnoho. Je to i obrazkem o tom, Ze pracuji v klidném prostfedi (pratelska atmosféra),
kterd jim nebrani se stykat i mimo pracovni Zivot a mohou se otevfit jeden druhému i se

soukromymi vécmi.

Zaméstnanci Bosche (automobilova divize) uskutecnili akci ,,0Otci s détmi*. Pod
timto nazvem se skryval péti denni zabavny vylet otcll (zaméstnancd Bosche) a jejich
déti (do 14 let). Smyslem tohoto vyletu byla samostatna iniciativa otct, aby se mohli
vénovat svym détem bez (nékdy vice Ci méné) starostivé péfe matek. Pres den se
jednalo o sportovni programy a vyletni akce po okoli. Vecer, kdyz déti usnuly, se
jednalo o jakysi zplsob upeviiovani kolegidlnich vztah(l, kde otci probirali své
soukromé Zivoty. Lze to pfirovnat k jakési ,,drbarné“, kde feSili své problémy s Zenami,
rozvody, rozchody, neuvéfitelné a pikantni pfihody ze Zivota. Milan Ernest (jeden
z Gcastnik() tuto akci zhodnotil: ,, I pres to, Ze se nejednalo o oficidlni akci Bosche,
bylo to super a vSichni na to stale vzpominame.*

Je ziejmé, Ze neni vZdy vhodné kombinovat soukromy Zivot s tim pracovnim.

Tedy byt do neoficialné firemnich akci zahrnovat svou rodinu. Av3ak pokud je takto
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kolektiv sladény na stejné viné a vSichni maji nezistné diivody a chtéji se slu¢ovat
v jakousi i firemni rodinu, je to perfektni pFileZitost jak upeviovat silu kolektivu.
JelikoZ se nejedna planovanou akci, ale jde pfedevsim o dobrovolnou akci, tedy nikoli
nucenou akci (napf. firemni teambuilding, pofadany néjakou externi firmou, kde je

jasné stanoveny program), jsou nasledné ucinky mnohem efektivné;si.

6.4. Vlivy skupiny na jednotlivce

Kazdy jedince si je jiz od svého Gtlého véku védom sily, které spociva ve sdruzovani.
Jedné se o Ziti ve skupiné (rodiné), feseni problém ve skupiné (nékdy se jen vypovidat,
jindy Zadost o radu). A nutnou podminkou sdruzovani je i komunikace uvnitf skupiny.
Diky komunikaci ¢lenli dochazi k vytvareni vztah(. Tyto vztahy samoziejmé nejsou
homogenni. Jedna se o rizné vztahy mezi jednotlivymi ¢leny, tedy o vztahy na riiznych

Grovnich.

Idedlni pracovni skupina by méla byt/ mit:

. Skupinové mysleni — jedna se o stanoveni spole¢nych cilli, hodnot, zajma.
Toto skupinové mysleni musi sdilet kazdy ¢len. Toto sdileni posili kolektivni
silu skupiny.

. Moralka - kazdy jednotlivec znd meze, které nelze prekrocit. Musi pocitat
s néjakou sankci, ktera s prekrocenim souvisi.

o Odpovédnost - jasné definovana a to pro vSechny ¢leny

. Kooperace - setkdvani se i neoficialné mimo pracovni dobu. Ve vlastnim zajmu.
Pokud zajem neni, nékde je chyba.

. Samostatnost - jednotlivi Clenové maji uritou moznost samostatného
rozhodovéani o vécech tykajici se skupiny.

. Primost - pripadné konfliktni situace se fesi ihned bez zbyte¢nych pritahd,
neexistuje zatajovani zasadnich informaci.

. Empaticka autorita - vedouci musi byt pfirozena autorita. Jeho snahou ma byt
upeviovani kolektivu a prace na slabych vlastnostech tymu, vedouci K jejich
posileni.
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Jak je jiz napsano vySe, zdkladem spravné kooperace pracovni skupiny je
ztotoznéni se spole¢nymi cily a hodnotami. Pokud se toto nepodafi, ma to nemalé a
neblahé vysledky na chod celé firmy.

Obrézek 4: Skupinova soudrznost a ztotoznéni s organizacnimi cili.

Zdroj: NAKONECNY, Milan. Socialni psychologie. 1.vyd. Praha: Academia, 2000.
287str.  ISBN — 80 —200 - 0690 -7

Celkovy charakter skupiny mé takteéz urcity vliv na jedince. ,,VIiv skupiny
na jedince zavisi na celé fadé Cinitell, na situacnich podminkéach, na struktufe a
vlastnostech skupiny, na osobnosti jedince, ktery je vlivu vystaven, a dalsich“".

Vliv pracovni skupiny na jednotlivce byva €asto podcefiovan nebo mu mnozi
zaméstnavatelé neprikladaji Z&dny vyznam. Presto je potfeba si uvédomit, Ze skupina je
jako Zivy organismus, ktery se postupem ¢asu méni a vyviji. Pro jednotlivce je mnohdy
prace v kolektivu mnohem vice napliujici a motivujici sama o sobé. V kazdé skupiné
dochézi k néjaké interakci mezi jednotlivymi ¢leny skupiny. Sila téchto interakci méa
jisté vliv na jednotlivé Cleny. Méni je bud pozitivné, nebo negativné, pravé podle toho,
jake rozpoloZeni vladne v daném tymu.

Postaveni kazdého jedince ve skupiné je jiné. ZaleZzi na mnoha faktorech, které
ho ve skupinovém Zebficku oblibenosti mohou povysit nebo naopak oslabit. Jde
predevSim o socialni pritazlivost, charakter, miru osobnostniho kouzla, prestiz atd.
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Vsechny tyto faktory plsobi soucasné, tedy ¢lovék miiZe byt pohledny, ale pokud nema
charisma a je tfeba nekomunikativni, nem(iZze se ve skupiné dostat na predni pricky
oblibenosti. Pokud je tomu naopak, tedy Clovék neni pohledny, ale je pFrimy,
komunikativni, spolehlivy atd. skupina si jej vaZit bude a jeho postaveni ve skupiné

bude mezi vidci skupiny.

Zakladni kategorie postaveni jedince v pracovni skupiné jsou:
. popularni a dominantni — osoby pfitazlivé pro vétSinu c¢lend skupiny a

neformalni viidci skupiny

. oblibené osoby — pritazlivé pro mnohé cleny

. akceptované osoby — prijimany pouze Casti skupiny

. trpéné osoby — pFijimany s velkou rezervou

. izolované osoby — pasivni role, vyrazuji se ze skupiny

. odmitané osoby — nepfijatelné pro ostatni ¢leny skupiny,

vytésiiované ze skupinového déni*?

Vyvojové faze skupiny

. 1. faze forming = formovéni skupiny — vytvareni vzajemnych vztah(,
vétSinou na pocatku vzniky pracovni skupiny, kdy se lidé seznamuji

. 2. faze storming = vyjednavani pozic — jednotlivci jednaji individuéIné

. 3. fdze norming = shody na z&kladnich norméch — vytvari se skupinove
normy, definuji skupinové cile

. 4. faze performing = vykon - vynofuje se schopnost Fesit problémy

Je védecky dokazano, Ze jakmile na jednom velkém dkolu, pracuje vice lidi
najednou, tim niz8i pfinos je na jednoho zaméstnance. Tedy je mnohem mensi
motivujici slozka pro kaZdého jedince. Coz v nékterych oborech, kde je potfeba
skutecné tymové prace, mlze byt dosti velky problém. Proto se psychologové a
personalisté snazili pojmenovat tyto divody, aby bylo mozné, se jim pokusit alespoi

v mozné mife postavit a najit schiidné reseni.

%2 UNIVERZITA ONLINE: Jedinec v pracovni skupiné [online]. [cit. 2012-12-19]. Dostupné z:
http://www.univerzita-online.cz/mng/psychologie-v-ekonomicke-praxi/jedinec-v-pracovni-skupine/
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Hlavnimi dvody jsou:

. Nedostate¢né ocenéni snahy — ,,0ni se taky nesnazi, tak pro€ ja“.

. SniZena odpovédnost — ,,KdyZ nic neudéldm, udéla to nékdo jiny a nikdo si toho
nevsimne*

. Ocenéni celé skupiny — ,,Proc ja bych mél pracovat vic nez ostatni*“?

. Problém s koordinaci — ,,Nebudu to délat, tfeba na tom pracuje uz nékdo jiny*.

Pracovni skupiny se da prfirovnat ktymové spolupréci, kterou lze nalézt
v rliznych oblastech lidské ¢innosti. Nap¥. ve sportu, kultufe, lékafstvi, hudebnim oboru.
Proto se d& Fici, Ze pokud je pracovni skupina homogenni (uznava stejné normy,
hodnoty, cile), plati zde pfislovi ,vic hlav, vic vi“ a tedy to znamena velky pfinos
pro kazdou spoleCnost.

6.5. VIliv jednotlivce na skupinu

Sila skupiny je aZ takova, Zze ma vliv jak na vykon, ale i na vnimani a chovani
vsech jejich ¢lenl. Ale i naopak — kazdy jednotlivec zaroveri ovliviiuje danou skupinu.
Pokud se nékdo (stali jeden Clovék) neidentifikuje s hodnotami skupiny, nema stejny
cil, anebo se jenom nechce stat soucasti tymu a bude prosazovat stdj co stllj pouze svou
individualitu, bude zeslabena cela stabilita skupiny.

Zrovna tak, mize mit jednotlivec na skupinu velice pozitivni vliv. Na pfikladech
z firmy Robert Bosch je mozné toto tvrzeni dokazat.

Za prvé, LukadS Nekola, Dis, Country Sales Manager pro Robert Bosch,
Automobilovou divizi jezdi mnoho let zavody Draci lodé. Z rozhovoru s nim, lze
poznat, Ze se tomuto sportu vénuje jiz od détstvi. Po nastoupeni k firmé Robert Bosch se
k nému zacali pridavat také dalSi zaméstnanci. NejdFfive jen ze zvédavosti. Postupné se
ale ze zvédavosti se stala tradice a nedilnd soucast témér celého oddéleni. Dnes témér
celé oddéleni trénuje na zavody (i ti, ktefi normalné vilbec nesportuji) a tési se na kazdé
dalsi zavody, které berou zcela vdZné a nechtéji prohrat.

DalSim pfikladem je nastup nového zameéstnance do marketingového oddéleni.
Z predeSlého zaméstnani si nese jiz néjakeé zkuSenosti, zvyklosti. Toto by samoziejmé
rad ukazal a predvedl v novém zaméstnani a nazorné aplikoval na jiz zabéhly zplisob

fungovani spolecnosti. Nékteré prvky jsou prinosem, nékteré nikoli. Ty lepsi zplsoby
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sklidi uspéch a stanou se soucasti firmy. Timto tedy jedinec ovlivnil jiz fungujici
skupinu. Pokud se jednd, o méné Uspésné pokusy aplikace, vétSinou zakroCi skupina
k usmérnéni jedince. Proto je velmi dlleZitd kooperace v celém oddéleni. Kazdy
zaméstnanec je samostatné individuum, které ma vlastni nazory, vlastni postupy a
zplsoby prace. Aby tyto individuality fungovaly jako jeden celek je potfeba vytvorit

dobreé pracovni prostredi a posilovat v pracovni skupiné pocit soudrznosti.

6.6. Vykon jednotlivce a skupina

Kazdy Clovék mé& nadéani na néco jiného. Jiné mnoZstvi Zivotni energie, kazdy
ma jiné Zivotni zkuSenosti. Proto ani jedinci samotni mnohdy nejsou schopni
odhadnout hranice vlastnich sil. Mnoho lidi trpi nedostatkem sebed(véry, proto se ani
nepokusi svij potencial vyuzit. Pritom, kdyby se kazdy snazil své hranice posouvat a
mél z toho radost, nebyl by to jenom osobni Uspéch, ale velky Uspéch pro spole€nost.

Motivujici k rozvoji kazdého jedince je spravné prostiedi. Clovék se vice snazi
tam, kde mé néjakou moznost ocenéni. Nemusi byt nutné financni, ale staCi socialni
uznani. Clovék je sam ze své podstaty snaZivy tvor. Pokud bude védét, Ze za Uspéch

~rv

dostane od svého nadfizeného pochvalu, je to dobry dlvod, snaZit se i priste. Kazdy
potfebuje mit pocit, Ze je ddleZity a jeho prace ma smysl a vyznam. Tuto roli
v zaméstnani hraje nadfizena osoba, ktera mé predevsim motivovat lidi v jeho tymu.

Z britskych vyzkum je patrné, Ze lidé, ktefi dostanou $anci pracovat v oboru a
na pozici, ktera je bavi a naplfiuje, lidé pracuji mnohem lépe a jejich pFinos firmé je
nevycislitelny. Tito lidé svou praci Ziji a jsou abnormalné peclivy a spolehlivi.

Lidé, ktefi neméli tu Sanci a nedostali moznost zaméstnani, které by je bavilo,
rozvinuli svlj talent, potrebuji od svého nadfizeného mnohem vice povzbuzeni
k motivaci pro svou praci. Mnohem hiife se jim do prace chodi, préace je netési. Berou to
spiSe jako nutné zlo k zaplaceni potfebnych Zivotnich vydaju.

Je potieba si uvédomit, Ze na vykon ma velky vliv i kultura, daného prostfedi.
V USA je predevsim kladen velky diraz na dosazeny vykon jednotlivce. V zemich
Déalného Vychodu je preferovan systém kolektivnosti.

Pfes to vkazdé spolecnosti/ organizaci jsou velmi dilezité osobnostni
dovednosti ziskané praxi, jako je treba vyjednavéani, vedeni tym( a porad, time
management, asertivita, delegovani. Tymova prace je pro kazdého jedince psychicky
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velmi néro¢na. Lidé vtymu musi investovat nemalou energii a pfedevSim udrZovat
emocni stabilitu. Je to oviem druh préace, ktera kazdého jedince mnoho psychicky posili
a dad mu do Zivota mnoho zkuSenosti, které se daji vyuZzit i v béZném Zivoté. Jak se Fika,
prace s lidmi je to nejhorsi co mliZe byt. Presto, pokud to funguje, (tak jak ma), to mize
byt i to nejkrasnéjsi obdobi pracovniho Zivota.

7.  KOMUNIKACE VE FIRME ROBERT BOSCH

Komunikace je elementarnim spojovacim prvkem mezi spolec¢nosti (lidmi) a
samotnym jadrem mezilidskych interakci. TaktéZ je zakladnim prvkem spolecenské
¢innosti a byti. Clovék predava svému okoli informace v kazdém okamziku a to védomé
nebo i nevédome. Nevédomeé se na komunikaci podili gesta, pohyby mimika atd.

Z pohledu socialni psychologie, predstavuje komunikace jakékoli plisobeni lidi
jeden na druhého. Je to tedy dvousmérny proces, ktery vznika za u¢elem dorozumeéni se,
kde se dané myslenky a pozadavky vyménuji kontinualné. Konkrétné se komunikaci
rozumi proces sdélovani, kdy druha strana porozumi sdéleni.

NejdlleZitéjsim faktorem, kazdé firmy jsou lidé, ktefi jsou i zaroven tim nejhiire
ovladatelnym prvkem. Jde o to, Ze kazdy ma jiné individudlni vlastnosti, nazory, zvyky
a neda se tak dost dobre Fidit jejich mySleni a uvazovani. Jediné, co je mozné, je urCita
stimulace. Proto je nejddlezitéjSim faktorem efektivni a bezchybna komunikace uvnitf
firemniho prostfedi. Komunikace ve firmach velice (zce souvisi s organizaCni
strukturou samotnou, ta by méla vytvofit pfihodné podminky pro tyto 4 typy
komunikace.

. Komunikace sestupna - kdy komunikacni proces probiha pres instrukce,
obézniky a rlzna prohlaseni od vyssiho managementu k tém niZe postavenym
zaméstnanclim

. Komunikace vzestupna - informace proudi z porad zaméstnancli vzestupnym
Zebfickem aZ k vedeni spole€nosti

. Komunikace horizontalni - komunikace probiha i mezi zaméstnanci, ktefi
maji stejné postaveni

. Komunikace diagonalni - jde o preskoceni komunikacniho bodu (pfimého

nadrizené), za ucelem urychleni komunikacniho procesu.
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Komunikace uvnitf firmy je urcity proces, ktery propojuje viechny zaméstnance
dané firmy. Tento proces probihd na oficidlnich ale i neoficidlnich kanalech podniku.

Pokud dojde k nenavratnému naruseni této komunikace, je v nebezpeci celé fungovani

irmy.
Obrazek 5: Typy komunikace v organizaci Robert Bosch (Automobilova divize)
Jednatel
/"k‘\
Vedouci A Vedouci
marketingového | «—» | PRoOddEleni | ¢ finan¢niho
oddéleni oddéleni
A A
A A
Zamestnanci Zamestnanci
marketingového financniho
oddéleni oddéleni
«—> Vzestupna a sestupnd komunikace
> Horizontalni komunikace

Diagonalni komunikace

Zdroj: vlastni, interni komunikace firmy

Prioritou vedeni spoleCnosti Robert Bosch, je srozumitelny a peclivé
propracovany systém odmén, ale i sankci. To se rovna zpétné vazbé, kvality préace
kaZzdého zameéstnance. Samotna zpétnd vazba je pravé to, co vytvari vnitrofiremni
komunikaci. Bez zpétné vazby, by se totiz jednalo pouze o jednosmeérny tok informaci,
ktery se d& nazvat pouze informovani (nikoli komunikace). Ve firmé Robert Bosch si
kazdy vedouci pracovnik dava pozor na moznou zaménu komunikace x informovani.
Vedouci si zde jsou védomi, Zze pouhé informovani €asto vede k neshodam a naslednym

potizim.,
Ve firmé R. Bosch se pro komunikaci dodrzuje nékolik vyznamnych zasad:

. Empatie - dokézat pochopit jedndni a myslené sveho okoli, vcitit se do role
spolukomunikujiciho
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7.1.

Zjednoduseni - vyvarovani se cizich termin(, které by mohly prijemce sdélené
zmast
Zpétna vazba - vZdy Cekat na zpétnou vazbu (jakoukoli)

Naslouchani - poskytnuti i protistrané dostatecny prostor k vyjadfeni nazoru

Komunika¢ni metody

Clovék jako spolegensky tvor méa predpoklady ke spravné komunikaci. Mezi zakladni

schopnosti spravné komunikace patfi:

Umét pozadat o laskavost

Rici ne

Zacit, udrZovat a ukoncit konverzaci
Dokaézat se vyrovnat s kritikou
Vyjadfit uznani

Vyjadfit vlastni pocit, ndzor, myslenku
Uplatnit narok, na ktery mame pravo

PFijmout uznani

VSeobecné mate Ctyri zakladni komunikacni techniky:

Technika zaseknuté gramofonové desky — princip této techniky je v neustalém

opakovani toho, ¢eho chce dotyCny dosahnout, aniz by byl rozcileny, nahnévany,

hlu¢ny atd. Tato technika ma i své z&sady:

Ujasnit si, ¢eho chci dosahnout

PrehliZet jakékoli manipulativni triky

Nenechat se zatlaCit pocitem viny

Nenechat se zlakat na zménu tématu a odvedeni hovoru jinam
UdrZovat o¢ni kontakt

Omluvy €i vysvétleni nejsou potfeba

Technika kompromisu — ne vzdy je nutné vifit vzduch pomoci gramofonové

desky. Pokud je to mozné, pokusit se domluvit na kompromisu. Jen ale, pokud to Ize

bez zasadnich Gstupk.
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Sebeotevieni se — nepodavat jen strohé informace o daném problému Ci véci.

Technika sebeotevieni se spociva v komunikaci o vécech z osobniho pohledu,

zkuSenosti. Vyslovit své pocity a obavy.

Technika otevienych dvefi — technika spoCiva v nepopirani a hlavné slovnim

neutoCenim. Pokusit se uznat argumenty, které by mohly byt pravdive.

ZpUsob, jakym nadFizeny jednd/ komunikuje se svymi podfizenymi, z¢asti zavisi

na tom, jaky maji vztah/ minéni o dvou dllezitych a primarnich odesilatelich. Tedy

0 sebe sameho a jaky ma vztah ke svym podfizenym.

Potfebné informace ma bud nadfizeny, nebo nékdo jiny. KaZdopadné nikdy

nikdo nevi vse. A pravé na tomto zakladé, tedy na tom, Ze jsou rlizné kombinace

znalosti a neznalosti faktd, je mozné rozeznat Ctyfi oblasti.

Aréna - zde dochazi k maximalnimu prenosu, vSech dostupnych informaci.
Dané osoby sdileji spole€né udaje, cile, vétSinou i nazory.

Hluchy prostor - vznikéd ve fazi, Ze nékdo méa informace, ostatni to védi, ale
neznaji je konkrétné. Zde dochazi k urcitému napéti, kde nikdo nevi, co si kdo
mysli.

Neznamo- v této oblasti je celd interpersonélni komunikace na velice Spatné
arovni. De facto zde nikdo nic nevi. Ani nadfizeni si nejsou ni€im jisti. Panuje
zde velka dezinformace.

Fasada- je oblast, které se Fika, kdyZ nadfizeny ma potfebné informace, ale
nesdélil je svemu tymu/podfizenym. Nadfizeny zde sdéluje jen to co je nutné
nebo to, co se mu ,,hodi“.

Pro zménu K lepSimu, co se tyka komunikace, se naskytd pouZziti jedné
z nésledujicich strategii:

Strategie zpétné vazby - komunikator se snaZzi pfijemci sdéleni poskytnout
stejny prostor na zpétnou vazbu, jako mél on sam. Jde o vyvaZeny systém
naslouchani a poskytovani  informaci.

Strategie nechranéné polohy- v této strategii jde o naprosté vyloZeni karet —
tedy o upfimnost a odhaleni nevyf¢enych skutecnosti.
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Kazdy jedinec se pfi komunikaci chova jinak. Dle toho, se da rozlisit opét nékolik

druhd komunikétord.

Autokrat - tento Clovék je velice strnuly. Nechce si dale rozvijet rozhled ani
znalosti. Takovi lidé jsou Casto socialné chladni, nepratelsti, Gzkostlivi a
naladovi.

Individualista - Tento ¢lovék touZzi po dobrych pracovnich vztazich, ale nema
knim Zadné charakterové dispozice. Je uzavien sdm do sebe. Lidé
kolem ného, se neorientuji v jeho chovani a nikdy nevi, na ¢em jsou. Byvaji to
faledni lide.

Sebestredny - tito lidé neumi naslouchat svému okoli. Jsou jen oni a jejich
napady a myslenky. Umi pochvalit sami sebe, okoli jiz nedocefuji. Nemaji
pratelé a jakakoli komunikace je s nimi velice narocna.

Humanista - lidé ochotni sdilet pocity a ndzory se svym okolim. Umi

naslouchat a radi pfistupuji ke kompromisu. Maji pFirozenou autoritu.

Zpétna vazba je velice dulezita, pokud chce clovék docilit dialogu. Déle je nedilnou

soucasti kazdé komunikace a to v béZzném Zivoté, tak prave i ve firemnim prostredi.

Existuji tFi zakladni typy zpétné vazby:

Jednoducha - skupina ¢i osoba mlZe na sdéleni reagovat bezprostredné
po jeho vyrceni

Dvojita - prvotni odesilatel reaguje na bezprostfedni pfipominky ¢i jakoukoli
reakci. Konkrétné se jedna o reakci na zpétnou vazbu.

360° - poskytuje uceleny prehled schopnostech zaméstnance. Vaze se tedy

na pracovni vykon a dilezitou soucasti je sebehodnoceni.

V této kapitole je vidét vyznam a ddleZitost zpétné vazby. Pokud nadfizeni daji

zaméstnanci moznost projevit svlj nazor, postoj, budou se zajimat o jeho pohled na véc,

nejenom, Ze to procisti vzduch, ale zaroven to nemalou mérou pfispéje k dobré pracovni

atmosfére.
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7.2.  Verbalni komunikace

Je mnoho zplsobd, jak spolu lidé mohou komunikovat. Verbalni komunikace je
ta, ktera pouziva slova pro prenos sdéleni.

Cilem této komunikace je informovat komunikanta, pfipadné poucit o néjaké
skutecnosti, pfesvédcit, aktivizovat nebo naopak utlumit v néjaké Cinnosti.

Tato komunikace zahrnuje sdélovani informaci z oCi do oci, telefonicky, ale i

pisemné.

. Ustni komunikace - Fe¢ — je urgitym prostfedkem styku mezi lidmi a zarover
slouzi jako nastroj naSeho mysleni. Velkou vyhodou ustni komunikace je
moznost okamzité zpétné vazby. Jde vést dialog, monolog (projev),
komunikovat s vice osobami (diskutovat).

. Vnitrni Fe€ — jde o fe€ k sobé samym.

. Vnéjsi fe€C — je mluvend nebo psand. K psané formé je potfeba presnéjsi
formulace myslenek, aby doslo k pochopeni. A je naro¢néjsi jak pro odesilatele,
tak i pro pfijemce. Mize dojit k nedorozuméni, diky chybgjicimu kontextu.

. Pisemnéa — v obchodnim styku a firemni administrativé ma vétsi vahu nez ustni

komunikace. Jde 0 moZnost jejiho zpétného dohledéani.

Zé&kladnimi kritérii spravné a uspésné komunikace je: jednoduchost sdéleng,
tedy pokusit se vyvarovat cizich vyrazd. Stru¢nost, zfetelnost, pfizplisobivost, schopnost
okamzité reagovat, dlvéryhodnost. Déle pini verbalni komunikace dals$i funkce:
zabavnou, vzdélavaci a vychovnou, socializacni, poznévaci, socialni identity, svéfovaci,
unikovou, souvztaznou funkci.

Do verbalni komunikace patfi i paralingvistickd komunikace. Ta je zaméfena a
doprovodné rysy verbalni komunikace, které ovliviiuji vyznam sdéleni.
Konkrétné se jedna napf. o vySku hlasu, barva hlasu, intonace, rychlost a
plynulost feCi, hlasitost, chyby projevu, vady FeCi, mnozstvi slovni vaty.
Kompletni prehled niZe.

Je dokézano, Ze paralingvistickd komunikace je mnohem hlubsi a pro ¢lovéka
mnohem Citelnéjsi, neZ by si jedinec mohl pFipustit. Pokud méa ¢lovék nepfijemnou

barvu hlasu, vysku a do toho kokta, bude velke vétsiné nesympaticky. Cesta se k témto
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lidem hleda mnohem déle, nezZ k lidem, ktefi jsou vyborni fecnici a k tomu ovladaji svdj

styl vystupovani. Na obrazku nize je paralingvistickd komunikace rozkreslena.

Obrézek 6: SloZzky paralingvistické komunikace

abjern redi

plynulost

parallngvisticks
komunikace

hlasitost

pomlky

chylxy v Fedi

slovni vata

!

barva hlasu |

rychlost Fedi

frazovani | emoéni ndboj vyika hlasu | kvalita Fedi |

zdroj: MIKULASTIK, Milan. Komunika&ni dovednosti v praxi. 2., dopl. a pfeprac. vyd.
Praha: Grada Publishing, 2010, s. 325. ISBN 978-80-247-2339-6.

7.3.  Neverbalni komunikace

Neverbalni komunikace, neboli nonverbalni, miZe probihat beze slov. VétSinou
se jedna o nevédome reakce Clovéka. Témito nevédomymi reakcemi pfeddvame svému
okoli informaci o naSem skute¢ném stavu. Je jiz nékolikrat védecky potvrzeno, Ze slovy
mlze Clovék Ihat, avSak jeho neverbalni projevy ho dokazou prozradit. Neverbalni
komunikace dotvari urcity podtext k verbalni komunikaci. Aby byla komunikace
Uspésna, musi byt tyto dvé slozky v souladu a nesmi si odporovat.

Jednotlivé slozky neverbalni komunikace:

. Mimika — pohyby sval( ve tvéfi (pohyby celem, Gsty atd.)
. Gestika — doprovodné pohyby rukama

o Kinetika — pohyby téla pfi komunikaci

. Posturika — postoj, drzeni téla

o Proxemika — vzdalenost, fyzicka blizkost

. Haptika — osobni kontakt, dotyky (podani ruky)

. Chronemika — jak umi ¢lovék hospodafrit s Casem, zda je dochvilny atd.
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. Neurovegetativni reakce — zména frekvence dychani, zména tepu, poceni,
koktani

. Rekvizitoveé signaly — vkus, upravenost ¢lovéka (Clovék si hraje s brylemi)

Obrézek 7: Slozky neverbalni komunikace

teritorium

parametry prostiedi |

statické a dynamické
slozky projevu

neverbalni
komunikace

rekvizitové signaly |

neurovegetativni reakce

‘ posturika H proxemika |

zdroj: MIKULASTIK, Milan. Komunika&ni dovednosti v praxi. 2., dopl. a pfeprac. vyd.
Praha: Grada Publishing, 2010, s. 325. ISBN 978-80-247-2339-6.2003.

Neverbalni komunikace spole¢nosti slouZi jako:

. Ke zdlraznéni mluveného — bouchnuti do stolu

. Uméleckému vyjadreni — tanec

. K vyjadreni ndklonnosti — chytnuti kolem ramen, pohlazeni

. Déni najevo emoce — smutek, Zal

. Zastupuje mluvené slovo — krouceni hlavou, hroZeni ukazovackem
o Zesileni zajmu, nesouhlasu - potlesk, piskot

Dle nazord néktery odbornikl si lidé vytvori nazor (jako zéklad trvalého
hodnoceni) na druhou osobu, béhem sto dvaceti sekund — tedy pouhych dvou minut.
Tento prvni dojem méa pevné ukotveni ve vizualnich vjemech — které ¢lovék nevédomeé
vysila a druhy nevédomé prijima. Proto je tato komunikace tak dllezita. Mimoslovni

komunikace, mize o ¢lovéku prozradit vice, nez by tfeba i sm dotycny chtél.
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7.4. Asertivita

Slovo asertivita pochazi z latinského slova assere, coZz znamend osobovat si
néco. Do Cestiny se toto slovo da preloZit jako sebeprosazovani.

Asertivita by méla poskytnout Clovéku jakysi nadhled nad véci, ale pres to
napomoci jednat a nerozCilovat se. Pomoci sdélit i nepfijemna rozhodnuti bez pocitu
obhajovani se.

Asertivitu mlzeme pokladat za jakysi souhrn zésad komunikace a pristupu
k Zivotu samotnému. Tyto zasady maji spolecny zéakladni kadmen, a to PRAVO
na nesouhlas a odmitnuti. Zaroven védomi, Ze dany Clovék nese za své chovani plnou
odpovednost.

Deset zakladnich asertivnich prav je:

Prévo posoudit své chovani a nést za néj plnou odpovédnost

Nemuset ospravedlfiovat své chovani ¢i vymyslet vymluvy na otazky proc
Prévo na subjektivni zvaZeni odpovédnosti za problémy jinych lidi

Préavo na zménu osobniho nazoru

Pravo fici: ,,J& nevim*“

Pravo fici: ,,Je mi to jedno“

Pravo Fici: ,,Nerozumim*

Pravo délat chyby a nést za né odpovédnost

© © N o g & DN P

Pravo délat rozhodnuti, ktera nemaji logiku

Pravo nezavislosti na dobré vili ostatnich

-
©

v o=vs

Je mnoho typ( asertivniho chovani. Mezi nejCastéjsi patfi:

. Zéakladni - jde o jasné, strucné sdéleni. Patfi sem prani i odmitnuti.

. Empatickd - asertivni technika vciténi se do druhého. Je zde misto pro
pInéni povinnosti ale i akceptovani druhého Clovéka.

. Stupfiujici - pokud c¢lovék nedosahne svého, postupné stupiiuje intenzitu
asertivniho chovani a neustéle si opakuje svou.

. KonfrontaCni - tento typ spoCivad s Z&dani novych, doplfiujicich informaci.
Poukazuje na stfet mezi slovy a konanim.

o Negativni - jde o kladné reakce na negativni tvrzeni okoli.

Dostatecna sebekriticnost zaskoci, plvodng kritizujiciho ¢lovéka.
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. Selektivni ignorace - typ reakce, kterd se vyuziva, pokud je lepsi délat, Ze je
lepSi nevidét a nesly3et, neZ vice upoutavat pozornost.
Lidé, ktefi uznavaji a do praxe realizuji asertivni komunikaci, se snazi taktéz

dodrZovat urcita pravidla smérem k druhému ¢lovéku.

Asertivni povinnosti k druhému ¢lovéku

. Naucit se kontrolovat své emoce

. UpFimné vyjadfovat své pocity

. Uvédomit si, co vlastné chceme, po ¢em touzime

. Priznat omyl a pokusit se ho odcinit

. Naslouchat druhym lidem

o Tolerovat a respektovat individualitu druhého ¢lovéka

o Snazit se co nejvice poznat stanovisko druhého a pochopit jeho diivody
. Ocenit nazory druhych lidi, i pfes to, Ze nejsou pozitivni

. Naucit se hledat kompromis

. Neprosazovat vitézstvi za kazdou cenu

Ve firmé Bosch, konkrétné v tom diviznim usporadani, Pavel Roman (tiskovy
mluvEi), ma nejvétSi odpovédnost za asertivni chovani a zaroven jsou na néj nejvetsi
naroky vtéto oblasti. Dale se toto ocekdva konkrétné od odpovédné osoby
za marketingové oddéleni. Pravé na tomto misté, vznikaji obCasné tfenice a to pravé
diky tomu, Ze tento Clovék je v dennodennim styku s kolegy a dennodenné se i snazi

asertivné usmeérnovat. A to z divodu:

. Kazdy je povahové jind osobnost
. Kazdy ma svlij nazor, ktery se snazi pfed kolegy a nadfizenym obhajit
. Kazdy novy zaméstnanec chce dokazat své kvality a snazi se nastolit mozné

zlepSovaky, které ne vzdy funguji nebo se na tuto spole¢nost daji aplikovat

Pravé v téchto bodech stoji asertivni chovani a vysvétlovani pro¢ ano, proc ne,
pro€ to nejde a pro€ to nejde ani, kdyby to fungovalo. V tuto fazi jde o to, nékoho
pfesvédCit, zaroven se ho nedotknout a nepodcenit jeho kvality a cilem je dojit
ke stejnému nebo hodné podobnému nazoru. Spole€nost Robert Bosch si zaklada
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na vstficném a citlivém jednani, proto zde v této fazi nikdy neuvazovala o vypovédi
danému zaméstnanci. K tomu nikdo z téchto lidi nema pravomoc, protoZe to vzdy musi
projednavat celé vedeni, nikoli, Ze by se jednalo o rozhodnuti jednoho nadfizeného.

Sice je nékdy prvotni komunikace velice obtiznd, preci tu viak jen plati rceni:
,»1€zko na cviCisti, lehko na bojisti*“.

NejlepSi ukézkou asertivniho chovani firmy, je nejspiSe ukézka z chovani
smérem k zakazniklm. Na setkanich se ob¢as stane, Ze prostor pro diskusi se zvrhne
k obecné kritice. Kde jsou odpovédni zaméstnanci Bosche, nékdy jenom jeden
pfednasejici, doslova jak na pranyfi. Nemusi se zde FeSit, zda jde o opravnénou Ci
neopravnénou kritiku, nékdy se jenom zakaznik(m nelibi snaha skloubeni obchodni
strategie Bosche na Ceské trzni podminky. V tuto chvili musi zaméstnanec/ci projevit
notnou davku asertivniho chovani. Stale se musi snazit udrZet diskusi (i zvrhajici se
do permanentni kritiky). VV mozné kritice se snaZi objasnit nejzakladnéjSi fakta, sdélit
zékladni divody k tomu ¢&i onu rozhodnuti a individualné s kazdym jedince danou
problematiku Fesi az pfi neformalnim veceru.

Z komunikace s firmou Robert Bosch, je ziejmé, Ze firma aplikuje mnohé
z asertivnich povinnosti k druhému ¢lovéku, coZz je projevem velké tolerance a
ohleduplnosti.

Kazdy ma moznost Fici svilj nazor, bez ohledu na ndzory ostatnich. Tento fakt
mnohdy ztéZuje praci agentury, protoZe se definitivni rozhodnuti mohou ménit. Pokud
se definitivni stanovisko dostalo k agentufe pozdg, klient nikdy nemél problém vinu
uznat. Vétsinou se Bosch snaZil naslouchat raddm agentury, i pfes Casté prehlasovani
ostatnimi ¢leny firmy. A snaha nalézt v co nejkratSi dobé mozny kompromis, je zasadni

pro jakékoli jednani spolecnosti.
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8. PODPORA NA PRACOVISTI VE FIRME ROBERT
BOSCH

Podporu zaméstnanc( na pracovisti resi personalni oddéleni. Tato problematika
se nazyva Fizeni lidskych zdroji. Tento pojem vznikl na pocatku 80. let v USA.
Definice Fizeni lidskych zdroji (dale jen LZ) tvrdi, Ze jejich Ukolem je, postarat se aby
zaméstnanci, tedy LZ, byli vyuZivani tak, aby zameéstnavateli pfindSeli co mozna
nejvetsi prospéch z jejich schopnosti a zaméstnanci od zameéstnavatele dostali za svou
praci odmeénu jak materialni, tak i psychologickou.

Dalsi vyznam LZ je v tom, fesit mozné dlsledky firemnich rozhodnuti, ohledné
produktivity a podminek pro zaméstnance. Nejdilezitéj$i podstatou je udrzovani
skute¢nosti, Ze zaméstnanci jsou tim nejcenngjSim jménim, které se podili na pfidané

hodnoté firmy.

Vlivy, které plsobi na LZ, se daji rozdélit na vnéjsi a vnitini.

Vnéjsi:

. Legislativni - jde o hospodarskou politiku, zakony a nafizeni. Dopady novych
zékonl mohou mit na LZ dopad:

. Obecny a mezinarodni

o Individu@lni

. Kolektivni

) Danové zakony

. Zakony socialniho, dichodového nebo zdravotniho pojisténi

) Mzdové zakony

. Ekonomické - dlezité jsou podminky na trhu, napt. inflace

. Demografické - ovliviiuji pracovni silu, ktera dale plsobi na nabidku préace a
touto nabidkou se musi vyrovnat organizace

. Technologické - maji vliv na miru potrebného Skoleni zaméstnancti

Vnitrni:

o Finan¢ni odménovani -zaméstnancl se odviji od finan¢niho planu firmy a

od financni politiky
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Technologické -nové technologie mohou ohrozit stavajici pozici zaméstnanci
v dané firmé. Nové technologie si Zadaji vétsi specializaci.
V dne$ni pretechnizované dobé, je kladen obrovsky dliraz na moZnou

dostatenou pruznost zaméstnanc.

Tuto ,,pruznost* Ize rozdélit na sedm rdznych typa:

1.

Funkeni - ¢im Elovek vice umi, tim ma Sirsi kvalifikaci.

Financni - finan¢ni naklady maji spojitost s vydéleCnosti. Odmény jsou zavislé
na vydélku firmy.

Organizacni - pruznost v samotneé struktufe organizace

Kognitivni - lidé jsou pruzni ve svych dovednostech

Casova - preferovani pruzné pracovni doby

Geograficka - home office

Numericka - snaha o co nejvétsi vyuziti vnéjSich zdrojli a vyuzivani jinych

forem zaméstnavani (DPP, DPC)

Kazdy zaméstnavatel ma zajem o nejlepsi lidsky potenciél. Tento potencial se da

rozdélit na Sest zakladnich aspekt(:

Zdravi - fyzicka, psychické a socialni vykonnost a odolnost proti zatézi
Kvalifikace - dovednosti potfebné pro uplatnéni v praxi

Participace - dispozice k zaclenéni se v socialnich skupinach

Hodnotové - ZebriCek hodnot daného zaméstnance musi byt v souladu

s hodnotami firmy

Tvofivost - schopnost tvdrcich, inovativnich myslenek vedoucich k rozvoji
firmy

Regulace - schopnost regulovat sviij zZivot tak, aby se jedinec dale kultivoval a

efektivné uplatnoval

Personalni oddéleni firmy Robert Bosch se stale snazi vytvaret co nejvhodnéjsi

prostfedi pro své zaméstnance. Funguje zde silné uvédoméni si lidského potencialu,

ktery firma ma. Proto firma podporuje své zaméstnance v neustdle rozvoji, pomoci

dal$iho vzdélavani, které je potfebné k dalsimu odbornému rlistu. Zaméstnanec citi
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stabilitu pracovniho zafazeni a uznani svého nadfizeného, za dobrou praci. Oddéleni, a¢
je slozeno z rdiznych typd osobnosti, ma silné mezilidské vztahy, které se projevuji i
v mimopracovni dobé. Firma se snazi neustale udrzovat dlivéryhodnost a preciznost
svych vyrobkd, tudiz ma zaméstnanec dobry pocit z prace pfimo u této spolecnosti.
Postupnou cestou se snazi snizovat kontrolu a zvy$ovat odpovédnost zaméstnanct. Tim,
Zze si je firma védoma potencidlu zaméstnanctll, snazi se dobré a spolehlivé jedince

ve firmé udrZet a snaZi se je co nejvice motivovat.

8.1. Skoleni a zdbavna setkani obchodnich partnerd

Jak jiz bylo napsano vyse, Bosch pofada pro své partnery (servisni sit’) fadu Skoleni:

V roce 2012 byla usporadana tato odborna Skoleni:
Vysvétlivky zkratek:

VO - velkoobchody
DZ - zéZehovy doskolovaci kurs na znacky
DV - vznétovy doskolovaci kurz pro znacky

16.1.-18.1.2012  JET IV - Skoleni pro Petersonn - Pouze pro VO

23.1. 2012 ME - DZ - VW, Audi, Skoda, Seat, Citroen, Peugeot, Renault,
Opel

24.1. 2012 ME - DZ - Fiat, Lancia, Alfa Romeo, Ferrari, BMW, Ford,
Mercedes, Volvo

25. 1. 2012 ME - DZ - Mazda, Honda, Nissan, Toyota, Subaru, Kia,
Mitsubishi, Hyundai, Suzuki

25. 1. 2012 ME - DV - VW, Audi, Skoda, Seat, Citroen, Peugeot, Renault,
Opel

26. 1. 2012 ME - DV - Fiat, Lancia, Alfa Romeo, BMW, Ford, Mercedes,
Volvo

27.1.2012 ME - DV - Mazda, Honda, Nissan, Toyota, Kia, Mitsubishi,
Hyundai, Suzuki

30. 1. 2012 KTS - Testery elektrornickych systém( KTS 500/520/

530/540/550/570/650/670
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2.2.-3.2.2012

6. 2. 2012
13.2. - 15. 2. 2012

14. 2. 2012
20. 2. 2012
20. 2. 2012

21. 2. 2012

21.2. - 23. 2. 2012
22.2.2012
23. 2. 2012

24.2.2012

27.2.-29. 2. 2012

1.3.2012

5.3.-7.3.2012
12.3. - 14. 3. 2012
15. 3. 2012

16. 3. 2012

19.3. - 21. 3. 2012
22.3.-23.3. 2012

26.3. - 28. 3. 2012
02.4.-03.4.12
02.4.12

Osciloskop 1. - Zakladni principy funkce osciloskopu, nastaveni
ovladani, praxe

Bosch Injection Systems - Skoleni pro Elit CZ - Pouze pro VO
JET Blok - Systémy L-, LH-, LU-, LE-, Mono-Jetronic a Mono-
Motronic + EL1

Bosch Injection Systems - Skoleni pro APM - Pouze pro VO
Bosch Injection Systems - Skoleni pro Elit CZ - Pouze pro VO
Bosch Injection Systems - Skoleni pro Inter Cars SK - Pouze pro
VO

Bosch Injection Systems - Skoleni pro Inter Cars SK - Pouze pro
VO

EDC I - Elektronické systémy vstfikovani nafty

Klimatizace - Skoleni pro Elit SK - Pouze pro VO

Bosch Injection Systems - Skoleni pro Inter Cars SK - Pouze pro
VO

Bosch Injection Systems - Skoleni pro Inter Cars SK - Pouze pro
VO

JET 1V - Z&Zehové systémy Bosch Motronic, pfimé vstfikovani
MED, OBD

Klimatizace - Princip Cinnosti systému klimatizace, konstrukce a
funkce komponentli systému dle nafizeni Komise (ES) C¢.
307/2008

EDC Il - Vznétové systémy CR, VP 29/30, VR 44, PDE

Skoleni - Skoleni pro Inter Cars CZ - Pouze pro VO

Bosch Injection Systems - Skoleni pro Peterson - Pouze pro VO
Klimatizace - Skoleni pro Inter Cars SK - Pouze pro VO

EL 1V - Komfortni a bezpe€nostni elektronika

KTS - Testery elektornickych systémt KTS 500/520/
530/540/550/570/650/670

JET V - Pfimé vstfikovani SCI-Ford, EEC 5, Simtec

Osciloskop 1. - Skoleni pro Elit CZ

Bosch Braking Systems - Skoleni pro Peterson
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03.
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10.

17.
16.
17.
18.
19.
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Bosch Braking Systems - Skoleni pro Inter Cars SK
Klimatizace - Skoleni pro Inter Cars CZ

EDC Il CR Lucas-Delphi, CR-Bosch EDC 16 - Nutné
absolvovat EDC-II

Osciloskop 11. - Skoleni pro Elit CZ

Bosch Injection Systems - Skoleni pro Peterson

Bosch Injection Systems - Skoleni pro Inter Cars SK

Bosch Injection Systems - Skoleni pro Peterson

PB/ABS - Systémy brzd a ABS Bosch a dalSich vyrobct

Bosch Injection Systems - Skoleni pro Elit SK

Bosch Injection Systems - Skoleni pro Inter Cars SK

EDC I11. - Skoleni pro APM

ME - NA lIrisbus, Iveco, Karosa, SOR, Neoplan, Renault, MAN,
MB, Volvo, Nissan, Ford, VW, Scania

ME - NA lIrisbus, Iveco, Karosa, SOR, Neoplan, Renault, MAN,
MB, Volvo, Nissan, Ford, VW, Scania

KTS - Skoleni pro Elit CZ

EDC IV - Vstfikovani DENSO, Denoxtronic, novinky ve
vstfikovani. NUTNE ABSOLVOVAT EDC III.

EDC I11. - Skoleni pro Elit SK

Klimatizace - Princip ¢innosti systému klimatizace, konstrukce a
funkce komponent( systému dle nafizeni omise (ES) ¢.

307/2008

EDC I11. - Skoleni pro Trost SK

EDC I - Elektronické systémy vstfikovani nafty

Osciloskop 11. - Roz8ifeni informaci o pouZiti osciloskopu pfi
hledani zavad, prakticka cviceni

JET I - Vstfikovani benzinu jinych vyrobcd

ME - NA lIrisbus, Iveco, Karosa, SOR, Neoplan, Renault, MAN,
MB, Volvo, Nissan, Ford, VW, Scania

JET 1V - Z&Zehové systémy Bosch Motronic, pfimé vstfikovani
MED, OBD
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21.6.-22.6.12 KTS - Testery elektornickych systémi KTS 500/520/
530/540/550/570/650/670

25.6.12 ME - DZ VW, Audi, Skoda, Seat, Citroen, Peugeot, Renault,
Opel Fiat, Lancia, Alfa Romeo, Ferrari, BMW, Ford, Mercedes,
Volvo Mazda, Honda, Nissan, Toyota, Subaru,Kia, Mitsubishi,
Hyundai, Suzuki

25.6. 12 ME - DV zaatek 13:00 hod VW, Audi, Skoda, Seat, Citroen,
Peugeot, Renault, Opel Fiat, Lancia, Alfa Romeo, BMW, Ford,
Mercedes, Volvo Mazda, Honda, Nissan, Toyota, Subaru, Kia,
Mitsubishi, Hyundai, Suzuki

26.6. 12 Bosch Braking Systems - Skoleni pro APM

26.6. 12 Bosch Braking Systems - Skoleni pro APM

30.8.-31.8.12 Osciloskop 1. - Z&kladni principy funkce osciloskopu, nastaveni a

ovladani, praxe

3.9.12 Bosch Injection Systems - Skoleni pro Elit CZ
4.9.-6.9.12 EDC Il - Vznétové systemy CR, VP 29/30, VR 44, PDE
6.9.12 ME - NA Nékladni vozidla a autobusy - Irisbus, Iveco,

Karosa, SOR, Neoplan, Renault, MAN, MB, Volvo, Nissan, Ford,
VW, Scania, Astra, BMC, Bova, Catepillar, Dennis, Kamaz,
Setra, Solaris, Steyer, DAF

10.9.-12.9.12 EL 1V - Komfortni a bezpe€nostni elektronika
11.9.-11.9. 12 Bosch Injection Systems - Skoleni pro APM
17.9.12 Bosch Injection Systems - Skoleni pro Elit CZ
17.9.12 Bosch Braking Systems - Skoleni pro Peterson
19.9.-21.9.12 Bude upfesnéno - Skoleni pro Inter Cars CZ
24.9.-25.9.12 Bosch Injection Systems - Skoleni pro Inter Cars SK
26.9.12 Bosch Injection Systems - Skoleni pro Elit SK
27.9.12 Bosch Injection Systems - Skoleni pro Peterson
1.10.12 Bosch Injection Systems - Skoleni pro Elit CZ
2.10.-4.10.12 EDC Il - CR Lucas-Delphi, CR-Bosch EDC 16 - Nutné
absolvovat EDC-II
22.10. 12 ME - DZ 9.00 hod - ME-Znacky - DoSkolovaci zaZzehové
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22.10.12

23.10. 12

25.10. 12
29.10.-31.10.12
5.11.-7.11.12
12.11.-13.11. 12

15.11.-16.11. 12
19.11.-20.11.12

21.11.-22.11.12

3.12.-4.12. 12
10.12.-11.12.12

ME - DV 13:00 hod - ME-Znacky - DoSkolovaci vznétové
Bosch Injection Systems - Skoleni pro Elit CZ

Bosch Injection Systems - Skoleni pro APM

EL IV - Skoleni pro Elit SK

JET V - Pfimé vstfikovani SCI-Ford, EEC 5, Simtec
EDC IV - Vstfikovani DENSO, Denoxtronic, novinky ve
vstfikovani - Nutné absolvovat EDC I

PB/ABS - Systémy brzd a ABS Bosch a dalSich vyrobct
KTS - Testery elektornickych systémi KTS 500/520/
530/540/550/570/650/670

Osciloskop 11 - Rozsifeni informaci o pouZiti osciloskopu pfi
hledani zavad, prakticka cviceni

EDC IV - Skoleni pro Elit SK

EDC IV - Skoleni pro APM

Co se tyka spoleCenskych akci. Bosch je vtomto ohledu velice aktivni.

Uvédomuje se vyznam téchto spolecenskych setkani a jejich dlleZitost pro dalsi

fungovani spolecnosti.

V roce 2012 poradal Bosch — Automobilova technika, pro své klienty tyto akce:

05. 01.

20. 03 - 23. 03.

20. 04 - 21. 04.

26. 04.

17. 05.

Kosmonosy — Evropsky projekt vzdélavani pedagogickych
pracovnik(l — setkani, prezentace, vysledky. Slo o zastupce 3kol a
partnery (Skoda, Scania)

Plochingen — Servisni Skoleni (2 turnusy). Pro prodejce a servisni
firmy na diagnostiku (CR, SK)

Popice — Bosch Car Service Forum. Setké&ni uzsiho vyboru Bosch
Car Service CR a SK

Kosmonosy - Evropsky projekt vzdélavani pedagogickych
pracovnikli — nové smlouvy, prezentace. Slo o zastupce kol a
partnery (Skoda, Scania), MSMT

Brno — Setkani velkoobchodnich partner Bosch CR a SK.
25. 05. Tabor — Setkani Bosch Car Service 2012 CR. Setkani,
Skoleni, novinky.
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01. 06. Tale - Setkdni Bosch Car Service 2012 SK. Setkani, sSkoleni,

novinky.

15. 06. Pardubice — Draci lodé. Jednalo se o setkéni, Skoleni a sportovni
program.

04. 09. Ceské Budégjovice — Open Ceremony. Slavnostni otevieni nové
vyrobni haly.

15. 11, Brno - Skoleni novinek, diagnostika. Pro velkoobchodniky

s akumulatory
22.11.-23.11. Hallein — Setkani Bosch Diesel Service. Exkurze a Skoleni pro
CR a SK.

9. RODINA A PRACE VE FIRME ROBERT BOSCH

VSeobecné znamy je fakt, Ze narozeni prvniho potomka zasadné zasahuje
pfedevsim do Zivota Zeny. Mnoho lidi, ktefi maji zaméstnani, s kterym jsou spokojeni,
vnim4 dité a problematiku rodiCovstvi jako omezujici fakt a tudiZ je rodiCovstvi dost
Casto odkladano.

Ddvody jsou:

. Pozastaveni nebo zastaveni kariérniho rlstu

. Snizeni spolecenskych kontakt(i

. Obava ze ztraty zaméstnani

. Obava Zen — dalSi mozné uplatnéni na trhu prace po rodicovské dovolené
. Snizeni domaciho rozpoctu, kdy aktivné vydélava pouze jeden z paru

Nasledné rozdéleni ¢asu mezi rodinu a zaméstnani se mlze jevit jako zasadni
problém. Kazdy jedinec si uvédomuje, Ze jakmile vstoupi do Zivota rodina, vznika
mnohem mensi prostor pro ¢as na sebe samého a svij dalsi profesni rozvoij.

Toto je predevSim otazka lidi s vysokoskolskym vzdélanim. Mnoho lidi zastava
nazor: ,,Tak preci tolik let nestuduji, abych hned po Skole nastoupil/ a na materskou/
rodiCovskou dovolenou a vSechnu tu praci zahodil/ a“.

Nasledné si jedinec najde zaméstnani, s kterym je spokojen a rodi¢ovskou

otazku kv(li svému dalSimu rozvoji odklada a odklada.
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Proto, kromé statu, ktery se snazi zabezpecit rodinu, by se méla zapojit do této
podpory i firma/ spoleCnost. Robert Bosch se snaZzi podporovat své zaméstnance
v rodinném Zivoté a kvalitni, kvalifikovani zaméstnanci se v Zzddném pfipadé nemusi o
ztratu zaméstnani obavat. Zeny maji moznost i v priibéhu rodi¢ovské dovolené pracovat
z domu, tfeba jen na CasteCny Uvazek. Tedy, Zeny se nemusi obavat tzv. ,.zakrnéni“.

Toto je skvély pristup, ktery mnoha, predevsim mladym pardm pomaha.
Nejedna se jen o finan¢ni stranku véci, kdy samoziejmé pobiraji mzdu i za Castecny
Uvazek, ale ma zde nemaly vliv i socidlni faktor, Ze se Zena neizoluje koleglim,
pracovnim vécem a mUZe se tak neustéale udrZovat v obraze.

Jsou firmy, které zfizuji i firemni skolky, které slouzi détem zaméstnanciim a
vétSinou jsou v blizkosti firmy. Mimo jiné mi zfidil i Bosch a to v zavodé Bosch Diesel
Jihlava i Bosch Ceské Budgjovice.

Tyto faktory se daji zhodnotit jako silna podpora v této otazce.

Jak jiz bylo napsano vyse, firma R. B., respektive jeji zaméstnanci se snazi
poradat i neoficialni akce pro zameéstnance a pro své déti. Mezi oficidlni akce patfi
kaZdoro¢ni poradani détskych dnl a to pro viechny zévody v Ceské republice a
ustfednu vedeni (Praha, Jihlava, Ceské Budé&jovice).
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10. ZAVER

Diplomova préce se zabyvala interpersonalnimi vztahy ve firmé Robert Bosch.
Cilem bylo nazorné popsat corporatni prostfedi a atmosféru, kterd panuje na oddéleni
automobilové divize a dokazat, Ze vhodné pracovni prostfedi a podpora s motivaci ze
strany zaméstnavatele ma vliv na UGspésnost firmy. Na nazorném popisu zplsobu
jednéni vedeni se zameéstnanci (at’ jiz na manazerské drovni, tak i na délnické arovni), je
patrné, Ze firma ma jasné stanovené corporatni hodnoty. Uvédomuje si, Ze nejvétsi
kapital spoCiva pravé v zaméstnancich, ktefi jsou dostate¢né proskolovani, vedeni lidmi,
ktefi davaji prostor pro diskusi, vyznavaji podobné Zivotni hodnoty a uvédomuiji si silu
pratelstvi a ¢istoty pracovnich vztah(.

Daéle se snazila obdobnym zplisobem popsat vztahy s obchodnimi partnery. To
bylo potvrzeno i dotaznikovym Setfenim, které bylo provedeno v pribéhu roku 2012.

S jistotou se da Fici, Ze spokojeny zaméstnanec, dokaZze spoleCnosti prinést
mnohem vice, nez zaméstnanec, ktery chodi do prace, protoZze musi a prace ho netési,
nemotivuje a néjak ho neobohacuje.

V této diplomové praci se podafilo prokazat dlouholetou Uspésnost firmy, kterd i
v tézkych obdobich svého plsobeni, se vidy dokazala znovu a znovu prosadit
v jakémkoli trznim prostfedi. A to pfedevsim diky lidskému pfistupu, ktery je soucasti
corporate identity.
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BP Autoservis s. 1. 0.
27. zai 2012

VARIANTY ZAKAZEK

1) Standardni zakazky dle hodinové sazby

2) Rodina: prace 30% SLEVA(nelze uplatnit na
Felicia, Favorit), material 70ti procentni &ast
marze k ndkupni cené

3) Bez mzdy mechanika: 250 Ké/hod, + podpis
LB. nebo IB.

4) Vlastni nebo manzelky: dily 50% sleva z
marze, pracovat na voze po pracovni dobé.

5) RozSifeni zakdzek: zapsat do zakazkového
listu, odpovidé a kontrolu provadi vedouci nebo
zastupce vedouciho servisu.

6) Zapis navvSeni zakéizek: jméno, datum, hodina,
za mnovy rozpocet odpovidd vedouci nebo
zastupce vedouciho servisu

7) Nakup dild: zaméstnanec dily mimo servis,
50% sleva z marze ND : )

)
Libor Brang 7/ i

7
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Pfiloha C — logo Bosch Car Service

BOSCH
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Pfiloha F — Ukéazka letaku Bosch Car Service

Brzdové kotouce

576,- Ké [ty

Bosch Car Service WO IR,
Vas jisty start do zimni sezony

221 kus

Brzdové destitky

Bezdovt destitky s incibtorem Bosch
b6 0 066 254018
napf. pro Skada Fabia, Skada Octavia ai.

22 sadu 2ks
Brzdove desticky Bosch
60|, £.0986 424373

Srondu2ye  "aPi-pro Skoda Felcia, Skoda Favorital.

Filtry vnitiniho prostoru
Filtr kabinowy s aktivnim uhliker
680,- K& IRberiipes
o pro Ford, Seat, W03,
Filtr kabinowy

obj.&, 1987 432 113
nap. pro Ford Focus, Volvo C30, Yolvo Y50 ai.

2a1kus

Palivové filtry

Fg  iesel palivowy filtr
806,- K¢ vm.se‘gfzsoagesoa

nap. pro Ford Focus, Ford Mondes aj

B & Stérace

s

oy s 12y
Na viechny akumulatory Bosch 76,- KE RS Es

H1 Plus 90; S5W - 12 V.

364,- K& ity
0, 5
10% sleva

e
N
S
<
=
Fl - Bl

2asadu ks
Stérate Twin
obl. 6. 3397 118610
a Audi, BUW,

372,- K¢ s e

Skoda .

Zapalovaci svicky

Super Plus FLRBLDCUM

129,- K¢ Rundersrr=n

napf. pro Opel 4stra 1.2/1.4/1,6/1,5/2,8; Opel Zafira 1,6/1,8/2.0

Py Supor Plus FRTLDCH
150,- K¢ [tteyiiee

napf. pro Skada Fabia £,0/1,4/2,0; Skoda Octavia 1.4/1,6/2.0

2a 1 kus

www.boschearservice.cz
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