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UvVOD

Pro svou bakalaiskou praci jsem zvolila téma ,, Psychologie osobnosti a viiv
charakterovych vlastnosti clovéka na vyjednavani®. Cilem této prace je analyza

osobnostnich typt ¢loveka a analyza rozdili ve vyjednavani.

Toto téma jsem si zvolila, protoze mne psychologie osobnosti zajima
a pochopeni druhych je podle mého nazoru velmi potiebné, jak Vv osobnim, tak
i v profesnim zivoté. V dnesni dobé se mnoho firem zabyva psychologii a pochopenim
lidi pfti fizeni lidskych zdroju. Jsou si totiz védomi, ze pokud pochopi své zaméstnance,
pokud jim pfifadi vhodné pracovni misto a pokud se s nimi nau¢i komunikovat, tak ma

dand firma vétsi Sanci na uspech.

PtredloZend bakalatska prace je rozdélena do tii Casti. V prvni, teoretické ¢asti,
se zabyvam definovanim dilezitych pojmi. Vénuji se zde vyjedndvani, psychologii
osobnosti a zmifnuji se také o charakteru. Nejsou opomenuty také jednotlivé osobnostni

typy.

Druhé cast je rozdélena na dvé analyzy. V prvni ¢asti se jednd o analyzu
zékladnich osobnostnich typi, kde popisuji jejich dilezité vlastnosti a zpisoby
vyjednavani. V druhé poloviné analytické ¢asti se veénuji vyhodnocovani vysledki

dotazniku, ktery jsem vypracovala na téma rozdily ve vyjednavani.

Ve tfeti, navrhové casti, predkladam n€kolik doporuceni, jak vylepsit
vyjednavani.

Tato bakalarskd prace vychdzi predev§im ze znalosti ziskanych z odbornych

knih, a také z udajii obdrZzenych po zpracovani dotazniku.

Ke psani této prace jsem vyuzivala metodu postupné analyzy jednotlivych
osobnostnich typli ¢lovéka a rozdili ve vyjednavani. Nasledné na zaklad¢ ziskanych

udaju jsem navrhla n€kolik moznosti, jak zlepSit vyjednavani.
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1 Definovani dulezitych pojmii

1.1 Vyjednavani

Vyjednava kazdy znas. Vyjednavame v zaméstnani naptiiklad o lepSich
pracovnich podminkach, v podnikani, ve vladnich zalezitostech a tak dale. Zde
vyuzivame vyjednavani ve formalni podobé. Vyjednavani ve spiSe neformalni podobé
se vyskytuje i vbézném zivoté. Vyjednavame doma srodi¢i nebo s partnerem.
Vyjednavani je zkratka dualezitou schopnosti ¢lovéka od doby jeho narozeni az

do sklonku Zivota.
1.1.1 Vyjednavani v béZném Zivoté

Jiz malé¢ dit¢, které zacina chapat vyznam slov, je schopno vyjednavat se svymi
rodi¢i o svych potitebach, chutich, ptanich, a jiz od tohoto utlého veku zainad timto
zpusobem komunikovat se svym okolim. Postupem ¢asu, pfichodem do zékladni Skoly,
jiz malé dité vi, o ¢em muze vyjednavat, a kdy jiz nebude vyslySeno. S piibyvajicimi
lety tyto hranice za¢nou pomalu odpadat a z ditéte se stava samostatny Clovek, ktery
zohlednén namitkami rodict, na které, i kdyz se mu nelibi, bude brat zfetel, a jeho volba
jimi bude c¢asteCn¢ ovlivnéna. Timto vyjednavanim se zacind formovat osobnost
a schopnosti prosazeni svého nazoru se zacina Clovék pomalu dostavat do skutecného

zivota, kde dilezitost této schopnosti piechazi na zcela jiny vyznam.

V knize Cesta Zivotem popisujici t&lesnym i dusevni vyvoj ditdte autor Rican
sdéluje, Ze jiz kojenec komunikuje s okolim." Pokud se usm&jeme na dit& v ko&arku,
vétsinou nam Usmev oplati. Jiz toto napodobovani vyrazii mizeme nazvat rozhovorem.
Ri¢an také zmifiuje, ze dité ve véku kojence v sobé ma n&jaky zarodek védomi sebe,
vlastni odliSenosti od ostatniho svéta a lidi. V pozd¢jsim véku, ve véku batolete,
muizeme u déti pozorovat sebechvalu, sebeovladani, snahu udélat néco samo, vitézny
usmeyv, citlivost k nezdaru, ale i1 vzdor. Batole by mélo pomalu chépat a citit, Ze v tom

velkém svété, o kterém si zaCind utvaret neurCity a naivni obraz, existuje fad, jak

! RICAN, Pavel. Cesta Zivotem. Vyd. 2. Praha: Portal, 2004, s. 101-116.



Vv roding, tak i mimo ni. Vyjednavani se brzy stane soucasti jeho kazdodenniho Zivota
a zpusob, jakym bude jednat se svym okolim, mize vyrazné ovlivnit jeho pozici

ve spolecnosti.

Rozvijeni této schopnosti od utlého véku je velmi dulezité. Podle mého ndzoru
predevsim proto, abychom si na konci Zivota mohli fict, ze se nas zivotni cil naplnil, ze
jsme dosahli toho, po ¢em jsme touzili, nebo jsme se asponi co nejvice priblizili nasSemu

snu.
1.1.2 Vyznam vyjednavani

Vyjednavani, vSeobecné chapano jako velice dllezita souc¢ast komunikace, ma
za cil vytesit spory, dohodnout se na postupu feSeni problému nebo si domluvit
podminky a pravidla. Ugastnici vyjednavani jsou ve stejné pozici, nebot’ jde ob&ma
strandm o to samé: prosadit svlj navrh. AvSak smyslem vyjedndvani je vyjednat

si takové podminky, aby byla co nejvice spokojena nejen jedna strana, ale i ta druha.

Vyjednavani bych nazvala uménim vyhravat. Kazdy rad vyhrava. OvSem
kouzlo vyjedndvani je vyhravat tak, aniz by se z ¢loveka, s kterym jsme komunikovali,
vyjednavali a feSili spor, nestal porazeny, ,ten co prohral®“. Zkratka jit si za svym,
prosadit si své, ale pomoci 1 tomu druhému k jeho ptani, snazit se uspokojit ob¢ strany,
podélit se o misto na stupni vitézi. K co nejvice moznému uspokojeni obou
zuCastnénych stran se vétSinou vyuziva kompromis, neboli ,,zlatd stiedni cesta®, kdy

jsou ob¢ zucastnéné strany s dohodou spokojeny.
1.1.3 Usp&né vyjednavani

Zakladnimi aspekty uspé€Sného vyjednavani je zejména znalost zékladni
etikety, sluSného chovani, pravdomluvnosti, zdravého sebevédomi a v neposledni fadé
ptijemného vystupovani. Dodrzeni téchto pravidel vyrazné ovlivni vysledek jednani

a tim moZnost dosazeni svého cile.

V knize 15 typii lidi, jak s nimi jednat, jak je vést a motivovat mé zaujal nazev
jedné kapitoly. Autor Bélohlavek podle mého nazoru skvéle zachytil podstatu zivota.

V titulku se piSe: Jak s lidmi komunikovat a jak je presvédcovat (pro ty, kteri s nimi Ziji
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nebo pracuji). Autor v téchto vétach krasné vystihl, Ze komunikace je nejdilezitéjsi
lidska schopnost, protoze kazdy Zije nebo pracuje s lidmi. A je potfeba se naudit
spravné¢ komunikovat, abychom se prosadili, av§ak abychom se naucili i naslouchat

’ v 2
druhé strané.

Svou vécnou podstatu ma ve vyjednavani totiz i zptsob jakym jsme dohody
dosahli. ,, Tento zpusob je nesmazatelné vepsan do pameti ucastnikii jako jakdasi
poznamka pod carou, kterda bude mit velky vliv na pristup ucastnikic vyjedndavani
K plnéni dosazené dohody a na budouci vztahy mezi témito vyjednavaci. “3 Autor zde
popisuje, ze zalezi na tom, zda pievladd ve vyjednavani mezi dvéma stranami spiSe
snaha soupetit nebo spolupracovat. V soupefeni je zisk nulovy, protoze to co ziska
jedna strana, od toho musi druhd strana upustit, néco ztrati. Pf1 spolupraci se naopak
muze uspokojeni obou stran zvétsit. Nemusim druhému brat, abych uspokojil jen svou
zadost, ale mohu se s druhou stranou domluvit tak, abychom oba byli ,,bohat§i“ nez

na zacatku.

Pti spolupréci je velice dulezitd divéra. Ovsem abychom spoluprace dosahli, je
tfeba presveédcCit sebe 1 protistranu, ze spoluprace je vyhodnéjsi nez soupeteni a Ze ndm
piinese vyhody, které nam pomohou docilit naSeho piani, nebo se mu alesponi z ¢asti
piiblizit. Pokud lidé netouZzi po ptinosech ze spoluprace, nevidi ve spolupraci vyhody,
potom se stava, Ze se uchyluji k soupeteni, ptipadné az k nasili, aby dosahli svého.
Setkani s nékym takovym pak mulze vyrazné ovlivnit nase uvazovani a nas budouci

postoj pii dalSim setkanim, at’ uz se stejnou osobou nebo s jinou.

Lidé jsou razni, jejich nazory jsou také rozdilné a stejné tak i nazory
na uspés$nou komunikaci se ménily s uréitym historickym vyvojem. V Sedesatych letech
byl kladen diiraz na schopnost prosadit sviij ndzor tlakem, branit ho a nenechat se sebou
manipulovat. V sedmdesatych letech se nazor zménil a pozornost se obratila predev§im
K naslouchani, vciténi se do pociti druhych a respektovani jejich potieb.
V devadesatych letech byly definovany zésady versatilni komunikace, ktera se zaklada

na odlinych ptistupech k réiznym typam lidi.*

2 BELOHLAVEK, F. 15 typii lidi. Jak s nimi jednat, jak je vést a motivovat. Praha: Grada Publishing, a.s.
2010, s. 17

3 PI:AMfNEK, J. Resent konfliktit a uméni rozhodovat. Praha: Argo 1994, s. 57

* BELOHLAVEK, F. 15¢ ypii lidi. Jak s nimi jednat, jak je vést a motivovat. Praha: Grada Publishing, a.s.
2010, s. 17
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Tato metoda se zacind pomérné dost rozvijet predevSim v oblasti fizeni
lidskych zdroji a osobni ptistup ke kazdému jedinci se stava velice oblibenym snad
proto, ze miizeme najit 1épe kvality daného jedince a vyzdvihnout je. Ve vyjedndvani je
versatilni komunikace podle mého nazoru velice dulezitd. Vyjedndvani nemuze
fungovat spravné, pokud nahlizime na skupinku lidi jako na stddo ovci. Kazdy z této
skupinky je jedinecny a potiebuje zvlastni pristup. Pokud budu s kazdym jedincem
z této skupinky komunikovat jinak, budu vyuzivat rznych taktik, potom bude mit
vyjednavani sviij smysl. Tim, ze vyuziji versatilniho ptistupu k jednotlivym jedinctim,

dosahnu efektivnéjs$i komunikace a dojdu klidné;jsi cestou ke svému piani.

Podle autora Spence® kazdy &lovék chce argumentovat, protoze kazdy to
k Zivotu potiebuje. Autor Spence tvrdi: ,, Kazdy, skutecné kazdy dychajici clovek dokdze
VYtvorit vitézny argument. “® Podle autora se jen nesmime bat odemknout dveie
od naseho vnitiniho svéta, ve kterém se schovavame, protoze nas od mali¢ka ucili,
abychom se vyhybali konfrontaci. Musime vyuzivat svych vlastnich schopnosti a
uvédomit si ze koneckoncl strach je nad$ spojenec. Ze strachu miizeme cCerpat silu

k argumentaci.

Jelikoz je argumentace pii vyjednavani velice dilezitd a argumentujeme
prakticky cely zivot, vyskytuje se mnoho autort, kteti pisi knihy plné rad jak spravné
argumentovat. Uvedla bych jen jako piiklad nékteré z nich: Rintu Basu — Zakdzané
presvédcovaci techniky7, Rick Brinkman, Rick Kischner — Jak vychdzet s lidmi,
s kterymi si nerozumite®, Frantisek Bé&lohlavek — 15 sypui lidi, jak s nimi jednat, jak je

vést a motivovat® a Peter Honey — Tvdii v tvdr, pritvodce tispéSnou komunikaci™.

®> SPENCE, Gerry. Jak sprdvné argumentovat a pokazdé zvitézit. New York: Peter Lampack Agency,
1996, s. 9-26

® SPENCE, Gerry. Jak spravné argumentovat a pokazdé zvitézit. New York: Peter Lampack Agency,
1996, s.9

"BASU, Rintu. Zakdzané presvédcovaci techniky. Velka Britanie: Cabal Group Limited, 2009

8 BRINKMAN, Rick a Rick KIRSCHNER. Jak vychdzet s lidmi, s kterymi si nerozumime: Jak dostat to
nelepsi z toho nejhorsiho chovani lidi. McGraw — Hill, 1994

® BELOHLAVEK, F. 15¢ ypii lidi. Jak s nimi jednat, jak je vést a motivovat. Praha: Grada Publishing, a.s.
2010

19 HONEY, Peter. Tvdit v tvar. Privodce uspésnou komunikaci. Praha: Grada Publishing, 1997.
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1.2 Psychologie osobnosti

V soucasné¢ dobé se bez poznatki o osobnosti ¢loveéka neobejde nikdo, kdo
pracuje Vv takové oblasti, kde poznani osobnosti Clovéka je jeden ze zakladnich
predpokladtl k uspéchu. Jako piiklad bych uvedla psychoterapii, socidlni prace nebo
specialni pedagogiku.

Rada bych zde zminila autora Kohoutka, ktery ve své knize Zdklady
psychologie osobnosti definoval tuto védu takto: ,, Psychologie osobnosti zkoumd

Strukturu a dynamiku osobnosti i jeji utvdreni.“**

Jinak feCeno, psychologie osobnosti popisuje, jak a ¢im se od sebe lidé lisi
a Vv cem se podobaji ve svém chovani. Pozorovanim vnittnich a vnéjSich podminek se

psychologie osobnosti snazi zachytit, pro¢ rozdilnost mezi lidmi existuje.

Pochopenim cloveéka se lidé zabyvaji uz od starovéku. Spoustu poznatki z této
doby vyuzivame i dnes, 1 piesto, ze v t€ dob& nebyl obor psychologie osobnosti tak
vyvinut jak je v dne$nim stoleti. AvSak stale nemizeme fict, Ze v dnesni dobé jiz zname
vSechny tajemné kouty lidské duSe. Stale ztstava v oblasti psychologie osobnosti

spoustu neprobadanych véci.

1.2.1 Definice osobnosti

Pojeti slova osobnost se 1isi v riznych oborech a jeho vyznam se tedy méni
podle vysvétlovani tohoto pojmu v danych védnich disciplinach. V riznych situacich
a v ruznych védnich disciplinach se setkivame s odlisnym pouzivanim pojmu 0sobnost.
Napt.: V lidové te€i se pojem osobnost pouziva, pokud chceme popsat nckoho
vyjimecného, nékoho vyrazného. V pravni veédé se zkoumd vztah osobnosti
a statu, tj. prav a povinnosti, pedagogika chape osobnost jak cil vychovy a v ekonomii

je osobnost chapana jako subjekt prace.'?

1 KOHOUTEK, Rudolf. Ziklady psychologie osobnosti. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelstvi
CERM, 2000. s. 6

2 SMEKAL, Vladimir. Pozvdni do psychologie osobnosti: Clovék v zrcadle védomi a jedndni. Vyd. 1.
Brno: Barrister & Principal, 2002. s. 13-14

13



V psychologii se tento pojem objevil aZ na po&atku 20. stoleti*®, a to jako jeden
ze zékladnich pojmu psychologie. Diivodem byl projevujici se zdjem zkoumat dusevni
a vnitini zivot cloveéka, pochopit ,jak clovék funguje a nezbytnost vysvétlit, proc¢

na stejny podnét reaguje kazdy clovek jinak.

Avsak rizné pohledy na veédni disciplinu Psychologie osobnosti maji

za nasledek riizna vysvétleni pojmu 0sobnost.

Zacneme tedy ptivodem slova osobnost. Toto slovo vzniklo pravdépodobné
z latinského slova persona, coz znamenalo divadelni masku. V Antice si tuto masku
herci nasazovali a ménili podle roli, protoze kazd4 pfedstavovala a zachycovala jiné

nalady ¢loveka.'*

Rada bych citovala autorku Pruzinskou, ktera pojem osobnost definovala ve
své knize takto: ,, V' psychologickom zmysle vyjadruje podstatu psychologickej
organizdcie ludského duSevného Zivota, resp. jeho autenticitu.“™ Osobnost milZeme

tedy chapat jako zdroj identity a jedinecnosti kazdé osoby.

Autor Kohoutek ve své knize Zdklady psychologie osobnosti zminuje
nejcast¢jsi definovani osobnosti:

,, Casto byvd osobnost definovina jako to,

- co clovek chee,

- co Clovek miize,

- co clovek je. “*°

Co c¢loveék chce: sem patii pudy, potfeby, zajmy a hodnoty. Co ¢lovék muizZe:
sem se fadi lidské schopnosti, vlohy a nadani. Co ¢lovek je: patii sem temperament

a charakter ¢lovéka.

Autor Smékal'” zmiiiuje, Ze pojem 0sobnost se v psychologii vyvijel v riiznych

protikladnych teoriich a modelech. Tvrdi, ze témé& vSechny soucasné ucebnice

¥ NAKONECNY, M. Psychologie osobnosti. Praha: Academia 2009

1 KOHOUTEK, Rudolf. Ziklady psychologie osobnosti. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelstvi
CERM, 2000. s. 60

> PRUZINSKA, J. Psycholégia osobnosti. Bratislava: Ob¢ianske zdruzenie Socialna praca 2005, s. 12

® KOHOUTEK, Rudolf. Ziklady psychologie osobnosti. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelstvi
CERM, 2000. s. 60

Y SMEKAL, Vladimir. Pozvdni do psychologie osobnosti: Clovék v zrcadle védomi a jedndni. Vyd. 1.
Brno: Barrister & Principal, 2002
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psychologie odkazuji na G. W. Allporta™, amerického psychologa, ktery na konci
tticatych let 20. stol. podrobil zkoumani vice nez padesat jiz tehdy existujicich definic
osobnosti a uspotadal je do péti skupin. AvSak na pocatku 21. stol. si zajemci
0 poznatky z psychologie mohou vybrat z vice jak sto padesati dalSich novych

koncepci.
1.2.2 Vlastnosti osobnosti

Osobnost byva cCasto charakterizovana jako soubor vlastnosti. Kdyz se
stietneme s druhym ¢lovékem, tak si kazdy z nas utvaii svou vlastni ,.teorii 0Sobnosti‘.
Vnimame toho druhého, zachycujeme jeho projevy a snazime se vysvétlit a pochopit,
proC se ten doty¢ny chova, tak jak se chova. SnaZime se jeho projevy a chovani
vysvétlovat rtiznymi vlastnostmi, které mu pfisuzujeme. Z toho vyplyva, ze toto
piisuzovani vlastnosti je subjektivni a kazdy z nds popise daného ¢loveka jinak. I mezi

er o g g v g p .1
psychology se vyskytuji rtizné nazory na rozliSovani vlastnosti osobnosti. ’

PtedevSim je potfeba rozliSit vlastnosti osobnosti na primdrni a sekunddrni.
Primarni, oznaCované také jako vrozené viastnosti, tvoti ptirozenou podstatu Cloveka.
Patfi sem organické potieby a vlastnosti temperamentu. Sekunddarni, oznaCované jako
ziskané vlastnosti, se utvaii v pribehu ontogenetického vyvoje Cloveéka. Avsak vznik

a rozvoj sekundarnich vlastnosti zavisi na vlastnostech Vrozen}'/ch.20

Dalsi mozné a Casto pouzivané dé€leni vlastnosti osobnosti je déleni na trvalé
a situacni. Trvalé vlastnosti osobnosti se utvari na zakladé naSich zkuSenosti, které
ziskavame pti kontaktu s vnéjSim prosttedim. Tyto vlastnosti jsou zalozeny na principu
uceni a vznikaji tak, ze casto opakujeme to, co si mame osvojit, jako naptiklad zpisob
pozdravu. Mezi dal$i zpisoby vzniku téchto vlastnosti patii princip odmény a trestu

nebo ztotoznéni se vzorem.?!

Situacni vlastnosti osobnosti se odvozuji od skuteénosti, Ze nejen rizné osoby

reaguji rizné v situacich, ale 1 jeden jisty ¢lovek reaguje rizné v podobnych situacich.

18 celym jménem: Gordon Willard Allport (1897 - 1967)

9 PRUZINSKA, J. Psycholégia osobnosti. Bratislava: Ob¢ianske zdruzenie Socialna praca 2005, s. 36

2 KOHOUTEK, Rudolf. Zdklady psychologie osobnosti. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelstvi
CERM, 2000. s. 59

2L PRUZINSKA, J. Psycholégia osobnosti. Bratislava: Obéianske zdruzenie Socialna praca 2005, s. 37-39
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Psychologové tuto skute¢nost vysvétluji psychologickym zpracovanim situace a do jisté

miry i dédi¢nosti.??

Veskeré vlastnosti osobnosti I1ze podle autora Kohoutka roztiidit do zakladnich
skupin:

- télesné a vyrazové vlastnosti,

- rysy temperamentu,

- rysy charakteru,

- osobnostni schopnosti,

- strukturalni vlastnosti.>

Télesné a vyrazové viastnosti: Nauka o zatazovani lidi do jednotlivych skupin
podle télesné stavby se nazyva biotypologie. V tomto odvétvi se zkouma télesnd stavba

¢loveéka, poruchy zdravi, motorika pohybti a vyraz loveka.

Osobnostni schopnosti: Schopnosti jsou z 60% zdédéné a vytvaieji se
na zaklad¢ vloh, které jsou vrozené. AvSak rozvijeji se i béhem c¢innosti, vychovy
I sebevychovy, protoze samostatné schopnosti nestaci k Gspé$né ¢innosti. Schopnosti

jsou pouze jejim pfedpokladem.25

Strukturadlni viastnosti: Jsou to rysy a vlastnosti, které charakterizuji celkovou
strukturu osobnosti. V celkové struktufe osobnosti se rozliSuje naptiklad: zralost
osobnosti, originalita osobnosti, samostatnost osobnosti nebo normalita ¢i abnormalita
osobnosti. Tyto strukturalni vlastnosti se nejhuife ur¢uji. A¢koliv struktura osobnosti je

relativné stala, béhem Zivota se méni. %

Temperamentu a charakteru se vénuji podrobnéji v nasledujicich kapitolach.

22 PRUZINSKA, J. Psycholégia osobnosti. Bratislava: Ob¢ianske zdruzenie Socialna praca 2005, s. 37-39
2 KOHOUTEK, Rudolf. Zdklady psychologie osobnosti. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelstvi
CERM, 2000. s. 62

# KOHOUTEK, Rudolf. Zdklady psychologie osobnosti. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelstvi
CERM, 2000. s. 62-119

% KOHOUTEK, Rudolf. Zdklady psychologie osobnosti. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelstvi
CERM, 2000. s. 62-119

% KOHOUTEK, Rudolf. Zdklady psychologie osobnosti. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelstvi
CERM, 2000. s. 62-119
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1.3 Temperament a typologie osobnosti
1.3.1 Temperament

V bézném zivoté se mize setkat s popisem cloveka: ,ten je temperamentni®.
Znamena to, ze je doty¢ny zivy a Cily. V odborném vyznamu se tento pojem pouziva
pro oznadeni celé skupiny vlastnosti ¢lovéka. Radi se sem nasledujici vlastnosti:

- celkové citové naladéni,

- zpusob celkové citové reaktivity.

Nejedna se tedy o to, co Clovek dela nebo jak to déla, ale o celkovy styl jeho
prozivani a chovani.?’

Puvod slova temperament je v latinském slovesu temperare, coZ znamena
michat. Termin temperamentum tedy znamena spravné smichani, spravny pomér.28
Zéakladni typy temperamentu, které popsal Hippokratés (460-337 pt. n. 1), vznikly
,hamichdnim zakladnich §tav lidského téla*. Odtud tedy sloveso michat. Jednalo se
0 stavy: krev, hlen, zIu¢ a ¢erna zluc. 2 Tuto typologii popiSi podrobnéji v nasledujici

kapitole.

Rada bych citovala autora Kohoutka, ktery temperament definoval takto:
,, Temperament je vrozena, potencialni a dynamicka stranka lidské povahy, hlubinné
jadro osobnosti. «30 Temperament je soubor vlastnosti, které jsou predevsim zdédéné
a vrozené. AvsSak naucené reakce cCasto maskuji pfirozeny projev. Proto je nutné
piiposuzovani temperamentu znat i dosavadni zptisob a podminky zivota, vychovu

a zkudenosti daného ¢loveka. !

2T PRUZINSKA, J. Psycholégia osobnosti. Bratislava: Ob¢ianske zdruzenie Socialna praca 2005, s. 39-42
% PRUZINSKA, J. Psycholégia osobnosti. Bratislava: Ob¢ianske zdruzenie Socialna praca 2005, str. 40
# KOHOUTEK, Rudolf. Zdklady psychologie osobnosti. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelstvi
CERM, 2000. s. 79

% KOHOUTEK, Rudolf. Zdklady psychologie osobnosti. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelstvi
CERM, 2000. s. 79

¥ KOHOUTEK, Rudolf. Zdklady psychologie osobnosti. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelstvi
CERM, 2000. s. 81
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1.3.2 Typologie osobnosti

Lidé si odedavna vsimali, ze lidé jsou rizni a vnimavéj$im jedincim vrtalo
hlavou, pro¢ ma kazdy jinou reakci na rtizné podnéty. Proto se jiz v Antice objevila
snaha né&jak lidi rozdélit. Vysledkem tohoto tfidéni byla typologie osobnosti, kterd si
v§imala urcitych ryst 0sobnosti. Vyznam této typologie je jasny - zorientovat se
V osobnosti ¢loveka, snazit se pochopit mysleni druhych, porozumét jim, zkratka snaha

co nejlépe a co nejsrozumitelnéji zachytit sloZitost osobnosti clovéka.

Zkusenost, Zze néktefi lidé jsou si vyrazné podobni, a néktefi naopak vyrazné
odlisni, dala zaklad pojmu osobnostni typ. Podle téchto typli mdme moznost jedince
uspoiadat do rozdilnych skupin. Nasledné¢ mtzeme tuto skupinu vystihnout urcitym
vzorcem spole¢nych osobnostnich vlastnosti. Tento vzorec nazyvame typem. Ptedpis
stanovujici pravidla pro zatazovani jedincti do vymezeného poctu typil tvofi typologii

osobnosti.

Zarodky typologie, stejné jako v jinych oborech, mizeme nalézt jiz v Antice.
Dodnes nékteré typologie pietrvavaji, ozivaji nebo vznikaji nové. Pokusim se stru¢né
popsat a vysvétlit historii klasické typologie osobnosti, kterd rozd€luje lidi do Ctyf
slavnych skupin: na choleriky, melancholiky, sangviniky a flegmatiky.

Hippokratés® (460 pf. n. . - ca 377 pk. n. I.), 1ékaf ze starovékého Recka,
roztiidil lidi do Ctyf typi a tuto klasifikaci poté dopracoval Claudius Galénos z Pergamu
(130- 199 nebo 200). Tato typologic je vytvofena v zavislosti na pievaze zakladnich
télnich tekutin. Pfevaha krve vede k temperamentu sangvinickému, ptevaha slizu, hlenu
predstavuje temperament flegmaticky, ptrevaha zlu¢i je odpovédna za temperament
cholericky a cerna zlu¢ zplsobuje, Ze po svéte chodi lidé s temperamentem

melancholickym.

Sangvinik se vyznacuje Ccilosti, dobrosrdecnosti, veselosti, spolecenskosti
a optimismem. Je to ¢loveék, ktery se snadno nadchne. Flegmatik mé povahu klidnou,
nékdy az ptilis. Je to cloveék pomaly, obcas lhostejny, kterého nelze jen tak lehce vyvést

z miry. Cholerik se vyznacuje drazdivosti, vzteklosti. Rychle se rozzufi, vybuchne, ale

%2 BALCAR, Karel. Uvod do studia psychologie osobnosti. Vyd. 1. Praha: Stitni pedagogické
nakladatelstviv, 1983. s. 72
¥ NAKONECNY, M. Psychologie osobnosti. Praha: Academia 2009, s. 34
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rychle vychladne a za chvili nic nevi. Melancholik je clovek citlivy, m4 sklon ke

smutku. Je Slovék pomalu pFizpisobivy s pesimistickym pohledem na svét.*

Typologie osobnosti, kterou vypracoval Hippokratés, je oznaCovana
za prukopnickou a ovlivnila psychologické mysleni na nékolik stoleti dopredu. Pozdéji
se ji zabyvali dalsi vyznamni badatelé. Zminim se o lIvanu Petrovi¢ovi Pavlovi (1849-
1936) a Hansi Jiirgenovi Eysenckovi (1916-1997).

Rusky fyziolog Ivan Petrovi¢ Pavlov predstavil nervovou teorii temperamentu.
Podle ngj temperament neptfedstavuje nic jiného, nez charakteristiku chovani, kterd
vyjadiuje vlastnosti nervové ¢innosti. Typ temperamentu je podle Pavlova vytvoien
dvéma zakladnimi nervovymi procesy a to vzruchem a Utlumem. Vznikly Ctyfi typy

temperamentu.®

Typ slaby, ktery ptfedstavuje melancholika. Prevazuje u n¢j utlum, coz vede
K tomu, ze jakykoliv silny vliv utlumuje melancholikovu aktivitu. Slabé podnéty
proziva jako silné a proto je melancholik oznacovan jako nachylny na proZivani

I nepatrnych vliv.

Dalsim typem je typ silny a nevyrovnany. Jde o cholerika, o typ lehce a rychle
se vzrusujici. U tohoto typu pievazuje vzruch nad utlumem, proto je cholerik nezkrotny,

netrpélivy a rychle vznétlivy.

Typ silny, vyrovnany a nepohyblivy pfedstavuje melancholika, u kterého
pievazuje vysoka aktivita nad malou reaktivitou. VyznaCuje se trpélivosti,

sebeovladanim, odolnosti vii¢i zméné.

Posledni typ je silny, vyrovnany a pohyblivy a pfedstavuje sangvinika. Jeho
aktivita a reaktivita jsou v rovnovaze. Lehko se pfizptsobuje novym situacim, lehce
navazuje nové kontakty a je druzny. Ovlada své projevy a city, ma sklon k vtipnosti

. .. 4 s 36
a schopnosti si rychle osvojit nové véci.

Znamy psychologicky typolog §vycarského ptivodu Carl Gustav Jung (1875-

1961) ptinesl do psychologie dva dilezité pojmy: introverzi a extroverzi. Introverti jsou

% PRUZINSKA, J. Psycholégia osobnosti. Bratislava: Obtianske zdruzenie Socidlna praca 2005, s. 40
% PRUZINSKA, J. Psychologia osobnosti. Bratislava: ObCianske zdruZzenie Socialna praca 2005, s. 40-41
% PRUZINSKA, J. Psycholégia osobnosti. Bratislava: Obéianske zdruzenie Socialna praca 2005, s. 40-41
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osoby uzaviené, tézko pfistupné, spoleCnosti se spiSe strani a maji sklon
k sebepozorovani. Jsou vazné, neduvéfivé, opatrné, trpélivé, celkem spolehlivé, maji
rady potadek a jsou ponékud pesimistické. Extroverti jsou naopak osoby vyhledavajici
spole¢nost, druzné, impulzivni, optimistické, bezstarostné a s malymi zabranami. Rady
se predvadi, maji rady zménu, nejsou vzdy spolehlivé a jsou zavislé na minéni

druhych.’

Nejznaméjsi teorii temperamentu je v soucasnosti teorie anglického psychologa
némeckého pivodu Hanse J. Eysencka (1916-1997). Eysenck sice povazoval Jungovu
teorii za spekulativni, ale pojmy introverze a extroverze povaZoval za nejspolehlivéji
prokazané faktory osobnosti. Kombinaci dvou na sob& nezavislych dimenzi osobnosti,
dospél ke klasickym typim temperamentu. Jednd se o introverzi, extroverzi,

emocionalni stabilitu a emocionalni lability.

Emocionalni stabilita znamena vyrovnané, stabilni a podnétim pifiméfené
reakce. U téchto osob pievazuje klid a rozvaha. Emociondlni labilita znamena nestalé,
lehce vyvolatelné a podnétiim nepfiméfené reakce, neklid a kolisani nalad. U téchto lidi

pievlada casta rozmrzelost, rozladénost a pfecitlivélost.39

Eysenck tyto Ctyii dimenze (introverzi, extroverzi, emocni labilitu a emocni

stabilitu) postavil do soufadnicového systému a vznikly cCtyfi kvadranty

temperamentnich typt, coz znazornuje nasledujici obrazek.

Labitita

™

MELANCHOLIK

CHOLERIK

Introvert <

FLEGMATIK

S~—

\ > Extravert

SANGVINIK

e

a4

Stabilita

Obrazek 1 - Cty¥i osobnostni typy podle Hanse J. Eysencka. Zdroj: Vlastni zpracovani.

" NAKONECNY, M. Psychologie osobnosti. Praha: Academia 2009, s. 310
* NAKONECNY, M. Psychologie osobnosti. Praha: Academia 2009, s. 310-311
% NAKONECNY, M. Psychologie osobnosti. Praha: Academia 2009, s. 310-311
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Melancholik je v soufadnicovém systému, ktery zachycuje obrazek, zaznacen
na horizontdlni ose vlevo a na svislé ose nahotfe. Tento osobnostni typ je tedy
vyznacovan introverzi a emocni labilitou. Na svislé ose nahofe je zaznamendn
i cholerik, ale na rozdil od melancholika je na horizontalni ose vpravo. Pro cholerika je
tedy typicka extroverze a emoc¢ni labilita stejné jako u melancholika. Pfi pohledu
na obrazek lze tici, Ze opakem cholerika je flegmatik. Tomuto oSobnostnimu typu je
piifazovana introverze a emocCni stabilita. Posledni osobnostni typ, sangvinik, je
Vv soufadnicovém systému podle Eysencka postaven horizontalné vpravo a svisle dole.

Pro sangvinika je tedy typicka extroverze a emocni stabilita.

V soucasné psychologii ptrevlada predevSim snaha vysvétlit lidské chovani
chovani osob naptiklad v partnerském vztahu - ve kterém jde o vzajemné porozuméni,

zaméstnani - pti odhadovani schopnosti pracovnika, ve skole, v politice atd.

Od Antiky az zhruba do 20. stoleti pfevladalo pojeti osobnostni typologie
kategoralni. Znamena to, ze jedinec musi patfit vyhradné¢ pouze do jedné osobnostni
skupiny. Mezi témito skupinami neexistuji spojitosti, pfechody a nejsou tedy mozné
smiSené typy. AvSak predevSim zdsluhou psychologa Carla Gustava Junga se pozdéji
zatalo objevovat pojeti dimenziondlni. Autor Michal Cakrt toto pojeti popsal takto:
,,Pro néj je priznacné, ze charakteristiky lidské osobnosti situuje do souradnic urciteho
prostoru, podle miry pFitomnosti ¢i intenzity piisobeni urcitych cinitelii. “*® MiZeme to
chapat tedy tak, ze jedinec neni fazen pouze k jednomu osobnostnimu typu. Kazdy
jedinec je jakasi smésice vice druht, kterd je ovliviiovdna i vn€jSim okolim a Zivotnimi

zkuSenosti.

1.4 Charakter a charakterové vlastnosti osobnosti

Slovo charakter vzniklo z feckého slova charassein, které znamena vryvat

nebo vryp. Obsah a rozsah tohoto slova je mnohozna¢ny. Muzeme hovofit o charakteru

0 CAKRT, M. Kdo jsem jd, kdo jste vy? Typologie osobnosti pro manazZery. Praha: Management Press
1996, s. 16
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pudy, jazyka, o ndrodni povaze atd. a mame pfitom na mysli jakost dané véci, tedy

o ros v - 41
soubor znakd, které jsou pro danou véc typické.

Charakteru se vénuje v psychologii osobnosti velkd pozornost. Pruzinska

uvadi, ze v soucasné psychologii charakter chapeme jako:

e Soubor vztahti jednotlivce k riznym oblastem skute¢nosti,
e Soubor dominujicich vlastnosti,

, o o .+ us Y s e v 42
e Soubor zéasad a zptisobt jejich uplatiiovani v zivoté.

Je to celek podstatnych a stalych rysi, které charakterizuji ¢loveéka a odliSuji jej

od jinych. Charakter vyjadiuje individualni zvlastnost cloveka.

Kohoutek uvadi: ,,V nasem pojeti rozumime charakterem povahové jadro
osobnosti a soubor individudlnich zvlastnosti, které jsou pro cloveka priznacné
avtiskuji raz celému jeho chovani. «“3 Kdyz dostatetné¢ zname tyto individualni
zvlastnosti, mizeme do urcit¢ miry predvidat reakce dané¢ho Clov€ka. Charakter je
do zna¢né miry ziskany, projevuje se a utvaii ve zpusobu Zzivota. Charakter se také

velmi projevuje v cilech &lovéka a ve zptisobech, jak téchto cilii dotyény dosahuje.**

Autor Smékal vysvétluje ve své knize Pozvani do psychologie osobnosti, ze
0 charakteru jedince rozhoduji jeho idedly, zasady, hodnoty, laska a tcta k druhym,

vztah k piirodé a kulturnim vytvoram, vztah k praci, ideova vyspé&lost atd.*

S charakterem cClovéka uzce souvisi 1 svédomi. Francouzsky filmovy tvirce
a spisovatel René Clair vtipné€ poznamenal: ,, Svédomi nas pred hiichem nechrani, brani
nam jen se zného radovat.“*® Svédomi méa tedy pro v&tSinu lidi funkci spise
informativni nez preventivni. Je to velmi Casté, ze pokud smysleni lidi je v rozporu

s jejich mravy, tak jejich svédomi pouze ,otupuje®. Jinak feceno, citlivost jejich

* CACKA, Otto. Psychologie vrstev dusevniho déni osobnosti a jejich autodiagnostika. Brno: Dopln&k.
2002, s. 359

2 PRUZINSKA, J. Psycholégia osobnosti. Bratislava: Ob¢ianske zdruzenie Socialna praca 2005, s. 63-65
* KOHOUTEK, Rudolf. Zdklady psychologie osobnosti. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelstvi
CERM, 2000. s. 96

* KOHOUTEK, Rudolf. Zdklady psychologie osobnosti. Vyd. 1. Brno: Akademické nakladatelstvi
CERM, 2000. s. 97

* SMEKAL, V. Pozvini do psychologie osobnosti: Clovék v zrcadle védomi a jedndni. Brno: Barrister &
Principal, 2002. s. 362-366.

“® René CLAIR (pravym jménem René Lucien Chomette), (11. 11. 1898 - 15. 3. 1981)
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svédomi se snizi, aby je poté tolik ,,nehryzalo®. Charakter tedy mize do jisté miry

definovat i jako tendenci chovat se a reagovat urCitym zpiisobem v dané situaci.

Nyni bych se rdda zminila o ¢lenéni charakteru, tak jak jej uvadi autorka knihy

Psychologia osobnosti Pruzinska.

Pokud se clovek tidi principy, které si osvojil, s nimiz se ztotoznil jako se
svymi vlastnimi, pak hovofime o charakteru autonomnim. Pokud se ¢lov€k opira
0 autoritu vné&jsi, od které odvozuje co je dobré a co zlé, pak je jeho charakter

, 47
heteronomni.

Lidé, ktefi se tidi svymi potfebami a city, jsou charakteru subjektivniho.
Povazuji za spravné to, co jim fika jejich svédomi, bez ohledu na to, jestli to okoli
povazuje za zl€¢ nebo dobré. Opakem jsou lidé s objektivnim charakterem, kteii se tidi

tim, co je vieobecn& uzndvanym obrazem spravedInosti a dokonalosti.*®

Charakter ¢lovéka ma svou strukturu a podle ni miZzeme roz¢lenit jednotlivé
vlastnosti jedince. Rada bych zminila strukturu charakteru, kterou uvadi Pruzinska®

V struktute charakteru miizeme rozpoznat:

e Vlastnosti jedince odrazejici vztah ke skupiné a jednotlivci. Sem pak muizeme
fadit vlastnosti jako pratelskost, obétavost, upiimnost, dobrosrde¢nost
a samoziejmeé 1 jejich protiklady.

e Vlastnosti projevujici vztah k sobé samému. Patii sem hodnota, kterou si jedinec
pripisuje. Muze to byt skromnost, samolibost, namyslenost, egoizmus atd.

e Vlastnosti souvisejici se vztahem kpraci Do této kategorie tadime
zodpovédnost, dochvilnost, loajalnost atd.

e Vlastnosti souvisejici se vztahem k vécem. Vlastnosti pattici do této kategorie se

odviji od zplisobu zachazeni s vécmi, tedy opatrnost, Setrnost, nedbalost atd.

T PRUZINSKA, J. Psycholégia osobnosti. Bratislava: Obcianske zdruzenie Socialna praca 2005, s. 63
*® PRUZINSKA, J. Psycholégia osobnosti. Bratislava: Ob¢ianske zdruzenie Socialna praca 2003, s. 64
* PRUZINSKA, J. Psycholégia osobnosti. Bratislava: Obéianske zdruzenie Socialna praca 2005, s. 65
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II ANALYTICKA CAST
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2 Analyza osobnostnich typu

2.1 Predstaveni zakladni osobnosti typologie

V této Casti mé bakalarské prace pracuji se zakladni osobnosti typologii, kterou
poprvé vytvotil Hippokrates a dale se ji zabyvalo mnoho dalSich osobnosti psychologie,
jak jsem se jiz zminila v teoretické casti této bakalafské prace. Tato osobnostni
typologie rozdéluje lidi do &tyf zakladnich skupin na choleriky, sangviniky,

melancholiky a flegmatiky.

V 1été roku 2011 jsem v Olomouci navstivila pfednasku s nazvem Osobnostni
typologie zakaznika potadanou spolec¢nosti TEMPO TRAINING & CONSULTING a.s.,
ktera se zabyva poskytovanim vzdélavacich sluzeb a poradenstvim v oblasti rozvoje
lidskych zdroja. Tuto predndsku vedl Ing. Petr Dur¢dk a divodem bylo zlepSeni
komunikace pracovnikl callcentra Spokojend domacnost se zakazniky. Rada bych
popsala Ctyi1 zékladni osobnostni typy tak, jak mi bylo vysvétleno na pfednéléce.50
V této Casti jsem také pracovala s knihami: Zdklady psychologie osobnosti, jejimz
autorem je Rudolf Kohoutek®', dale s knihou Zdklady psychologie osobnosti od Milana

Nakone&ného®* a Uvod od psychologie osobnosti od Miloslava Homoly®?,

Charakterové vlastnosti typické vzdy pro dany osobnostni typ jsem Cerpala
Z téchto Ctyt zdroju a propojila jsem je v nasledujici analyze jednotlivych osobnostnich
typti. U kazdého osobnostniho typu se vzdy zabyvam jeho celkovym osobnostnim

chovanim, vztahu k ¢innosti (praci), vztahu k jinym lidem a vyjedndvanim.
2.1.1 Analyza melancholického typu clovéka

2.1.1.1 Osobni chovani

Melancholik se jiz jako dité jevi jako velky myslitel. Je to clovek tichy,

nenaro¢ny a miva rad samotu. Je pfemyslivy, ma spiSe pesimistické vidéni a vétSinou

0 TEMPO TRAINING & CONSULTING A.S. Komunikace v obtiznych situacich. Olomouc, 2011.

! KOHOUTEK, Rudolf. Ziklady psychologie osobnosti. Brno: Akademické nakladatelstvi CERM, 2000.
2 NAKONECNY, Milan. Zdklady psychologie osobnosti. Praha: Management Press, 1993.

¥ HOMOLA, Miloslav. Uvod do psychologie osobnosti. Praha: Statni pedagogicka nakladatelstvi, 1971.
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vidi ve vSem problém, ktery predvida jesté¢ diive, nez se néjaky vyskytne. Rad si
stanovuje dlouhodobé cile a zabyva se pouze vécmi, které maji trvaly vyznam. Je
perfekcionista, ktery hleda ve svém zivoté jakysi fad. Vyziva se v detailech a vnitini
organizovanost pro né¢j predstavuje zaklad jeho zivota. Byva orientovany na rodinu

a umi byt soucitny a starostlivy s upfimnym zajmem o jiné lidi.
2.1.1.2 Vlastnosti projevujici se v ¢innosti

Melancholik je typ ¢loveka, ktery ma cit pro povinnost. Praci si rad planuje. Pii
jejim vykonu byva disledny, pilny a peclivy. VZdy ji pak dotdhne az do samého konce.
Avsak rychle se unavi a vyCerpa. Kvalita jeho odvedené prace neni tedy tak vysoka.
Neni schopny dlouhého pracovniho vypéti, byva pomalejsi a nepruzny. D¢la mu

problém probudit v sob& kreativitu, spise ji potlaCuje a velmi Casto k sobé byva kriticky.
2.1.1.3 Vlastnosti projevujici se ve vztahu k jinym lidem

Ackoliv melancholik je spiSe introvertni a lehce snasi samotu, byva oddany
aveérny. Jeho chovani byva tedy spiSe ustdlené. Je to typ cCloveka velice citlivého
na pochvalu 1 vytku. Velmi Casto se tedy stava, Ze se rychle urazi a uzavie se do sebe.
Ma sklon ponofovat se do svych vlastnich zazitkii a nemiva moc odvahy. Melancholik
snadno a casto podléha depresim. Objevuji se u néj pocity ménécennosti. Byva
neduveétrivy az podeziravy. Je to Clovék s nizkym sebevédomim, ktery neustale miva
pocit, ze jej okoli pomlouva. Ve vSem vidi a hledd problémy. Na lidi ve svém okoli

uplatiiuje sviij perfekcionismus a klade na né€ ptili§ vysoké naroky.
2.1.1.4 Vyjednavani melancholika

Z tohoto popisu vyplyva, Ze melancholik potfebuje ve svém Zivoté jistoty
a pocit bezpe¢i. Pokud tedy tento typ ¢lovéka o né¢em vyjednava, tak byva v této situaci
spiSe vahavy. Potfebuje si vSe pofadné rozmyslet a do detailu naplanovat, aby si byl

jisty svymi plany a zdméry.
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2.1.2 Analyza sangvinického typu ¢lovéka

2.1.2.1 Osobni chovani

Sangvinik ma rad spole¢nost a svou piekypujici vstiicnosti a optimismem
k sob¢ neustale ptitahuje lidi. To se mu libi, protoZe rad byva stiedem pozornosti. Ve
skupince lidi pozndme sangvinika lehko: je to osoba, ktera neustéle néco vypravi a rada
bavi okoli. I z nezajimavé prace umi udélat zabavnou. Sangvinik ma naivni povahu
a jen malokdy se pouci ze svych chyb. Bez vdhani umi nabidnout svou pomoc, avsak
nepremysli nad disledky své ochoty a otevienosti. Snadno navazuje kontakty a lehce se
seznami s kymkoliv, kdo je v jeho blizkosti. Tento typ Clov€ka piekypuje energii,

nadSenim a neustale novymi népady.
2.1.2.2 Vlastnosti projevujici se v ¢innosti

Sangvinik je Clovek, ktery je stale aktivni. Bez problémil zvladd vykonavat
vice ¢innosti najednou a problém mu nedéla ani rychly ptechod z jedné prace ke druhé.
Nemd problém s rozhodovanim, byva velice pruzny, prakticky a podnikavy. Jeho
napady jsou pestré a rad improvizuje. I pfes jeho podnikavost a vysokou
praceschopnost, byva sangvinik nediikladny a velmi Casto se stava, ze odklada sliby
a povinnosti. Velice rychle se pro néco nadchne, av$ak jeho nadSeni rychle opada
a byva tedy velice nestalé. Nékdy byva az priliS§ zaméfen na pfitomnost. Tento typ

¢loveka ¢asto stfida zaméstnani.
2.1.2.3 Vlastnosti projevujici se ve vztahu k jinym lidem

Sangvinik je velice sdilny, otevieny a bezkonfliktni ¢lovék. Radé&ji ustoupi
a smifi se s danou véci, nez aby vyvolal konflikt. Byv4 druzny a spoleensky. Miva
spoustu pratel, a proto byva vétsinou jako pftitel nestaly. Je to ¢lovek sdilny, nékdy az
ptili§ ,uzvanény*, ktery se vyziva v piilisném piehanény vngjsich projevil. Casto rad
pfehani a neni vnimavy k ostatnim. Byva spiSe egocentricky a neumi naslouchat. Ma

velmi zvySenou potiebu Casté zmeény.
2.1.2.4 Vyjednavani sangvinika

Popis povahy sangvinika ndm naznacuje, Ze jedndni s takovymto typem

¢lovéka mize byt piijemné, protoze je to ¢lovek vesely, otevieny a okamzité se nadchne
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pro jakykoliv napad. AvsSak po chvili ndm takovéto vyjednavani miize byt neptijemné,
protoze sangvinik bude mluvit a malokdy néas pusti ke slovu. Protoze je to Clovek

lehkovazny, miZe se stat, ze danou véc nedokonci, i kdyz z ni bude zpocatku nadseny.
2.1.3 Analyza flegmatického typu ¢lovéka

2.1.3.1 Osobni chovani

Oproti ostatnim typtim flegmatik piedstavuje tlumenou osobnost, ktera dobie
odolava tlakim a lehce se prizplisobuje kazdé situaci. Ma rad spolecnost, ale je
spokojeny, 1 kdyz je sam. Ke vS§emu pftistupuje s klidem, nevyhledava konflikty a nikdy
nikam nespécha. Je to zkratka bezproblémovy ¢lovek, ktery je smifeny se zdkeifnostmi
zivota a do ni¢eho nevklada velké nadéje. Miva spoustu pratel, protoze umi byt dobrym
pritele, ktery naslouchd a ptedstavuje tak pro své okoli vrbu. Nema potfebu mluvit a je

velice klidny.
2.1.3.2 Vlastnosti projevujici se v ¢innosti

Flegmatik je cloveék vytrvaly, ktery je schopny vykondvat dlouhotrvajici
télesné i dudevni prace. Byva opatrny a miluje pofadek a systemati¢nost. Ukoly uspé$né
ukoncuje, 1 pfes nedostatek pracovniho nadSeni. Miize na nas plsobit dojmem lenosti
az pasivity. Cinnost vykonava pomalu, s klidem a pfechod z jedné ¢innosti ke druhé mu
de€la problémy. Pro jeho Cinnost je typickd Sablonovitost a chybi mu dostatek iniciativy.

Nema rad nové véci a vyhyba se zménam. V oblibé ma ustaleny denni fad.
2.1.3.3 Vlastnosti projevujici se ve vztahu k jinym lidem

Flegmatik je samostatny a velice klidny clovék. Neumi se pro cokoliv
nadchnout a neexistuje situace, kterd by jej rozcilila. Je to clovék introvertni,
dobromysIny a ml¢enlivy. Pokud se ovSem podivame na zdporné vlastnosti tohoto typu
Clovéka, miZze na nas puasobit dojmem uzavienoSti a nespoleCenskosti. Kdyz
se vyskytne problém, je pro néj typicka ustupnost nebo kompromis. Neumi ddvat najevo

své city, nerad fikd ne a neumi ucinit rozhodnuti.
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2.1.3.4 Vyjednavani flegmatika

Podle popisu povahy flegmatika, muizeme konstatovat, Ze vyjednéavat
s takovymto ¢lovékem nemiize byt ptilis tézké. 1 kdyz je to ¢lovek, ktery nema rad
novinky a boji se novych véci a zmén, nerad fikd ne a mizeme tedy ocekavat
odkyvnuti, protoze nerad déla zavéry a zavéreéna rozhodnuti. Je nekonfliktni, mizeme
tedy ocekavat, Ze s takovymto typem ¢lovéka, bychom se do sporu dostali tézko. AvSak

pokud by nds zajimal jeho vlastni nadzor, tak bychom se ho taky velmi tézko dovéd¢li.

2.1.4 Analyza cholerického typu ¢lovéka

2.1.4.1 Osobni chovani

Cholerik je stejn€ jako sangvinik vstficna a optimistickd osoba. Je to ¢lovék
dynamicky, ktery touzi po zméné a chce dosdhnout Uspéchu. Vzdy dotahuje véci
do konce. Rad piekonava piekazky, ma rad konkurenci a miva velice dobrou intuici
pro odhad dané situace. Nema rad rady a vzdy miva pravdu. Cholerik je vrozeny vidce,
ktery nebyva lhostejny a ma pevnou vili. Problémy fesi rychle a s velkym odhodlanim.
Nejde mu o to, aby se nékomu zalibil, jeho jediny zajem je v dotahovani svych cila

do konce.
2.1.4.2 Vlastnosti projevujici se v ¢innosti

Cholerik je plny energie a vitality. Pfi vykondvani néjaké Cinnosti je rychly,
schopny a odvedend prace ma znacnou kvalitu. Je to Clovék samostatny, takze mu
nedéla problém pracovat o samoté. Je velice pohotovy a pfechod zjedné Cinnosti
ke druhé mu vibec nedéla problémy. Cholerik je dikladny, rdzny a spontanni.
Ze zapornych vlastnosti je velice dilezité zminit jeho sklon délat jen to, co on sam chce.
Byva dravy, nékdy 1 pysny. Jsou pro néj typické nadnesené vyrazové a projevy a prudka

motorika.
2.1.4.3 Vlastnosti projevujici se ve vztahu k jinym lidem

Cholerik je velice extrovertni a sdilny. Tento typ ¢lovéka usiluje o uplatnéni
ve skupiné a mivd dominantni tendence. Je pro néj typické rychlé jedndni, dynami¢nost

a sebedivéra. Cholerik si nepfipousti, Ze by se mohl mylit. Musi vzdy vitézit, stat vzdy
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Vv Cele a dobfe se citi, jen kdyZ ma nadvladu. Nema rad nerozhodné lidi a slabosti. Miva
nadfazeny postoj a nékdy umi druhé psychicky deptat. Neumi vysadit ze svého
pracovniho tempa, protoze je workoholik, a nuti do tohoto tempa i své okoli.
Pro cholerika je typickd uminénost, vztahovacnost, neposlusnost, tvrdohlavost,

vzdorovitost a agresivita.
2.1.4.4 Vyjednavani cholerika

S popisu povahy cholerika nam je jasné, ze tento typ Cloveéka s lidmi neumi
dobfte jednat. Cholerik si bude stat za svym nazorem, protoze si ma vzdy pravdu. Bude
mit potfebu toho druhému dévat najevo, Ze on je viidce a Ze nemd rad poucovani.
Na druhou stranu radd nese odpovédnost za druhé lidi a mé rdd zménu a dotahuje véci
do konce. Myslim, Ze pokud bychom se stimto typem ¢lovék na néem dohodli,

muzeme si byt jisti, Ze je to skvély organizator a Ze to s ndmi dotdhne aZ do konce.
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3 Analyza rozdili ve vyjednavani

K analyze rozdili ve vyjednavani jsem vytvorila dotaznik®, ktery by mél

zmapovat rozdilné chovani riznych osob pii vyjednavani.

Zaméfila jsem se na Sirokou skupinu lidi, jediné omezeni bylo to, zZe
dotazované osoby musely byt star$i osmnacti let. V dotazovaném vzorku lidi jsou tedy
muzi i zeny rizného veku, rizného povolani, s riznym zplsobem zivota i s riznou

povahou.

Dotaznik jsem k vyplnéni pfedavala lidem jak v elektronické podobé tak
I v tiSténé mezi osmnactym bieznem a dvacatym patym bieznem. V tisténé podobé jsem
dotaznik ptedéavala lidem, které¢ znam. Celkem jsem tiSténych dotaznikli ptedala dvacet
pét, avSak vratilo se mi jich vyplnénych pouze dvacet jedna. V elektronické podobé
jsem jej rozesilala také lidem, které znam, s prosbou pteposilani tohoto dotazniku
a Vv tomto piipad¢ se mi vratilo tficet jedna odpovédi. Dotaznik mi tedy vyplnilo celkem

padesat dva osob, z toho patnact muzui a tficet sedm Zen.

Ke kazdé otazce jsem vypracovala tabulku, ve které jsou zndzornény jednotlivé
odpovédi a pocet osob ktefi danou odpovéd zvolili, a také graf, pro piehledné

znazornéni dat z tabulky.

* viz. ptiloha ¢&.1
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Otazka ¢. 1: Jste spiSe optimista nebo pesimista?

Optimista 36 69 %

Pesimista 16 31%

Optimista/Pesimista

MW Optimista

B Pesimista

Graf 1: Otazka ¢. 1 - Optimista/Pesimista. Zdroj: Vlastni zpracovani

V prvni otdzce méli respondenti za ukol odpoveédét, jestli se povazuji spise

za optimisty, nebo za osoby s pesimistickym pohledem na svét.

Vysledky odpovédi ukazuji, ze 1idé s optimistickym pohledem na svét

prevladaji nad pesimisty.

Také jsem se na tuto otazku podivala z jiného pohledu. Zajimala jsem se, jestli
se odpovédi lisi podle pohlavi. I piesto, Ze mi dotaznik vyplnilo pouze 15 muzi a zen
37, bylo zajimavé zjisténi, Zze u muzl byly odpovédi ptl na pul, kdezto u Zen prevladal

optimismus. Vysledky jsem zpracovala v nasledujici tabulce a grafu.

Optimista Pesimista
Zena (37) 29 8
Muz (15) 7 8
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Graf 2: Otazka €. 1 - Optimista/Pesimista podle pohlavi. Zdroj: Vlastni zpracovani.

Otazka ¢. 2: Jste spiSe introvert nebo extravert?

Introvert 25 48 %
Extravert 27 52 %
Introvert/Extravert

M Introvert

M Extravert

Graf 3: Otdzka ¢. 2 - Introvert/Extravert. Zdroj: Vlastni zpracovani.

Druhé otdzka rozdélila respondenty na introverty a extraverty, tedy podle toho,
jestli jsou spiSe samotafti a uzavieni, nebo jestli vyhleddvaji spole¢nost a jsou otevieni.
Mezi respondenty pievladali extraverti nad introverty, avSak jen o malé procento, jak

zndzoriuje graf 3.
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Otazka ¢. 3: Ktery osobnostni typ byste si priradil-a?

Melancholik 7 13 %
Sangvinik 18 35 %
Cholerik 14 27 %
Flegmatik 13 25%
Osobnostni typ
7

13%

B Melancholik
B Sangvinik

Cholerik

B Flegmatik

Graf 4: Otazka €. 3 - Osobnostni typ. Zdroj: Vlastni zpracovani.

Treti otazka méla zjistit, jaky osobnostni typ by si respondenti ptiradili.
V zévorce u kazdého osobnostniho typu byly uvedeny nékteré typické vlastnosti, které
vystihuji dany osobnostni typ. Slouzilo to jako pomoc nejen respondentiim pii vybéru
daného osobnostniho typu, ale i m¢, protoze jsem chtéla obdrzet co nejvérohodnéjsi
odpovédi. Respondent si tedy me vybrat osobnostni typ podle ptifazenych vlastnosti

k danému osobnostnimu typu, které nejvice popisovaly jeho povahu.

Jak znazoriuje tabulka 1 graf, ve skupince padesati dvou lidi bylo nejméné
osob, které si pfifadily vlastnosti melancholika, a to pouze sedm lidi. Naproti tomu,
nejvice lidi se piifadilo k sangvinickému typu, a to osmnact osob. Zbyvajici dva
osobnostni typy — cholerik a flegmatik — na tom byly dosti podobné. Vlastnosti
cholerika si vybralo ¢trnact lidi a zbyvajicich tfindct lidi z padesati dvou se povazuji

za flegmatiky.
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Otazka ¢. 4: Myslite, Ze osobnostni vlastnosti maji vliv na vyjednavani lidi?

Ano 48 92 %

Ne 4 8 %

4 Vliv osobnostnich vlastnosti na vyjednavani
8%

® Ano

B Ne

Graf 5: Otazka €. 4: Vliv osobnostnich vlastnosti na vyjednavani. Zdroj: Vlastni zpracovani.

V otazce Cislo Ctyfi mé zajimalo, co sirespondenti mysli o osobnostnich
vlastnostech ¢lovéka a o vyjednavani. Vysledky ukazaly, ze Ctyficet osm lidi z padesati
dvou zastava nazor, ze vlastnosti ¢lovéka maji vliv na to, jak vyjednava. Zbyvajici ¢tyii
osoby byly opacného nazoru. Tyto Cctyi1i osoby patiily k osobnostnimu typu

cholerickému.
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Otazka ¢. 5: Myslite, Ze zpusob vyjednavani je vrozeny a nejde jej ovlivnit nebo jde

naucit?

Nejde zménit 8 15 %

Jde zménit 44 85 %

Lze zménit zplisob vyjednavani?

8
15%

H Nejde zménit

B Jde zménit

Graf 6: Otazka €. 5: Lze zménit zpisob vyjednavani? Zdroj: Vlastni zpracovani.

Pata otazka meéla za tukol zjistit, jestli si respondenti mysli, Ze je zptlisob
vyjednavani vrozeny a nejde zménit, nebo jestli u nich prevlada nazor, ze zpusob,
jakym vyjednavame, jde naucit. Ctyficet étyfi osob z padesati dvou véFi, Ze zptisob

vyjednavani jde ovlivnit. Zbyvajicich osm osob si mysli opak.

Zajimala jsem se, jakého osobnostniho typu bylo osm osob, které si mysli, ze
zpusob vyjednavani nelze nijak ovlivnit. Ctyfi z téchto osmi osob byli cholerici, tfi

flegmatici a posledni melancholik.

Je zajimavé sledovat, ze v predeslé otazce z devadesati dvou procent zvitézil
nazor, ze osobnostni vlastnosti maji vliv na zplisob vyjednavani, ale i pfesto vétSina

respondentl véti, Ze jde zpisob vyjedndvani ovlivnit, naudit a ,,vypilovat*.
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Otazka €. 6: Pri vyjednavani mate sklon spiSe souperit nebo spolupracovat?

Soupefrit 13 25%

Spolupracovat 39 75 %

Sklon ke spolupraci nebo k soupereni

M Soupefit

M Spolupracovat

Graf 7: Otazka €. 6 - Sklon ke spolupraci nebo k soupereni. Zdroj: Vlastni zpracovani.

Sesta otazka se zabyva zpusobem vyjednavani. Jak se ukazalo, vétsina
dotazovanych preferuje vyjednavanim dosahnout spoluprace. Z padesati dvou osob
tficet devét dava prednost spolupraci. Zbyvajicich tfinact respondentti ma sklon spise

k soupeteni.

Vysledky této otazky jsem rozttidila i podle osobnostnich typt a zpracovala
Vv nasledujicim grafu, protoZe vysledky této otazky jsou velice zajimavé a na grafu lze

krasn¢ vidét urcity vliv osobnostnich vlastnosti na vyjednavani.

Soupefrit (13) Spolupracovat (39)
Sangvinik (18) 0 18
Melancholik (7) 3 4
Flegmatik (13) 0 13
Cholerik (14) 10 4
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Sklon ke spolupraci nebo soupereni podle
osobnostnich typu

M Souperit

M Spolupracovat

Sangvinik  Melancholik Flegmatik

Cholerik

Graf 8: Otazka €. 6 - Sklon ke spolupraci nebo soupefeni podle osobnostnich typi. Zdroj: Vlastni zpracovani.

Na grafu ¢islo Sest mizeme vidét Ze, vSem osmnact osob, ktefi se oznacili

za sangvinika, uptednostiiuji spolupraci, stejné jako flegmatici, ktefi také nezvolili jinou

moznost. U melancholikli tfi osoby zvolili soupeteni, zbyvajici Ctyii osoby davaji

piednost spolupraci. U osobnostnich typt cholerickych pievlada volba soupeteni.

Otazka ¢ 7: KdyZz vyjednavate s druhou osobou, spiSe ustupujete, nebo

se za kazdou cenu snaZite prosadit Vas nazor?

Ustupuji, podfidim se vzdy 4 8%

Pokud vidim, Ze druha osoba neustoupi a stoji 8 54 9%
Si za svym nazorem, ustoupim ja

»Bojuji“ za sviij nazor, neustupuji nikdy 20 38 %
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4
8%

Prosazovani nazoru

B Ustupuji, podfidim se vidy.

B Pokud vidim, Ze druha
osoba neustoupi a stoji s za
svym nazorem ustoupim ja.

"Bojuji" za svj néazor,
neustupuji nikdy.

Graf 9: Otazka ¢. 7 - Prosazovani nazoru. Zdroj: Vlastni zpracovani.

Sedmé otazka navazuje na Sestou otdzku, vice ji uptesiiuje. Ackoliv v predesié

otdzce pouze tfindct lidi odpovédelo, ze u nich prevlada snaha soupefit, v této otdzce

dvacet respondenti pfiznalo, ze neustupuji nikdy.

Ctyfi respondenti odpovédéli, Ze ustupuji vzdy. Dvacet osm lidi z padesati

dvou, coz je tedy vétsi polovina, ustupuji, az kdyz vidi, Ze protistrana si stoji za svym

nazorem.

K této otazce jsem vypracovala i druhy graf, ve kterém jsou odpovédi z otdzky

¢islo sedm znazornény podle jednotlivych osobnostnich typt.

Pokud vidim, Ze

Ustupuji. druha strana Neustupuji nikdy.
neustoupi, ustoupim
ja.

Cholerik (14) 0 3 11
Sangvinik (18) 0 12 6
Melancholik (7) 1 4 2
Flegmatik (13) 3 9 1
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Prosazovani nazoru podle osobnostnich typu

14 B Ustupuji, podfidim se
12 vzdy.
10

8

6 M Pokud vidim, Ze druha

4 osoba neustoupi a stoji si

za svym nazorem,
2 I ustoupim ja.
0 « « « « "Bojuji" zzi sYl‘Jj nazor
O\Q}\ QZ\\Q\ é\c}\ @,;,0 neustupuji nikdy.
o) @ @éz? <<\Q/°0

Graf 10: Otazka €. 7 - Prosazovani nazoru podle osobnostnich typi. Zdroj: Vlastni zpracovani.

Graf Cislo deset znazoriuje, ze osoby s cholerickou povahou déavaji ptednost
pii prosazovani ndzoru spiSe ,,bojovani nez ustupovani. Osoby se sangvinickou
povahou davaji pfednost spiSe ustupovani, ale az pokud vidi, Ze druhd osoba nehodla
opustit svilj nazor. I piesto se mezi osmnacti sangviniky objevilo Sest osob, které
neustupuji nikdy. U melancholikti a flegmatiki se objevily rizné nazory na zpisob
prosazovani  nazoru, avSak vzdy smenS$i ptfevahou druhého zpiisobu
prosazovani, tzn., ze ustupuji, az kdyz vidi, Ze druha osoba si bude stit za svym
nazorem. Ze Ctyi osob, které odpovédely, ze se vzdy podfidi, byli tfi flegmatici a jeden

melancholik.
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Otazka ¢. 8: Pri reSeni problému:

se upinate k jedinému f'eSeni, které je podle VaSeho nazoru 6 11 %

spravné. Vérite jen sami sobé.

se nebojite sviij navrh pozménit. Podivate se na to vZdy ze 42 81 %

vSech uhli pohledu.

vétSinou po vyslechnuti protéjsi strany zménite nazor, 4 8 %

w7

opustite ten Vas a vérite druhé strané.

Reseni problému

8% B Upinate se k jedinému feseni,
které je podle Vas spravné.
Vérite jen sami sobé.

B Nebojite se svij navrh
pozménit. Podivate se na to
vzdy ze vSech Uhld pohledu.

Vétsinou po vyslechnuti
protéjsi strany zménite nazor,
opustite ten Vas a véfite druhé
strané.

Graf 11: Otazka &. 8 - ReSeni problému. Zdroj: Vlastni zpracovani.

Otazka cislo osm fesSila, jak se 1idé chovaji pfi feSené problému. Nejveétsi
procento dotazovanych, Ctyficet dva osob, odpovédélo, Ze se na feSeni problému

podivaji vzdy ze vSech uhli pohledu a neboji se sviij navrh pozménit.

Sest osob z padesati dvou se upind pouze ke svému ndvrhu na feseni problému
a Ctyfi respondenti odpovédéli, ze vétSinou svlij ndvrh zméni po vyslechnuti druhé

strany.

U této otazky c¢islo osm je zajimavé zjisténi, Ze osoby, které zvolily odpoved,
7ze se upinaji k jedinému feSeni a v&fi jen sami sobé, bylo pét cholerikii a jeden

melancholik.
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Otazka €. 9: Je potieba podle Vas mit rozdilné vyjednavaci strategie na rozdilné

povahy lidi?
Ano vyjednavam s kazdou osobou jinak 49 94 %
podle toho, jakou ma povahu.
Ne, vyjednavam s kazdym stejné. Na povaze 3 6%
nezaleZi.

Vyjednavaci strategie na rozdilné povahy lidi

3
6 %

B Ano, vyjedndvam s kazdou
osobou jinak, podle toho,
jakou ma povahu

M Ne, vyjedndvam s kazdym
stejné. Na povaze nezalezi.

Graf 12: Otazka €. 9 - Vyjednavaci strategie na rozdilné povahy lidi. Zdroj: Vlastni zpracovani.

Devata otazka se opét vraci k tématu osobnostni vlastnosti a vyjednavani.
Tentokrat jsem se snazila zjistit, jestli 1lidé pouzivaji rtizné vyjedndvaci strategie
na rizné povahy lidi. Myslim, Ze kazdy z nas pouziva rizné vyjednavaci strategie, jen

si to podle mého nazoru nékdo uvédomuje a n€kdo neuvédomuje.

Vysledky potvrdily milj nazor, ze vétSina osob pouzivd vyjednavaci strategie
a uvédomuje si tim, Ze je potfeba s kazdou osobou jinak vyjednavat. Z padesati dvou
respondentl tuto odpoveéd zvolilo tficet devet lidi. Zbyvajici tfi osoby odpovédeli, ze
vyjednavaji s kazdym stejné¢ a Ze si mysli, Ze na povaze nezédlezi. Zajimavé je, Ze

vSechny tyto tfi osoby patfily do cholerického osobnostniho typu.
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Otazka ¢. 10: Zalezi VAm na zpisobu, jakym jste dohody dosahl(a)?

Ano 40 7%
Ne 12 23 %
Zalezi na zptsobu dosazeni dohody?
® Ano
B Ne

Graf 13: Otazka €. 10 - ZaleZi na zpisobu dosaZeni dohody? Zdroj: Vlastni zpracovani.

Otazka cislo deset méla za ukol zjistit, jestli lidem zalezi na zplisobu, jakym

dosahli dohody. Lze tedy fict, Ze se tato otdzka zamcétila spiSe na svédomi

dotazovanych.

Ctyficet respondentii z padesati dvou odpovédélo, Ze jim zileZi na zptisobu

dosazeni dohody. Zbyvajicich dvanact osob vybralo druhou mozZnost, tedy Ze jim je

jedno, jakou cestou docilili dohody. Z téchto dvanacti osob bylo Sest choleriku, tti

flegmatici a tfi sangvinici.
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Otazka ¢. 11:

a vyjednavanim v profesnim Zivoté?

Je podle Vis rozdil mezi vyjednavanim v béZném Zivoté

Ano 45 87 %
Ne 7 13 %
Rozdil mezi vyjednavanim v bézném zivoté a
vyjednavanim v profesnim zivoté
® Ano
H Ne

Graf 14: Otazka €. 11 - Rozdil mezi vyjednavanim v béZném Zivoté a vyjednavanim v profesnim Zivoté. Zdroj:

Vlastni zpracovani.

Otazka Ccislo jedenact zjiStovala, jestli respondenti spatiuji rozdil mezi

vyjednavanim v bézném zivoté a vyjednavanim v profesnim zivot¢.

Vysledky ukazuji, ze vétSina respondentti, presnéji Ctyficet pét osob z padesati

dvou, spatfuji tento rozdil. Zbyvajicich sedm osob odpovédélo, ze rozdil mezi

vyjednavanim v bé€zném zivoté¢ a vyjedndvanim v profesnim zivoté podle nich

neexistuje. Z téchto osob byl jeden flegmatik, dva cholerici a ¢tyfi osoby sangvinické

povahy.
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Otiazka ¢. 12: Uprednostiiujete spiSe primé rychlé jedniani nebo cas

rozmySlenou?

na

Piimé rychlé jednani

23

44 %

Cas na rozmyslenou

29

56 %

P¥imé rychlé jednani nebo ¢as na rozmyslenou

B Pfimé ryché jednani

m Cas na rozmyslenou

Graf 15: Otazka &. 12 - PFimé rychlé jednani nebo ¢as na rozmyslenou. Zdroj: Vlastni zpracovani.

Dvanacta otazka zjiStovala, jestli lidé uptfednostiiuji ve vyjednavani spiSe Cas

na rozmyslenou nebo pfimé rychlé jednani.

Jak vysledky ukazuji, neni zde Zadny obrovsky rozdil. Dvacet devét osob

z padesati dvou potiebuje ve vyjednavani ¢as na rozmyslenou. O Sest osob mif, tedy

dvacet tfi, ma rad¢ji ve vyjednavani ptimé rychlé jednani.

K této otazce jsem vypracovala i1 graf pro znazornéni odpovédi podle

osobnostnich typ.

Cas na rozmySlenou

Piimé rychlé jednani

Cholerik (14) 8 6
Sangvinik (18) 5 13
Melancholik (7) 6 1
Flegmatik (13) 10 3
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14

12

10

P¥imé rychlé jednani nebo ¢as na rozmyslenou podle

osobnostnich typa

il

Cholerik Sangvinik Melancholik Flegmatik

m Cas na rozmyslenou

W Pfimé ryché jednani

Graf 16: Otazka €. 13 - PFimé rychlé jednani nebo ¢as na rozmyslenou podle osobnostnich typi. Zdroj: Vlastni

Na grafu <dislo

zpracovani.

Sestnact je vidét, Ze osoby s flegmatickou povahou

upfednostiiuji ¢as na rozmyslenou, stejn¢ jako osoby melancholické. Naproti tomu

sangvinici maji radéji piimé rychlé jednani. U cholerikl neni jasna ptednost.

Otazka ¢. 13: Myslite, Ze spravné zvoleny zpisob komunikace ve vyjednavani ma

pozitivni vliv na jeho vysledek?

Ano

50

96 %

Ne

4%
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Vliv spravné zvolené komunikace na vysledek
vyjednavani

2
4%

® Ano

M Ne

Graf 17: Otazka €. 13 - Vliv spravné zvolené komunikace na vysledek vyjednavani. Zdroj: Vlastni zpracovani.

Posledni tfinactd otazka méla za ukol zjistit, jestli si respondenti mysli, ze

spravné zvoleny zplisob komunikace pti vyjednavani jim ptinese pozitivni vysledek.

Jak vysledky ukazuji a miZzeme vidét 1 na grafu, padesat osob z padesati dvou
VEti, ze pro pozitivni vysledek pfi vyjednavani je dulezita spravné zvolena komunikace.
Zbyvajici dvé osoby jsou ovSem opac¢ného nazoru a ob¢ patii k osobnostnimu typu

cholerickému.
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4 Vyhodnoceni ziskanych poznatku

Analyticka cast této bakalarské prace je rozdélena na dve Casti. V prvni Casti
jsem se zabyvala podrobnou analyzou ¢tyi zakladnich osobnostnich typt. Melancholika
jsem zhodnotila jako ¢loveka, ktery potiebuje jistoty a ¢as na rozmyslenou. Je to osoba
s nizkym sebevédomim, kterd potfebuje spiSe povzbudit. Z analyzy melancholického
typu C¢lovéka tedy vyplyva, ze pii vyjednavani s druhou osobou bude ten, ktery bude
potiebovat vSe nejdiiv do detailu promyslet, protoze pokud tomu tam nebude, nebude
vetit sdm sobe. Ma nizké sebevédomi, proto se u n¢j bude ve vyjednavani projevovat

sklon spiSe vétit radam ostatnich osob.

Sangvinik predstavuje velice veselého clovéka plného radosti ze Zivota.
Vyjednavani s takovouto osobou bude velice piijemné, protoze sangvinik radéji
ustupuje, nez aby vyvolaval konflikty. Navic je plny pestrych a origindlnich napadda,
které spolupraci s nim jesté vice zpiijemni. OvSem zapornou strankou u sangvinika je
jeho nestalost. Muze se tedy stat, Ze spoustu véci nedotahne az do samého konce a brzy

ztrati zdjem o danou dohodnutou véc.

Tteti osobnostni typ, ktery jsem analyzovala, je flegmatik. Zhodnotila bych jej
jako klidného clovéka, po kterého se jen stézi najde situace, kterd by jej rozcilila.
Z analyzy flegmatika vyplyva, ze pro osoby, které preferuji spise jen odkyvnuti druhé
strany pfi vyjednavani, je stietnuti s flegmatickym typem cClovéka vyhra. Avsak osoby,
které hledaji jedince s vlastnim nazorem, s vlastni iniciativou a nadSenim z novych véci,

nebudou ze setkéani s flegmatikem nadseni.

Poslednim osobnostnim typem je cholerik. Tento osobnostni typ jsem
Z postupného rozboru zhodnotila jako osobu, ktery je vzdorovity a vyjedndvani s nim
neni jednoduché. Cholerik si vZdy stoji za svym nazorem a ma potiebu vitézit. OvSem
pokud stimto ¢lovékem néco vyjedname, pak si mizeme byt jisti, Ze to dotahne

do konce.

V druhé poloviné analytické €asti jsem pracovala s vysledky dotazniku, ktery
jsem vypracovala ktéto bakalaiské praci. Prvni tii otazky dotazniku se tykaly
osobnostnich vlastnosti ¢loveéka, zbyvajicich deset otdzek feSilo predev§im zplisob
vyjednavani a ndzory na vyjednavani.

48



Pfi porovnani prvni Casti analytické ¢asti a vysledky dotazniku v €asti druhé,
lze fici, Ze povaha osob ma vliv na vyjednavani a ze i ¢astecné zavisi na osobnostnim

typu.

Naptiklad v otazce Cislo tfindct, ve které jsem zjistovala, jestli lidé davaji
prednost pfimému rychlému jednani nebo casu na rozmys$lenou, se potvrdilo, Ze
melancholik je vahavy a potfebuje si vSe promyslet a mit jistoty. Ze sedmi
melancholikll totiz moznost Casu na rozmyslenou vybralo sedm osob melancholické

povahy.

U cholerikil se n¢které charakterové vlastnosti, které jsou jim ptisuzovany, také
potvrdily. Naptiklad v otazce ¢islo sedm, kde jsem zjiStovala zplisob prosazovani
nazoru, se ukdzalo, Ze jedenact ze Ctrnacti cholerikl ,,bojuje* za svlij ndzor a nikdy
neustupuje. Coz potvrdilo tvrzeni, ze cholerik je clov€k neustupny a neptipousti, Zze by

se nékdy mohl mylit.

Vysledky dotazniku bych celkové zhodnotila pozitivné. Mile mne ptekvapilo,
ze je daleko vétsi procento lidi, ktefi si uvédomuji dualezitost spravné zvoleného
zpusobu vyjedndvani, nez procento téch, ktefi si nevS§imaji rozdily ve vyjednavani

a nevidi potfebu rozliSovat rozdilné povahy lidi pfi vyjednavani.

Jak sdm dotaznik potvrzuje, vétSina lidi si je védoma, Ze vyjednavani lze
procviCovat, naucit a zménit tak, aby jim ned€lalo problémy komunikovat s ostatnimi

lidmi nebo si obhajit sviij vlastni nazor.
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III NAVRHOVA CAST
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5 Navrh vyjednavacich strategii

Sva doporuceni a navrhy zakladam na své analyze a vysledcich dotaznikového
Setfeni, ve kterém jsem se zabyvala pristupem lidi k osobnostnim povahovym rozdilim

a jejich vlivu na vyjednavani.

5.1 Vnimani povahovych rozdili osob

Popis: Doporucuji si vice v§imat nejen rozdila mezi lidmi, ale i zakladnich
povahovych rysi osobnosti. Z dotaznikového Setieni vyplyva, ze vétsi procento osob
vnima jednotlivé rozdily, i pfesto se vSak objevilo malé procento respondentt, které

pochopeni jednotlivych povahovych vlastnosti nevyuziva pti vyjednavani.

Prinos: Vnimani povahovych rozdili osob umozni 1épe pochopit a vysvétlit

rozdilna chovani jedinct.

Rizika: V piipadé S$patného ,,odhadu®“ povahy jedince se mizeme potkat

se zklamanim.

Jak predejit rizikim: Tomuto riziku se bohuzel piedejit neda. V zivoté
se stava, ze Spatné¢ odhadneme osoby a ceka nas zklaméni nebo vztek. V tomto piipade
navrhuji otevienou upiimnou komunikaci, ktera by méla vysvétlit piipadna

nedorozumeéni.

5.2 Rozdilné komunika¢ni strategie na rizné povahy lidi

Popis: Tento navrh vyplyva z pfedchoziho navrhu — vnimani povahovych
rozdili osob. Pokud si budeme vS§imat jednotlivych povahovych rozdili a vzdy
u kazdého jedince rozpozname jeho typické charakterové vlastnosti, miizeme poté
urcit, jakd vyjednavaci taktika nam nejlépe bude vyhovovat pri vyjednavani

s danou osobou. Své doporuceni jsem aplikovala i na ¢tyfi osobnostni typy.
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Komunika¢ni strategie pri vyjednavani s melancholikem:

Pfi vyjednavani s ¢lovékem s povahou spise melancholickou doporucuji
trp&livost. Clovék s takovouto povahou byva nediivétivy a podeziravy. Neméli bychom
na n¢j ,tlacit* a chtit po ném rychlé vyjadireni a rozhodnuti. Protoze si melancholik vSe
rad planuje do kazdého detailu, méli bychom mu poskytnout ¢as na promysleni, aby mél

pocit jistoty.
Komunika¢ni strategie pri vyjednavani se sangvinikem:

Pfi vyjednavani se sangvinikem by nemél byt problém se dohodnout, protoze je
to bezkonfliktni a ptatelsky ¢lovek. AvSak u n€j se mizeme setkat s jinym problém, a to
konkrétné s jeho nestalosti a tim, ze se stejné tak jak se rychle pro néco nadchne, tak
od toho i rychle upusti. Proto tedy doporucuji, pokud se na néem se sangvinikem

dohodneme, jej neustale povzbuzovat a ,,pfipominat se mu“.
Komunika¢ni strategie pri vyjednavani s flegmatikem:

Protoze flegmatik nerad tikd ne a vyhyba se situacim, kdy ma udélat
rozhodnuti, mizeme pii vyjednavani Cekat bezkonfliktni rozhovor s odkyvnutim. Je
zkratka smifeny se vSemi zakefnostmi, proto nema ani potiebu se vyjadfovat, protoze
ma pocit, ze by se stejné nic nezménilo. Pokud bychom tedy chtéli slySet melancholikiiv
nazor, m¢li bychom k nému upfimné pomluvit, a vysvétlit mu, ze nas jeho nazor velice

zajima, at’ uz je jakykoliv.
Komunikadni strategie pri vyjednavani s cholerikem:

Lze fici, Ze cholerik je ve vyjednavani opakem flegmatika. Tento typ ¢loveka
nerad pfipousti, Ze by se mohl mylit a rdd ovlada druhé lidi. Maze se zdat, Ze
vyjedndvani s timto typem Clovéka je velice tézké. AvSak pokud se s nim nebudeme
hadat a ddme mu za pravdu, mize s nim dale vyjedndvat a nakonec jej i presvédcit.
Staci K jeho navrhu ,,po kouskach® pfidavat ten na§ a naznaovat mu, ze jeho plan je

perfektni, av§ak ma malé nedostatky, s kterymi mu radi pomizeme.

Je vSeobecné znamo, Ze nelze lidi roztfidit do Ctyf osobnostnich typl. Kazdy
jsme jiny, kazdého potkalo v zivoté néco jiného. AvSak lze na lidech spatfovat urcité

povahové rysy, které vice ¢i méné odpovidaji jednomu z téchto ¢ty typ. Pokud si
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zacneme jednotlivych povahovych ryst v§imat, bude nés to nutit lidi srovnavat a sami si
vytvofime ,,svou typologii“. Tato osobnostni typologie Ctyi temperamenti je jen jakysi

zaklad, na kterém miizeme stavét.

W ow s

Prinos: Pokud budeme u vyjedndvani pfemyslet nad charakterem protéjsi

strany a podle toho taktizovat, urcité tento styl bude mit vétsi Sanci na kladny vysledek

vyjednavani.

Rizika: Riziko v tomto piipadé je podobné jako u ptedchoziho navrhu, a to
prave to, ze spravné neodhadne povahu dané osoby a vyjednavani pak v tomto piipadé
bude velmi obtizné. Muze se potom stat, Zze s touto osob ndm nebude piijemna
komunikace, odneseme si Spatny dojem na vyjednavani s touto osobou a v nejhor$im

piipadé se zatneme vyhybat stietlim s ni.

Jak predejit rizikim: Jako u pfedchoziho navrhu se tomuto riziku nikdy
nemizeme bezpecné vyhnout. Opét navrhuji pouze otevienou upiimnou komunikaci,

kdy je potieba si jen vysvétlit piipadna nedorozumeni.

5.3 Vnimani rozdili mezi vyjednavanim v béZném Zivoté a v profesnim Zivoté

Popis: I piesto, Ze Ctyficet pét osob z padesati dvou v dotazniku potvrdilo, Ze
tento rozdil vnima, objevilo se sedm osob, které¢ odpoveédély opacné. Témto jedincim
doporucuji pochopit rozdil mezi vyjednavanim v béZném Zivoté a vyjednavanim

V pracovnim styku.

V bézném zivoté vyjednavame napf. s partnerem, rodi¢i, pfateli, nebo i s détmi.
Mc¢lo by byt jasné, Ze na tyto osoby nemuzeme pouZzivat vyjednavaci strategie stejné,
jako pouzivame v praci. Rodinu pfece jen vice zndme, tito lidé jsou nam bliZsi, proto by
nemél byt problém pochopit jejich ptani a také jejich povahy. S t€mito lidmi jsme kazdy
den v kontaktu, proto se nam stava, zZe jiz jen z vyrazu tvafe pozname, co dana osoba
chce. Také s rodinnymi ptislusniky urcéité¢ budeme bavit vice oteviené, nez napiiklad

s nadiizenym v praci.
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V profesnim zivoté musime urcité respektovat néjakou organizacni strukturu
pracovnich mist, a podle toho, na jaké se nachazi pozici, musime volit vyjednavaci

strategie.

Prinos: Pokud budeme vnimat rozdil mezi vyjedndvanim v bézném zivoté
a vyjednavanim v profesnim Zzivoté, uvidime ptinos na obou stranach. Pokud se doma
s rodinou nebudeme bavit jako s nadfizenym, nebo podiizenymi v praci, utuzime tim
rodinné vztahy. Naopak v profesnim zivoté se ndm bude vice dafit, pokud budeme
rozliSovat, s kym se bavime, jakad taktika ndm muize pomoct a jakd uz nam muze

uskodit.

Rizika: Pokud pochopime tento rozdil, vidim pak uz jen jedno riziko, a to

konkrétné v ostatnich osobach. Mize se stat, Ze ostatni tento rozdil nevnimaji stejné

jako vy.

Jak predejit rizikim: Pokud se setkame s obou, ktera nerozliSuje vyjednavani
VbéZném zivoté a vyjedndvani v profesnim Zivoté, nezbyvd nic jiného, nez ji to

vysvétlit, aby nevznikly zbytecné konflikty.

5.4 Snaha o spolupraci

Popis: Ve vysledcich dotazniku mne piekvapilo zjisténi, Ze tfinact lidi
Z padesati dvou ma ve vyjednavani sklon spiSe k soupefeni. Navrhuji t€émto lidem
nevidét hned v kazdé osobé soupere. Pokud nenasadi ve vyjedndvani hned na zacatku
taktiku ,,boje” a budou se snazit vice pochopit charakter osoby, ve které spatiuji

»soupefe®, poznaji, Ze je mozné ,,zvitézit i bez boje*.

Pokud tyto osoby v kazdém vyjednavani budou spatfovat hned boj a budou
podle toho i komunikovat, okoli si je poté zafixuje jako jedince, s kterymi je lepsi
se nedostévat do stfetu, a bud’to se jim za¢nou vyhybat, nebo jim na druhou stranu vse

radéji odkyvnou.

Piinos: Spoluprace nejen Ze ma vétsi prinos, ale pii spolupraci se Clovek citi
vice v pohod¢, nez pii soupefeni a snaze, za kazdou cenu dosdhnout svého. Pokud

osoby spolupracuji, pfinese to vice uspéchu.
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Rizika: Muze se stat, Ze i presto, ze jedna strana se bude snazit spolupracovat,
protéjsi strana neupusti ze své taktiky soupefeni. Bude v nds neustale vidét soupete a jen

malokdy pomtize vysvétleni, Ze tomu tak neni.

Jak predejit rizikim: Pokud i pfes vSechna vysvétleni v nas druha osoba bude
neustale spatfovat soupefe, bude v tomto ptipadé lepsi si ji nev§imat. Brzy si tieba najde

jiného ,,soupete*.

5.5 ZlepSeni komunikace, vyjadiovani a argumentace

Popis: Doporucuji snazit se zlepSit v komunikaci a vyjadiovani. Pokud
se ¢lovék neumi vyjadtit, neumi komunikovat s ostatnimi, miva zbyteéné problémy,

protoze druha strana nemusi vzdy pochopit jeho zameéry.

Argumentace je vV piipadé vyjednavani také wvelice dilezitd. Né&komu
argumentace problém nedéla viibec, n€ékomu zase naopak velky. AvSak neni problém
se argumentovat naucit. Nejlépe se argumentovat nauc¢ime v praxi, tj. pouzivanim pii
komunikaci s druhymi. V tomto pfipadé jde jen o to, nebat se vyslovit sviij navrh, snazit

se prosadit.

Prinos: Pokud se nau¢ime lépe komunikovat, jasn¢ vyjadfovat a spravné
argumentovat, urcit¢ spatfime velky piinos. Nejen, Ze nam nebude délat problémy
prosadit si ndzor, ale 1 okoli nas bude brat jako nékoho, kdo se neboji mluvit. Stoupne
nam zdravé sebevédomi a neuvidime hned pfi vyjedndvani problém v tom, Ze druhd

strana si mysli néco jiného.

Rizika: Je potieba vnimat ur¢ité hranice. Pokud bude az ptili§ vyfecni, nebo az

ptilis sebevédomi, mlize se stat, Ze se budeme dostavat do zbyte¢nych konflikti.

Jak predejit rizikiim: Staci si jen uvédomovat, co si miiZzeme dovolit k dané
osob¢ a respektovat hranice. Neméli bychom dobrou komunikaci spatfovat v tom, Ze

druhou osobu zahrneme argumenty. Je potieba i naslouchat.

55



6 Shrnuti navrhové Casti

Analyticka ¢ast potvrdila, ze charakter ¢lovéka ma vliv na vyjednavani. Proto
jsem v navrhové ¢asti navrhla nékolik vyjednavacich strategii, které pomizou zlep$it

komunikaci pti vyjednavani a tim dosahnout i lep$iho vysledku vyjednavani.

Na zéavér téchto ndvrhit bych doporucila snazit se slouzit tyto navrhy. Pfi

vyjedndvani s druhou osobou je potieba:

e Pochopeni povahovych rysti dané osoby a ur€eni vlastnosti, které jsou
pro danou osobu typické.

e Vybér vhodné vyjednavaci taktiky podle povahy druhé osoby.

e Uvédoméni si, zda vyjednavdm s nékym blizkym, nebo se jedna
0 vyjedndvani v pracovnim styku.

e Naznacit druhé osob¢, ze mam zajem spolupracovat, ne soupetit.

e Nebat se argumentovat a vyjadiovat se jasné, tak, aby druhd osoba

pochopila mij zdmér.

U kazdého navrhu jsem se zminila o moznych rizicich. Ve vétSing piipada
jsem uvedla, ze nikdy nelze plné piredejit rizikiim, avSak pokud si z téchto navrhi
odneseme néjaké rady, predevsim snahu o upfimnou komunikaci, vétim, ze vyjednavani

nam piinese vice uspéchu.
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ZAVER

Lidé jsou ruzni. Kazdy clovék ma jinou povahu, a jelikoz komunikace byla
vzdy dulezitd, je potfeba umét rozeznat povahové rysy lidi, diky kterym pak urcime

vhodny zptsob komunikace. Jen tak docilime tspésného vyjednavani.

Svou praci jsem veénovala analyze zakladnich temperamenti c¢lovéka
a rozdilnych zplsobti vyjednavani. Cilem prace bylo tuto problematiku analyzovat
apodat navrhy na zlepSeni vyjednavani. Tim jsem zaroven chtéla dokézat, zZe
nejdilezitéj$i ve vyjednavani je snaha pochopeni povahovych vlastnosti ostatnich osob
a uvédomeéni si, Ze je potieba s kazdym jedincem komunikovat jinak. Tato mySlenka

tvoti zaklad mych navrhli na zlepSeni vyjednavani.

Tato bakalarskd prace mi ptinesla spoustu novych zkuSenosti a poznatkl

Z tématu, které mne vzdy zajimalo. Vé&fim, ze tyto nové informace vyuziji v budoucim

0sobnim i profesnim zivot¢.

Doufam, ze vysledky mé prace budou uzitecné nejen lidem, kteii se o téma
charakterovych vlastnosti a jejich vliv na vyjednavani také zajimaji, ale 1 lidem, ktefi

VETi, ze zpusob vyjednavani jde ovlivnit.
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RESUME

Une bonne communication est trés importante et nécessaire et parce que
lesgens sont différents par natures, il est important d’estimer les types
d’une personnalité pour trouver une bonne maniére de communication. Seulement

de cette maniére nous obtenons une négociation réussie.

J'ai consacré mon travail a l'analyse des principales types de tempérament
de 'homme et des maniéres d'une négociation pour chaquun des types
de tempérament. L objectif de la travail est d’analyser cette problématique et donner
des conseils pour améliorer une négociation. J'ai voulu aussi démontrer que
la compréhension des caractéres différents et 1'aspiration de parler a chaque personne
différemment est le plus importante. Cettes idéés font une base de mes conseils pour

une bonne négociation.

Ce travail m'a donnée beaucoup des nouvelles expériences et connaissance
de ce théme, qui m’intéresse. Je crois, que j utiliserai cettes nouvelles informations dans

ma vie personnelle ou professionnelle.

J'espere que les résultats de mon travail seront utiles aux gens qui s’intéresent
au théme de la psychologie ou de la négociation, et aussi aux gens, qui croient comme
moi, qu’on peut améliorer la négociation avec 1'aide de la compréhénsion

de la psychologie et des différents types des caracteres.
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Priloha 1

DOTAZNIK
k bakalaiské praci na téma Psychologie osobnosti a vliv charakterovych vlastnosti
¢lovéka na vyjednavani, zpracovavanou v akademickém roce 2011/2012 studentkou
UP v Olomouci Soiiou Cechovou.

Dekuji za Vas Cas.

L muz
[ Zena

1) Jste spise:
a) optimista
b) pesimista

2) Jste spise:
a) introvert
b) extrovert

3) Ktery osobnostni typ byste si ptitadil-a:

a) melancholik (spiSe introvertni, samotaf, pesimista, tichy, naladovy)
b) sangvinik (spolecensky, hovorny, ¢ily, bezstarostny, vnimavy)

¢) cholerik (neklidny, uto¢ny, vznétlivy, optimisticky, aktivni)

d) flegmatik (pasivni, rozvazny, ovlada se, spolehlivy, klidny)

4) Myslite, Zze osobnostni typologie ma vliv na vyjedndvani lidi?

a) ano

b) ne

5) Myslite, ze zplisob vyjednavani je vrozeny nebo se da zménit?
a) ne, neda se zménit, ani ovlivnit
b) ano, jde zménit

6) Pfi vyjednavani mate sklon spise:
a) soupefit
b) spolupracovat

7) Kdyz vyjednavate s druhou osobou, spiSe ustupujete, nebo si za kazdou cenu chcete
prosadit Vas nazor?

a) ustupuji, podiidim se

b) pokud vidim, Ze druha osoba neustoupi a stoji si za svym, ustoupim ja

¢) ,,.bojuju* za svilj nazor, neustupuji nikdy
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8) Pti feseni problému:

a) se upinate k jedinému feSeni, které je podle Vaseho nazoru spravné; vétite sami sobé
b) se nebojite svilj navrh pozménit; podivate se na to vzdy ze vSech uhli pohledu

¢) vétsinou po vyslechnuti protéjsi strany zménite nazor, opustite ten vas a vetite druhé
strang

9) Je potieba podle Vas mit pti vyjednavani rozdilné taktiky na rozdilné povahy lidi?
a) ano, vyjednavam s kazdou osobou jinak, podle toho, jakou ma povahu
b) ne, vyjednavam s kazdym stejné, na povaze nezalezi

10) Zalezi Vam na zpusobu, jakym jste dosahl-a dohody?
a) ano
b) ne

11) Je podle Vas rozdil mezi vyjedndvanim v bézném zivoté a vyjedndvanim
V profesnim zivoté?

a) ano

b) ne

12) Uptednostiujete spise:

a) ptimé rychlé jednani

b) ¢as na rozmyslenou

13) Myslite, ze spravné zvoleny zpisob komunikace ma pozitivni vliv na vysledek
vyjednavani?

a) ano
b) ne

Misto na Vase piipominky:
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