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Abstrakt

Tato prace je zaméfena na soucinnost manazerii a jejich zaméstnancii zameéstnanci.
Pfredmétem zkoumani bude zpusob komunikace, druhy odménovani za odvedené vykony,

donuceni k odvedeni pozadované prace a sankce pii nedodrzeni pozadavkd.

Cilem prace je ziskat informace jak motivovat a jak stimulovat své zaméstnance. Analyzovat

tyto informace a najit nejefektivnéj$i moznosti v riznych ptipadech pracovnich situaci.

Klicova slova

manazer, motivace, stimulace, zaméstnanec, komunikace;

Abstract

This work is focused on work of managers with thein employees. That will be examined
communication tactics, ways to pay for paid performances or forced to divert the required

work and systems of penalties for non-compliance requirements.

The aimis to obtain informatik on how to motivate and stimulate your employees. We will

analyz this information and find the most effective options for different types work situations.
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Uvod

Cela prace se odviji od zadani Motivace a stimulace fadovych pracovniki. Je
zamétena predevSim na manazery, ktefi se staraji o fadové pracovniky a maji zajem o to, aby
ukoly, které jim jsou pfidéleny, byly splnény jak s pozadovanou vyrobni kvalitou, tak i
V potfebném terminu. Motivovat ¢i stimulovat jedince, natoz cely tym, ktery ma pracovat jako
celek, neni snadné. Divodem je zna¢na rozmanitost individualnich potieb, pociti a zajmu

kazdého pracovnika.

Za dob Bati a Forda tomu tak nebylo. Dnes je ale na tuto manaZerskou disciplinu
kladen skutecné velky dlraz. Protoze pracovnik, ktery je spravné motivovan, vi, jak ma
pracovat a jaky ma byt vysledek. A pokud je s nim dobie vedena komunikace, je zapojen do
chodu firmy, zna vyssi cile firmy, a je obeznamen s budoucim vyvojem, vi, pro¢ tomu tak je,
a ze je to tak spravné, nemusi mnohdy ani dostavat odmény za odvedenou praci nebo naopak
tresty za nesplnéni prace. Protoze je motivovan tim, Ze je soucasti celého procesu inovace a

sdm ma zajem se zlepSovat a pracovat ku prospéchu firmy.

M4 prace se zaméii na konkrétni pfipady motivovani a stimulovéni jednotlivych
zamé&stnancu ¢i celého tymu jako celku. Zajimalo by mé, jak jedince, ktery nechce nebo ma
rizné davody, pro¢ nepracovat, ¢i délat néco prospésného, motivovat a stimulovat, tak aby
nasledné sam chtél. O motivaci jsem se ucil uz mnohokrat, ale nikdy jsem neslysel, ani necetl,

jak dosahnout vysledku, ktery bych rad ziskal.

V prvni ¢asti prace, tedy v teoretické, se budu zabyvat sbérem informaci od zkusenych
manazert a kouct, tedy autori, ktefi vyuzili své vlastni zkuSenosti a vydali nau¢né publikace
pro manazery. Budu se snazit dozvédét se co nejvice o motivacnich a stimula¢nich strategiich,
teoriich a technikach. Dostanu se od zakladii motivace a stimulace az porady, jak spravné tyto

metody vyuzivat, v kterych situacich a jaké nejcastéjSi chyby d€ld manazer pii praci se

zaméstnanci.



V praktické Casti nahlédnu do dvou odlisnych podnikd. Tim prvnim bude prosluly
Cesky pivovar a tim druhym také velmi znamy telefonni operator. Budu zkoumat, jak se
manazei1 chovaji, jak pfistupuji ke svym zaméstnanclim a jakymi postupy se je snazi
motivovat ¢i stimulovat. Pokusim se poznat charakter manazerti samotnych a dozvédét se
néco o jejich zptsobu vedeni zaméstnanct. Podkladem pro tuto praci bude forma dotazniku,
ktera bude pfedlozena urcitym respondentim ve vySe uvedenych firmach. Informace, jez mi
budou sd¢leny a predlozeny, budou zpracovany V textové i grafické podobé. Po analyze téchto

informaci, budou informace nasledné porovnany v praktické ¢asti.

Motivace a stimulace, at’ uz v pracovnim prostfedi nebo kdekoli jinde, je uZite¢na a
potiebna. Myslim si, ze tato praice mi do budoucna velmi dopomutze ke zlepSeni jak
V osobnim, tak profesnim zivoté. Rad bych do budoucna vyuZzival predev§im motivaci, ktera

je podle mého nézoru lepsim faktorem z psychologického hlediska.



Teoreticka cast

V casti teoretické se budu vénovat zakladiim motivace a stimulace jako takové. Pokusim
se odpovédét na otazky: co je motivace a jak motivovat, co je stimulace a jak stimulovat.
Piedstavim dal$i oblasti tykajici se této problematiky. Témi jsou napiiklad charakteristika

zamg&stnancll a manazerd, chyby pfi motivaci a stimulaci, mozné teorie motivace atd.

1. Motivace

1.1. Co je motivace?

Zjednodusen¢ se da fict, ze motivace je dusevni proces 1 s jeho kladnym vysledkem.
Smyslem tohoto procesu (motivace) je nenasilné vytvofeni pozitivniho pfistupu k dané
skutec¢nosti. Tato skutecnost prevazné piedstavuje n¢jaky vykon nebo typ chovani. VétSinou
se tento kladny vztah vytvaii ze dvou pti¢in. Tou prvni je, ze na konci ¢eka né&jaka hodnota
piichazejici z venku, coz miuze byt naptiklad finan¢ni ohodnoceni. Tou druhou jepak vnitini

sebeuspokojeni. (Plaminek, 2010, s. 14)

Motivace je nositelkou velké sily. Pokud dobfe odhadneme ¢lovéka a trefime se do
jeho potieb a pocitl, mize tento Clovék vykondvat praci i bez pfidani dalSich vnéjSich
podnéti. Prace bude osobu bavit a bude ji chtit vykondvat pro spravny chod firmy.
Nevyhodou je, ze cely proces neni vibec jednoduchy. O jednotlivci, kterého chceme
motivovat, musime védét mnohé, napiiklad myslenkovy pochod, charakter, priority.

Samoziejmé musime védét mnoho i o motivaci samotné. (Plaminek, 2010, s. 15)

Motivaci muizeme dale definovat jako proces usmeériiovani, udrZzovani a energetizace
chovani (Hartl & Hartlova, 2004). Jde o interni proces regulace chovani (osoba vynalozi Gsili
pii snaze o dosazeni cile) a také o dynamicky stav (hypotetické hybné sily). To celé vychazi
zejména z emocnich a kognitivnich procesti za pomoci motivi (pohnutky, pfi¢iny). Motivy

muzeme délit podle riznych kritérii, naptiklad:



Vnitini motivy — vlastni iniciativa

Vnéjsi motivy — vychdzejici z okoli

Cyklické motivy — napt. piijem potravy

Necyklické motivy — vychazeji z momentalni situace
Primarni motivy — vrozené, télesné

Sekundarni motivy — naucené, zavislé na prostredi (Stuchlikova, 2010)



1.2. Teorie motivace

Motivacnich teorii je fada, spadaji vSak jen pod dvé hlavni teorie. Prvni vysvétluje, co
¢lovéka k dané praci motivuje, sem spada naptiklad Maslowova teorie, Herzbergerova
dvoufaktorova teorie, McClellandova teorie a Alderferova teorie tii kategorii. Ta druha se
zam&fuje na prubéh motivaéniho procesu, pod tu spada Vroomova teorie ocekavani,
Adamsova teorie spravedlnosti, Lathama a Locka teorie, McGregorova teorie, teorie
L.W.Portera a E. E. Lawlera.

J& jsem se zaméfil na teorie, které jsou podle mého nazoru jedny z nejznaméjsich, a

mnoho lidi je uznava a vychazi z nich.
a) Teorie Abrahama Maslowova

Abraham Maslow se zabyval klasifikaci potfeb a v roce 1943 formuloval nam dobie
znamou teorii motivace a hierarchii potfeb. Potieby v ni rozdélil a vyjadfil souvislosti mezi
jednotlivymi slozkami. Potfeby byly podle Maslowa rozdéleny do péti hlavnich kategorii,
které jsou stejné u vsSech lidi. PopiSme si je v nasledujicim shrnuti od primarnich po

sekundarni.

- Fyziologické potieby (potieba kysliku, vody, potravy, sexu a spanku)

- Potteba jistoty a bezpeci

- Socialni potfeby (potieba lasky, pratelstvi,...)

- Potfeba uznani (byt respektovan, uznani, ocenéni, touha po uspéchu,...)

- Potieba seberealizace (rozvijeni schopnosti a dovednosti)

Maslow byl toho nédzoru, Ze pokud se uspokoji potfeba nizsi, pak se dominantni stava ta vyssi.
Clovék pak povazuje dominantni potfebu za zakladni motiv chovani. Nejsilngj§i jsou vyssi
rady potteb tj. uznani a seberealizace. Pokud jsou uspokojovany, nabyvaji na sile. U nizSich

potieb je chovani opacné.



b) Teorie Fredericka Herzberga

Herzbergova teorie je také nazyvana teorii dvou faktort a fika, ze podle vyzkumi pticin
ovlivitujicich chovani lidi a uroven jejich potieb, jsou definovany dvé vyznamné skupiny

faktoru.

Motivatory — individudlni uspokojeni potfeb. Tim rozumime naptiklad radost ze zajimaveé

prace ¢i ocenéni prace.

Hygienické vlivy — vnéjsi vlivy na cely kolektiv. Kupiikladu pracovni podminky, plat nebo

vztahy na pracovisti.

¢) McGregova teorie Xa'Y

Tato teorie znama i pod nazvem teorie ,,bi¢e a cukru“ vychazi ze dvou extrémnich

pfedstav o cloveéku.

Typ X — pfedstava, Ze ¢lovek je liny, nesamostatny a ma vrozenou nechut’ k praci. Proto je

potieba tyto lidi k praci nutit. Vyzaduji nadmérné vedeni, kontrolu a dohled.

Typ Y — pro tento typ je prace stejné pfirozend jako hra nebo odpocinek. Tato osoba muze

vvvvvv

praci je dobie odvedena prace.

d) McClellandova teorie potieby dosahnout aspéch

Neboli teorie ,tfi potieb* fika, Ze organizace mohou poskytovat pouze tii urovné

motivace:

- Potteba néceho dosdhnout — lid¢, ktefi maji potfebu néco dokazat, dosahnout néjakych
uspéchtl (individudlnich, tymovych, podnikovych,...)

- Potieba moci — lidé, ktefi chtéji mit vliv na ostatni. Maji potiebu rozkazovat,
piidélovat ukoly apod.

- Potfeba n€kam patfit — jsou to ti, ktefi se snazi dostat do n¢jaké skupiny (pracovni

tym, kolegové atd.).



1.3. Jak motivovat?

Podivejme se na né€kolik problémit, které jsou pii motivaci stéZejni a manazefi je musi

denné fesit. Jinymi slovy je to takovy maly navod pro manaZery.

Pokud vidime, ze pracovnikovi se nedafi plnit jeho tkol, je jednou z hlavnich otazek
rozpoznat proc. Je tfeba definovat problém, ktery vSak ¢asto byva snadno fesitelny. Pracovnik
a jemu stanoveny ukol si totiz nemuseji vyhovovat, z ¢ehoz jasné vyplyva, ze je problém bud’
v ukolu, nebo v ¢loveéku. Jednodussi je ptizpiisobit zaméstnance ukoliim, zejména pii vétSich
projektech. Tézko se upravuje projekt, ktery ma fesit cely tym a pouze jeden ze zaméstnanct
ho délat nechce. Je tfeba pfinutit pracovniky, aby ukol respektovali a vypracovali ho, a¢ jim
nemusi vyhovovat. Tato varianta je ale spiSe pro stimulaci a vyzaduje velkou davku kontroly.
Je pfedem jasné, Ze to nebude mit dlouhodobé&;jsi charakter a pokud ano, miize se to negativné
projevit na kvalité. Proto je lepsi udélat to pravé naopak a ptizpasobit ukoly lidem. I tady vSak
nemusime najit vhodnou osobu pro konkrétni ukol a Vv tu chvili nastupuje motivace. Muze
staCit jen zménit formu zadani ukolu, aniz by se ménil jeho obsah. (Plaminek, 2010, s. 16). Z
vlastnich zkuSenosti, které jsem ziskal ve Skole, vim, ze pokud mam se zadanym tkolem
problém, nevim, jak ho vyfesit, je pro mé lepsi si zadani trochu ptizpusobit a vysledek prace
ucitel, po zjisténi studentova neporozumeéni a neaktivity se pokusi zménit zadani tak, aby byl
vysledek lepsi. V zaméstnani to ale bohuzel neni mozné, aby si zaméstnanec ptizptisoboval
ukoly sam. SpiSe tim chci ale fici, ze mirné predefinovani ukolu milZze pomoci

k jednodussimu priubéhu feseni a vysledku.

Jak jsem jiz naznacoval vyse, problémy byvaji vétSinou velmi primitivni. Zamysleni se
nad teorii X (prace je zlem) a Y (prace je potiebou) ma jednoduché feseni. Daného ¢lovéka
konkrétni prace bud’ bavi, nebo mu je doslova na obtiz. Zaméstnanec, kterého na jeho praci
nic nebavi, ji zkratka vykonavat nebude, a pokud ano, tak Spatné. VSe ovSem zaleZi na typu
cloveéka, jeho osobni situaci, pracovnim prostoru, vztazich a mnoha dalSich aspektech,
nevyjimaje ptistup jeho manaZzera. Proto je diilezité zaméstnanci vytvoftit jakousi kotvu, ktera
ho bude u prace drzet — Vv nejlepSim ptipad¢é takovou, ktera mu bude dé€lat radost. Na jeho
praci musi byt alespon néco, co ho bude t&sit. Kdo se pii praci bavi (alesponi nékdy), pracuje

vice a 1épe. (Plaminek, 2010, s. 17-18)



Kazdy by jist¢ odsouhlasil prostou tezi, ze ur¢ita skupina lidi mize byt citlivd na jiné
podnéty nez skupina jind. Jisté, jedna se o zdravy rozum, kazdy jsme jiny, mame jiné z4jmy a
celkové jiny charakter. Zajimavé ale je, ze v praxi toto tvrzeni mnohokrat neni pravdou. Je
dilezité¢ na to pamatovat. Jak uz jsem zde zminoval, kazdy clovék je jiny a to co by vam

udélalo velkou radost, jiného necha zcela chladnym. (Plaminek, 2010, s. 19)

Nejspis uz jste nékdy zaslechli pojem ,,negativni motivace. Pozadovanad reakce se u
pracovnika da vyvolat jak tim, Ze mu néco dame, tak i tim, Ze mu néco vezmeme nebo 1 jen
pohrozime odebranim. VSe to spada do systému odmén a tresti. Jinak feCeno obava

Z neptijemného, mize motivovat stejn¢ jako touha po ptijemném.

Pomérné cCasto se také stava, ze lidé nedélaji to, co se od nich ocekava, jen proto, ze jim to
nikdo pofadné nevysvétlil. Reenim je poskytnuti relevantnich informaci o zadaném ukolu
s naslednou zpétnou vazbou od pracovnika, nejlépe hned v pritbéhu plnéni ukolu. Mnohdy se
také stava, ze lidé nemaji diivod de€lat svou praci dobfte, jelikoz znaji podnikové cile, avSak
Vv téch pro n€ neni nic, co by je néjak motivovalo. Cile se pak musi ptedefinovat tak, aby pro

zaméstnance obsahovaly pozitivni a motivujici podnéty. (Plaminek, 2010, s. 20-21)

Pokud chceme motivovat svého pracovnika, polozme si na zaatek tfi trivialni avSak
nezbytné otazky: chce? — umi? - mize? Casto se stava, ze pod odpovédi: ,,dékuji, nechci®
nebo ,,nevéiim si na to* je ukryta odpovéd’ neumim ¢i nemohu. Chceme-li, aby motivace byla
ucinna, ovéime si nejdiive, zda dany kol lidé vibec mohou zvladnout a zda ve vybraném
oboru vibec umi. Tito lidé mohou odpovédi ,,nemohu* maskovat svou neschopnost
k provedeni dané véci. Pfi¢in mize byt mnoho: stydlivost, $patné mezilidské vztahy, ale i

Spatna firemni kultura a strategie, zejména systém odmeén a tresti — ,,pro¢ bych mél délat t€zsi

praci, kdyZ za tu mou leh¢i dostanu to samé?*
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Vsichni jsme jisté uz nékdy zkouseli nékoho motivovat k né¢emu, co jsme si prali, aby
doty¢ny zvladl. Nejspis se n¢kdy stalo, Zze jsme néco po druhém moc chtéli a vyzadovali, ale
na druhé stran¢ se nam nedostalo pochopeni. V takovych ptipadech zejména cholerické typy
lidi ziskavaji k protéjsku averzi. Neuvédomili si totiz jednu dilezitou podminku, kdyz chci
nékoho motivovat k né¢emu dilezitému, nesmim myslet na sebe, ale na toho druhého. Myslet,
jak se asi citi, jaky je a jak to vnima. Nezkuseny ¢lovék v tomto ohledu fekne: ,,Ja bych Sel
hned na jeho misté!* To si ten druhy, ale viibec fikat nemusi, jelikoZ v danou chvili miize mit

zcela jiné priority a jiné hodnoty nez my.

To co nas motivuje, je zkratka veSkeré déni kolem nds v danou dobu. Prakticky ke v§emu
co délame, mame néjakou motivaci at’ uz pozitivni nebo negativni. V neposledni fad¢ je
potieba si uvédomit k tomuto tématu, i t0 Ze aktudlni motivy jsou souhrou vlivu osobnosti,

prostiedi a situace. (Plaminek, 2010, s. 22)

prizpusobovani
lidi ukolum

Ol @
=y
vybér lidi @, @ pfizpusobovani
podle tkoll { kol lidem
/'(// O \V\
~ —

Obr. 1: Lidé a ukoly
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1.4. Jak byt dobrym manaZerem?

,,Zacit s dobrymi lidmi, stanovit pravidla, komunikovat se svymi zaméstnanci, motivovat je a
‘

odmenit, kdyz si to zaslouzi.*

(Leelacocco)

1.4.1. Dobry manaZer
Manazer musi v prvni fad¢ plsobit autoritativné, nikdy ne diktatorsky. Dulezité je, byt

vécny a srozumitelny, jasné hovotit k problému.

Pokud se zeptate zaméstnancti, co je motivuje, vétSina odpovi vysoky plat nebo vysoké
odmény, jenze ostatni véci kolem maji také sviij kazdodenni uéinek. Clovék, ktery ma vysoky

plat a je s nim $patné zachdzeno, nakonec odejde.

Proto je dilezité, aby se kazdy manazer ke svym zaméstnanciim choval spravedlive,
divéfoval jim, jasné€ s nimi komunikoval, dal jim odpovédnost, vnimal jejich problémy, dobie
odvadé¢l svou praci, rad poradil, spravné rozhodoval a samoziejmé dokazal pracovat se svymi

zameéstnanci individualné.

Pokud se manazer bude chovat negativné, nebude divérovat svym zaméstnancim, bude
pfed nimi mit tajnosti, nebude pfipraven naslouchat, nebude nijak podporovat své pracovniky,
bude je neustale kontrolovat, ztrati samozi'ejmé autoritu, oblibenost a stane se ter¢em pomluv

a odbyvani (v lep$im ptipade¢).

Zminil jsem, Ze dobry manazer, musi odvést dobfe svou praci. CozZ je logické, protoze
pravé to je jeden z nejhlavngjsich faktord, pro¢ by pod nim m¢éli lidé pracovat. V posledni
dob¢ totiz lidé pozaduji od svého manazera piedevsim to, co se od n€¢j mohou naucit (Forsyth,

20009, s. 14-15).
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1.4.2.  Casté chyby manaZera

Zde vyjmenuji a okomentuji vycet nejc¢astéjsich manazerskych chyb a hiicht (Klaus Schuster,

2010):

D¢lat praci svych kolegli — neni hfichem pracovat vic, nez musite, pokud je to spravna

véc. Nepracujte vSak za druhé!

Zaméstnavat Spatné lidi — zaméstnat nespravné lidi je Spatné, ale jesté horsi je, kdyz se
jich pak rychle nezbavite.

Délat vSechno sdm — kazdou sekundu, kdy délate praci vasich podtizenych, si pod
sebou podiezavate zidli. Skodite podniku a ohroZujete své zaméstnance. Nakonec
muzete napachat vic Skody nez uzitku. Ty pravé problémy, vasi praci, nevyftesite,
misto toho se budete zabyvat malickostmi.

Strach z rozhodnuti — Pokud se zastavi ti, ktefi musi rozhodovat, zastavi se cela
masinérie, tak to vzdy bylo, je a bude.

Demotivovat podiizené- nejCastéj$i demotivaci je, ze se manazer zaméiuje jen na
vécnou stranku. Neni nikdo, kdo chce pracovat pro §éfa, ktery ho bere jako véc.
Hlavné zadné legracky — chyba! Kazdy se musi bavit, asponi trochu. Jinak se z prace
stane nenavidéna véc.

Mluvit cizim jazykem — neni mySleno jazykem jiného naroda. ManaZefi si Casto
neoveri, zda jim podiizeni opravdu rozuméji a nastava komunikacéni problém.
Rozhodnout se rychleji, nez zvladneme piemyslet — manazefi jsou muzi a Zeny ¢inu. A
tim casto nadélaji vic Skody nez uzitku. Nutno podotknout, Ze mnohdy pod tlakem,

S tim si vSak musi poradit (nechat si chvili na rozmyslenou).
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1.4.3. Uloha komunikace

Motivace by nebyla mozna bez komunikace. Je to hlavni prostiedek motivovani i
stimulovani. Sdm Casto motivuji lidi, at’ uz spoluhrace ve sportu nebo kamarady ¢i znamé, a
to pouze za pouziti komunikace. Ztidkakdy se stava, ze pokud nevim jak motivovat né¢koho
k n&jaké Cinnosti, tak to za¢nu délat saim, aby doty¢ny vidél, Ze to jde. Jako ptiklad z praxe
mohu uvést kolektivni sport. Pokud se tymu nedaii a vidim, Ze spoluhra¢i do vykonu nedavaji
vSe, co maji ve svych fyzickych kapacitach, protoze to byva ten hlavni diivod aktualni krize,
zacnu byt aktivnéj$i nez spoluhraci. Za¢nu vic béhat, byt vic dirazny a agresivné;si
V osobnich soubojich a tyto malé osobni vitézstvi a snaha ¢asto zburcuje i ostatni kolem a
vykonnost tymu se zvedne.

V jinych piipadech se vSak motivace nebo stimulace za nepouziti komunikace aplikuje
dosti obtizné€ nebo viibec ne.

Zakladni je rozeznat pfilezitost motivovat s efektivnim tspéchem, to zavisi predevsim na
zpusobu, kterym véci sdélujeme (Forsyth, 2009, s. 66).

Pan doktor Bélohlavek (FrantiSek Bélohlavek, 2010, s. 17-18) uvadi ve své publikaci
nékolik taktik, jak komunikovat a presvédcovat lidi:

- Harmonie v komunikaci spociva v souznéni s komunika¢nim partnerem. Rozumové

zalozeny ¢lovek spiSe piijme fakta a souhlasi s ndzorem druhych.

- Prevzeti zpusobu argumentace znamena, ze pfijmeme systém uvazovani partnera. Své
predstavy uvedeme do vztahu s jeho zpisobem mysleni.

- Protiargument je naopak bezlstupné oponovani partnerovi. Kupiikladu tzv. pokazena
gramofonova deska. To je technika, kde neustdle opakujeme to samé a stojime si za
tim.

- Natlak je velmi agresivni taktika, kterd muize Casto vést az k vydirani. VétSinou se
pouziva, kdyz dojdou vSechny ostatni prostfedky.

- Obchodovani je zalozeno na vzdjemné vymeéné. Napi. pomuzeme kolegovi

S vytvofenim feci pro hosty a on ndm za to poskytne diilezité informace.
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Ziejmé si stejné jako ja vybavujete tyto taktiky Vv navaznostech na prozité situace. Pii

komunikaci vedouci — zaméstnanec bychom jen tézko hledali taktiku prevzeti zpiisobu

argumentace. Pokud bychom ale vztah otocili, tedy zaméstnanec-vedouci, pak uz to smysl

davat bude. Chci tim fici, Ze se nedd zaméfit na jednu taktiku a pouzivat ji na vétSinu situact.

Kazd4 vznikla, at’ uz pracovni, rodinnd, pratelska aj. situace si zdda zvolit vhodnou taktiku,

¢ili zpisob, kterym véci sdélujeme.

KODOVANI

ODESILATEL
(KOMUNIKATOR)

<

ZPETNA VAZBA

SDELENI

8

KOMUNIKACNI
KANAL

DEKODOVANI

Sum

ADRESAT
(KOMUNIKANT)

ODPOVED

Obr. 2: Schéma procesu komunikace
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1.4.4.  Motivovat sam sebe

Kazdému z nas se nekdy stava, ze si musime S né¢jakou konfliktni situaci poradit sami.
Tuto situaci feSit nechceme, je pro nas nepfijemnd, ale zpracovat a vyfeSit ji musime.
Napriklad zaméstnavatel nam jen fekne: ,,Tohle je potfeba udé¢lat. Tady to mas a udélej to.“ U
takového typu prace pusobi spiSe negativni motivace. Strach z mozného nevypracovani
zadané¢ho ukolu zplsobuje zaméstnanci depresivni pocity, které mohou vést ke zvySené
chybovosti a ¢asové prodlevé. Nakonec vzdy dotahneme ukol do zdarného konce, jeho kvalita
vSak neni zarucena a na zaméstnanci to miZe zanechat neptiznivé pocity, které se projevi pfi
plnéni dalSich tkold.

Jak tedy obratit pomyslnou pocitovou kartu v nds prospech, aby nas zprvu nechténa prace
bavila? Dilezité je si uvédomit cile, ke kterym sméfujeme a S nimi spojeny uZitek pro nasi
osobu. Béarbel Shwalbe, Heinz Schwalbe, tito panové se zabyvali touto problematikou. Dosli
k zavéru, Ze je lepsi pfijmout a vykonat zadany ukol s pozitivnim naladénim a optimistickym
pohledem. Dale také uvadeji, ze zvlastniho stupnovani motivace dosdhneme tim, ze se
budeme citit za naSe jednani, praci a jeji dusledky, osobné zodpovédnymi. Cim vice totiz
citime odpovédnost, tim vétsi mame motivaci ke zdarnému a kvalitnimu dokonceni. (
Shwalbe, Schwalbe, 1995).

Tato motivacni technika plati samoziejmé predevSim pro manazery, ale zaroveil i pro jiné
pracovni pozice, napiiklad fadové zaméstnance, drobné Zivnostniky a dalsi.

Kazdy z nas si vzpomene a vybavi si uréité situace z minulosti, ke kterym muze tato
tvrzeni ptifadit. J4 mam kuptikladu mnoho pratel, kteti jsou uz 1éta zaméstnani Vv tovarnach
(tedy fadovi zaméstnanci) a nedavno jsem mél piilezitost dotdzat se jich, co se jim vlastné na
jejich praci libi, kdyz jsou roky zaméstnani na stejném pracovisti a délaji stale tu samou praci.
Zda se jejich prace nestala rutinou a nemaji zkuSenosti, jak si praci ulehcit ¢i jinak obejit.
Snad mohu prozradit, Ze se jedna o zam¢&stnance pracujici V automobilové vyrobé.

Dostalo se mi odpovédi, které bych pfifadil k vyse zminéné teorii pani B. a
H.Schwalbeti. Odpovéd’ na prvni otazku byla jednak financni ohodnoceni a hned poté
kolektiv. Dobry kolektiv ptece utvaii pohodové prostiedi, které vede k vétSimu pracovnimu
nasazeni. Nasledna odpovéd’ na druhou otazku byla negativni. Protoze pokud by jejich prace
byla nekvalitni, mohla by hrat $patnou roli ve fungovani vozidla s moznymi fatalnimi

nasledky. Myslim, ze se v tomto pfipadé da mluvit o osobni zodpovédnosti.
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1.45. Motivovat druhé

Jak motivovat ty, ktefi s ndmi kazdy den Ziji a pracuji? Jednozna¢né plati, Ze pokud
chceme nékoho motivovat, nemizeme jednat podle toho, co motivuje nds, ale musime se
zajimat o motivy a cile toho druhého (Shwalbe, Schwalbe, 1995).

Me¢li bychom si tedy chtit zjistit co nejvice o tzv. motivacnim profilu ¢loveka (partnera,
zameéstnance).

Casto byva tento profil rozmanity a je slozité poskladan, jelikoz ho ovliviiuje mnoho
faktord, at’ uz jsou to n&jaké cile, pracovni prostiedi, vznikla finanéni ¢i rodinna situace apod.
Pokud je nékdo zaméten na jedinou véc, pak je to definovano jako ,,motivacni profil cloveka,
ktery vyjadfuje relativné trvalou nebo dlouhodobou orientaci, motiva¢ni preferenci jako
soucast celkového profilu osobnosti® (Razi¢ka, 1992, s. 34).

Motivacni profil je pak hlavné utvaren potiebou kontaktu s okolim, potfebou bezpeci a
socialni jistoty, potfebou sebeocenéni, tendenci prosazovat se v socidlnim prostiedi, riznymi
osobnostnimi rysy jako napt. dominance, socialni citlivost, nezavislost, kooperativnost apod.
(Stikar, Rymes, Riegel, Hoskovec, 2003, s. 107).

Nesmime opominat ani negativni faktory, které mohou ptisobit stejn¢ jako pozitivni.
Neékdy mohou byt tim nejlepSim feSenim. Je to sice trochu morbidni ptiklad, ale podivejte se,
jak to funguje v diktatorskych rezimech. Vladne v nich atmosféra strachu. ,,Pracuj, mi¢ a
uctivej, co uctivat mas! “Takto bych to formuloval. Jeden ptiklad za vSechny je KLDR, kde lid
nejspi§ déla presné to, co vlada chce, aby délal. Rikdm: ,,nejspis“, jelikoz tplné nevéfim
médiim, ktera nas informuji, jak to v zemi skutecné vypada. Nicméné pokud to tak je, pak to
z hlediska motivace a stimulace funguje na jedni¢ku. To byl ale ptiklad z jiné sféry. Vratme
se zpét do zaméstnani.

Manazer, ktery vede tym zcela rozdilnych lidi, nemtize ptistupovat ke kazdému stejné.
V tymu se budou setkdvat rizné typy lidi jako: specialista, ptatelsky, detailista, plachy,
arogantni, impulzivni, pohodovy atd. (Bé€lohlavek, 2010). Na kazdého z nich ptsobi jiné

motivatory, které je tieba odhalit a pouzit.
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1.4.6.  Vhodna formulace ukoli, cili a vytvareni pracovniho

prostiredi
Ackoli se nemusi zdat tato kapitola dulezitou, jedna se o stézejni aktivitu manazera,
pokud chce své pracovniky skutecn¢ dobife motivovat. Jakémukoli zaméstnanci se bude

pracovat 1épe, pokud bude piesné védét, co ma delat.

Jak mé, tak 1 mnohym z vas se muselo stat, Ze jste dostali Ukol, ktery byl potieba
splnit. Nechtéli jste odporovat a vrhli se do feSeni ukolu. V prabéhu jeho plnéni se vSak zacali
kupit problémy. Nastavaly rizné ptekazky v jeho plnéni, se kterymi jste se tieba nikdy jesté
nemuseli setkat, ale ukol bylo tfeba vytesit. V tu chvili jsou dvé moZnosti, bud’ si poradit sim
(pak ale hrozi ztrata kvality) nebo se zeptat a poradit se. Ale co kdyZ se ptat nechcete?
Celému problému se da lehce piredejit, ne vSak ze strany pracovnika, ale ze strany jeho

nadfizeného — jeho vedouciho.

Dobfe definovany ukol, spopsanim moznych problémi, které mohou nastat a
vytvoteni kladného komunika¢niho prostfedi, mtize zabranit veskerym potizim. Jednak se jiz
vytvari dobré pracovni prostfedi a jednak se u pracovnika vzbudi dojem naklonénosti a

nebojacnosti.

Pokud jde o formulaci cilt, které jsou nesmirné dalezité, aby zaméstnanec védel, pro¢
vlastné¢ musi danou praci vykondvat a co bude na jeji konci, je dobré ukazat si pét
charakteristik, které by mél mit kazdy pracovni cil, a které formuloval pan Rainer Niermeyer

(Niermeyer, 2005, s. 64)

- Schopnost stimulace
- Dosazitelnost

- Relevance

- Atraktivnost

- Méfitelnost

TentyZ autor uvadi ve své publikaci Jak motivovat sebe a své spolupracovniky, Vv popiedi

jsou samoziejmé cile podnikové, ve kterych musi byt pfesné jasné, kdo a jak bude plnit:

- Aby bylo spolehlivé dosahnuto vSech cili v urcitych oblastech podniku nebo

v oddéleni
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- Aby nikdo nebyl tkoly zatéZzovan piili§ moc, ale také naopak, aby nikdo nemél kol
prilis malo
- Aby bylo zavedeno spravedlivé rozdéleni ukola

- Aby byly respektovany osobni z4jmy zaméstnanct

Dobfte definovany cil je nesmirné dileZity. Jedna z dalSich moznych chyb je, Ze budete
mluvit nesrozumitelné. Ne kazdy rozumi odbornym vykladim a oznacenim pro rtizné

aktivity, véci aj. Je tfeba si uvédomit, komu se kol zadava a prizpiisobit tomu komunikaci.

Jednou z dalsich véci, jak vytvofit pozitivni pracovni prostiedi, které motivuje k lep$im a
kvalitnéjSim pracovnim vykonim, je Sifit sebedivéru. Sebevédomi, které pracovnik ziska je
hnacim motorem jeho vykonu, Iépe se uci, 1épe se prizptisobuje a skuteéné efektivné vyuziva

a dale rozviji svlij potencial, jak osobnosti, tak pracovni. (Niermeyer, 2005, s. 67)

1.4.7.  Odménovani, pochvala a kritika jake motivacni prostiedek
Stejné jako v minulé kapitole, znovu se jedna o dalsi nesmirné dulezitou ¢ast z velké skaly
motivace svych podiizenych. Je zbyte¢né ptat se: Pro¢ odménovat zaméstnance? Logicky za

odvedenou praci, takze otdzka zni: Jak odménovat?

VétSinou ma kazdy podnik propracovanou svou strategii odménovani v zavislosti na
prostiedi, ve kterém puasobi, na velikosti a ekonomickém stavu podniku. Odména miize mit

riznou formu. Jedna se o rizné benefity, at uz to jsou stravenky nebo sluzebni viz.

wewr

Definice odmény zni takto:

Odmény predstavuji uzndni a ocenéni lidi za plnéni jejich ukolt a za jejich pozitivni
ptinos organizaci. Pokud jsou odmény hodnotné, jsou dosazitelné a pracovnici védi, Ze jich
mohou dosadhnout, pak jsou zpiisobilé k tomu, aby se staly motivatory. Odmény mohou byt

penézni nebo nepenézni. (Armstrong, 2009, s. 109)

Odmeény tedy museji byt predevsim takové, aby motivovaly a aby byly dosazitelné. Ne
vSechny odmény mohou motivovat. Nékteré jsou vnimany jako samoziejmost. Je tieba si také
dat pozor, koho odménuji a ¢im. Na misté je polozit si otazku: Zaslouzi si to za sviij vykon?
Neni to zbyte¢ny luxus? Staci se podivat kolem sebe a uvédomit si, kolik lidi se drzi své prace
jen proto, ze maji sluzebni viiz a proplacené pohonné latky.
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Nékdy neni odmén zapotiebi. Ve stresovych situacich, napi. nestiha se vytidit objednavka,
velky Casovy pfes, tlak na Gspéch apod. stac¢i pouhd pochvala ve spravny moment. VSichni
veédi, ze se nestihd, ale neni Spatné pochvalit i za této situace, naopak to doda vice sily a

kurdze do prace. Je to nejjednodussi a nejlevnéjsi motivator jaky si dovedete predstavit.

Jako forma motivace pusobi 1 kritika. S tou se vSak téZce pracuje. Musite védét koho, a jak
komunika¢nich dovednosti (Rychtatikova, 2008, s. 31). Existuji typy lidi, které kritiku berou
jako povzbuzeni. Chtéji dokazat, ze kritik nema pravdu a Ze oni to udé€laji 1épe, rychleji,
kvalitnéji nez doposud. Pokud vsak ¢lovéka Spatné vyhodnotite nebo vam to v afektu, jak se
fika, ujede a zkritizujete introvertniho Clovéka, ktery na to neni zvykly, miize se stat, ze to

bude konec vaseho vztahu s nim.
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2. Stimulace

2.1. Teorie stimulace

Slovo manipulace pochazi zlatiny a je vysvétlovano nékolika zptsoby. Muze to byt
spojeni dvou slov: manus — ,,ruka“ a plere - ,,plnit* kuptikladu dlan vodou. (Grzywova, 1997,
S. 10) Dalsi teorii je Spojeni manuspellere, coz znamena ,,mit v dlani né¢i dlan®, ,,mit nékoho
V hrsti®. (Grzyvova, 1997, s. 10) Manipulus Vv latin¢ vyjadtuje ,,hrst“, ,,naru¢“. Ve stfedoveéké
latiné se pouzivalo slovo manipulare, coz znamenalo ,,d€lat néco rukama“. Toto slovo se
nadale prevzalo do francouzstiny: manipulation, a to se nasledné ptevzalo i do anglictiny
tomanipulate a také do némciny.

Sekundéarni vyznam tohoto slova, ktery popisuje duSevni aktivitu, se zacal pouzivat az
v 19. stoleti. (Puzyniova, 1985, s. 7)

V literatufe je manipulace popisovana jako jednostranny prospéch, cili osoba, kter je

vystavena manipulativnimu jednani, bude v jeho disledku poskozena. (Wrobel, 2008, s. 19)

Cinnost jednoho clovéka nebo skupiny lidi (nebo instituce), kterd je zamérena na ostatni
lidi a vjeiimz disledku tito lidé nevédomky realizuji promyslené cile manipuldtori

(Zwolinsky, A.: Anatomia sekty, op. Cit., s. 164)

Vlastnimi slovy bych manipulaci definoval jako zdmérné cilené ovliviiovani néjakého
¢lovéka nebo skupiny, a vyuziti jejich nevédomosti za ucelem dosazeni vlastniho prospéchu.

Pokud vSak chceme manipulovat sfadovymi zaméstnanci V korporacich a velkych
podnicich, kde je to vétSinou uloha stfedniho managementu, mohou nam zde vyskocit
otazniky. Uvédomuji si manaZefi pii manipulaci se zaméstnanci svilj prospéch nebo prospéch
podniku? Pokud si uvédomuji sviij uzitek, logicky bude jejich manipulace intenzivnéjsi a
promyslenégjsi nez pokud by Slo jen o prospéch instituce.

Forma manipulace mtze byt natlakova, ¢ili ,,chces — nechces-musis ', s dodatkem ,,je to

pro tvé dobro“. (Novak, 2012, s. 31)
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2.2. Typologie manipulatoru

Zde si predstavime typologie manipulatorti o¢ima dvou studii z odborné literatury. Ja sice
piSi o tom, jak stimulovat fadové zaméstnance, je ale dileZité si uvédomit, Ze také n€kdo
muze stimulovat mé, abych ja teprve zacCal se zaméstnanci néco délat. Nebo ze manipulator

muze byt 1 zaméstnanec a jeho nadfizeny je vlastné jeho podiizeny, jen to neni nikde pséano.

2.2.1.  Typologie G. Bacha a H. Goldbega
Jedna se o typologie z publikace téchto dvou pand Creative Aggression (New York:
Doubleday, 1974)

Tvoriva agrese — jasné, pfimé chovani, bez skryvani pravych motivi.

Viidny ,,dobrak* nadrizeny — vyhyba se jakymkoli konfliktim, za vaSimi zady va$ vSak
dokaze slusné ponofit. Nepiijemna rozhodnuti vzdy prezentuje tak, Ze ,,oni* to tak rozhodli.
Vzorny podrizeny ,,dobry poctar” — umi si dobie spoclitat, ze je lepsi spoluprace nez
soupeteni, avsak spoluprace predstirana. Nenese odpovédnost za chyby a ve vhodné chvili
vyuziva svych pofidernich zasluh.

(Tak) ohleduplny clovek — pokud mu na vas néco vadi, nepovi to... tedy vam ne. Tzv. hladi do
vyhlazeni.

Nemocny tyran — unikaji nepfijemnostem na neschopenku nebo alesponi k zubafi. Extrém je
,bezmocny*“. Vyuziva svych slz k ovladani druhych.

Zapomneétlivec — Slibi vSe, co si piejete, ale ta pamét.

Opozdilec — pozdé chodi tam, kam se mu chodit nechce.

Nechapavec — Za jeho chyby muzete vzdy vy.

Nepoucitelny — Manipulativné naléha, abyste mu znovu a naposledy podali pomocnou ruku,
ze to pry uz nikdy neud¢la.

Sestra cerveného krize — Pomaha lidem, ale téZ jim vladne. Pomaha jen tam, kde je to pro ni
vyhodné a jen tolik, kolik je tfeba.

Moralista — Manipuluju a u okoli vyvolava pocit viny. Nema smysl pro humor.

Intelektuator — Jde mu jen o to, co je realné dolozitelné a dikazy podlozené. Vztahy s lidmi
jsou mu cizi.

Pochybovac... o vas — ptedem vi, co nezvladnete a rozhodné€ vam nedé Sanci ukazat, ze by to

§lo.
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Rentgenové oci — Vidi do nds a vi, co chceme fict, jesté nez to fekneme. Ve smés jde vSak o
réeni ,,podle sebe soudim tebe™.

Vyvolavac viny - ,,n0 to jsem si mohl myslet®, ,,to jsi cely ty*, ,,kdy dostane§ rozum?*, , neni
ti to trapné?®,...

Explantator — Chce vas maximalné vyuzit. Nedoporucuje se tomuto ¢lovéku nabizet pomoc.
Pfivolava¢ smutnych konct — prorokuje, co vSe Spatného se stane. Typicky pesimista.
Odvadec pozornosti — pokud chcete fesit otazku A, skvéle ji oto¢i n otazku B. Tak pokracuje

tak dlouho, dokud se nic nevyfresi.
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2.2.2.  Typologie E. L. Shostroma

Tato typologie se uziva Casto v souvislosti s odliSenim manipulace od asertivity a byla
publikovana jiz na konci Sedesatych let minulého stoleti v knize Man, The Manipulator
(Abingdon Press, 1967).

Diktator — velmi autoritativni osoba. Pokud se ji chcete postavit, musite mit své argumenty
podlozené ditkazy.

Chudacek — velmi radd poukazuje na své handicapy, na svou nedocenénou, bolesti,
onemocnéni a neopravnény piistup k nému. Jde ovSem o manipulativni dosazeni svého cile.
Poctar — pokud je to pro néj vyhodné, pak zapomene, onemocni, nepfijde, vyhne se
zodpovédnosti. To co vSak muize pouzit pro své cile, si pamatuje nadprimérné.

Brectan — klasicky parazit, povési se na vas a vysaje, co jde. Takiikajic se veze s vami nebo
s davem.

Drsnak — jednoduse vas prekii¢i. Za svymi nazory a pracemi si tvrdé stoji a tvafi se, Ze jen on
je tady ten, kdo mé patent na rozum. Bohuzel vétSinou ,,duty sud nejvice duni“.

Obétavec — je nejhodnéjsi a nejobetaveéjsi. Klidn€ by se pro vas rozkrajel. Ud€la pro vas prvni
posledni, ovSem jen pokud je to pro n¢j vyhodné.

Posledni spravedlivy—je charakteristicky svou nadmérnou kontrolou, kritikou a selektivnim
vnimanim. Mizete odpracovat spoustu piescast, ale chrail vas panbiih piijit jednou pozdé.
Dokonaly ,,rodic“ — mnohé zatidi a v mnohém pomuze, zapomene se ovSem zeptat, zda jeho
0 jeho pomoc stojite nebo zda je to pro vas viibec uzite¢né.

Mafian — nejspiSe nejhorsi druh manipulatora. Chova se jako klasicky mafidnsky kmotr. Bud’
jste s nim, nebo proti nému. Pokud jste s nim, mate jistotu jeho ochrany, za kterou si vSak
nechdva platit (nemusi to byt penézi, staci vaSe chovani). Pokud jste proti nému, stdva se z vas

nepritel, které¢ho je tteba neprodlené a tvrd¢ znicit.
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2.3. Jak stimulovat

Vse, co se tyka stimulace, Cili vnéjSich popudl, at’ uz rafinované skryté, citové nebo
moralni vydirani, mize byt v lehké souvislosti s mirnou skrytou agresivitou. Jedna se tedy o
elegantni formu socialni agrese. (Novak, 2012, s. 32)

Stimulaci uzivame v kazdodennim Zivoté, mnohdy i nevédomky. Pfi kontaktech s kolegy
V praci, se zaméstnanci, s partnerem ¢i partnerkou nebo S kamaraddy. Vyhodou je, pokud si
uvédomime slabé stranky ndmi manipulovaného a na né se zamétime. Chytrost a uvédomeni
si slabin, cild a priorit manipulovaného je klicové pro tspéch. Pro pfiklad mohu dat kratky

rozhovor pfi spole¢né praci studenta X a studentky Y.

- Student X: ,,Ahoj Y, tak kdy zacneme délat ten referat na pozitii?*

- Studentka Y: ,,Ahoj X, j4a mam ted’ volno a ty prece taky, tak pojd’, udélame to, at’ to
mame z krku.*

- Studen X: ,,Skvély népad! Ale pockej, j& volno nemédm, musim jet domd, sbalit se a jit
na trénink.*

- Studentka Y: ,,Aha, to je Skoda, v tom ptipad¢ si to rozdélime na piilku a kazdy si tu
svou udéla do zitra doma.*

- Student X: ,,Ano, nic jin¢ho nezbyva. JenZe j& mam problém i zitra, tdta mi fikal, Ze
potfebuje pomoct v praci a mama nema auto, takze pro ni budu muset dojet. Nevim,
jestli to stihnu napsat.*

- Studentka Y: ,,Musis to stihnout, ptece si kviili tomu nenechame zkazit zndmku!*

- Student X: J4 vim Y, ale rodi¢e by mi hodn¢ vynadali, kdyz bych jim nepomohl.*

- Studentka Y:,,Ach jo, co ted’?*

- Student X: ,,Hele Y, vi§, Zze kdybych to stihnul psat, ze nepiSu dobfe, mivam Spatné
znamky z referati.”

- Studentka Y: ,,Ja vim X.*

- Student X: ,,Bude lepsi, kdyz to napiSes ty, abychom nedostali kviili mné horsi
znamku. Ja si to pak piectu, a kdyz se nas na néco budou ptat a mit nejasnosti, tak ja
na to odpovim.*

- Studentka Y: ,,No co mam s tebou dé€lat X.*
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Na tomto pfikladu mizeme vidét, Ze student X skv€le zmanipuloval studentku Y,
poukazal na vlastni neschopnost, zdtiraznil své nedokonalosti @ neopomnél sdélit, ze jesté ke
vSemu nema ¢as na splnéni své ¢asti ukolu. Zda to byla lez nebo pravda, to uz studentka nikdy
nezjisti. USetfil tedy svlij Cas a pravdépodobné tim i ziskal lepsi znamku, diky studentéiné
vétsi peclivosti.

Stimulace tedy muze probihat klidnym, tichym a pfijjemnym hlasem, ktery muze
odvolavat na ty nejlepsi umysly. Manipuldtor vétSinou nemluvi o sobé&, nybrz zminuje
prospéch druhych, firmy atd. Casto také apeluje na zdravy rozum, na moralku nebo na
zodpovédnost osoby, jez se snazi ovlivnit. Jak uvadi pan Novak (Novak, 2012, s. 32), ve

snaze presvedcit osobu o tom, Ze nabizené ¢i pozadované:

a) Je to nejlepsi mozné, vlastné je to takovy dar
b) Je socialn¢ pozitivni a moralné spravné
c) Je Vv zajmu potieb manipulovaného

d) Musi vést k pocitu viny, pokud by manipulovany fekl.
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Prakticka cast

Cilem praktické ¢asti bylo zjistit, jak manaZeti motivuji ¢i stimuluji své zaméstnance
vpraxi, a kterou formu tohoto ovliviiovani upiednostfiuji. Ziskavani informaci bylo
provedeno tzv. terénnim vyzkumem ve dvou odlisnych spole¢nostech. Zvolil jsem sbér
informaci za pomoci vyzkumného dotazniku, ktery byl ve stejné neménné formé piedlozen

nékolika vedoucim pracovnikiim v kazdé ze spolecnosti.

3. Vlastni vyzkum

I3

., Vyzkum je to, co delam, kdyz nevim, co delam.

Wernher von Braun

3.1. Cil a vyzkumné otazky

Cil této prace, jak uz bylo feceno, je dovedét se, jak motivovat ¢i stimulovat své
zamé&stnance, at’” uz jednotlivé nebo v celku. Do tohoto Sirokého tématu patii poznani
manazeru, jejich priorit v zavislosti na pouziti motivace nebo stimulace, na druhu jejich

komunikace k zaméstnanctiim atp.
Prvni otazka — Jakymi prostiedky motivovat/stimulovat zaméstnance?

Zakladni a prvni otdzkou mého vyzkumu je prosté JAK? Jak motivovat? Jak stimulovat?

Jakymi prostiedky toho dosahnout?

Odborna literatura toho povi mnoho. M¢é v8ak zajima, jak to vypada v praxi. Proto jsem se
tazal pfimo manaZzeri, ktefi jsou zapojeni do kazdodenniho pracovniho procesu se svymi

zaméstnanci.
Druha otazka — Je tfeba zaméstnance stimulovat?

Druhd otazka zni: Je tfeba stimulace jako takové? Pokud budu vychazet ze svych
zkuSenosti a predpokladli, dovolim si fici, Ze dnes manazetfi pouzivaji spiSe motivaci nez
stimulaci. Aby byla stimulace hojn¢ a efektivné vyuzivana v pracovnim prostiedi, je tfeba mit

uz letité zkusSenosti a hlavné dobie znat po psychické strance toho, kdo je cilem stimulace.
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Treti otazka — Jaké motivacni prostiedky jsou v riznych prostredich?

Zam¢fil jsem se na dva podniky a to pivovar a telefonniho operatora. Zamérné jsem
vybral dvé spolecnosti, abych mohl porovnat dvé odlisné prostiedi. Hlavni divod byla otazka:

Jaké motivacni prostfedky se pouZivaji v zavislosti na druhu odvétvi?

Dnes jsou kladeny velké naroky na kvalitu a rychlost vysledkd, coz déla z motivace
zakladni donucovaci prostfedek manazerti. Vzhledem k zaméfeni na pivovar, tedy na vyrobu
rychloobratkového zbozi, stim spojenym marketingem a logistikou, predpokladam, Ze
manazefi budou vyuzivat spiSe motivaci v podobé penéz a ze bude motivace na dennim

potradku. Myslim si, Ze motivace bude spisSe kladna neZ zaporna.

U telefonniho operatora si naopak myslim, Ze budou zaméstnanci motivovani spiSe
riznymi benefity v jakékoli podobé. Motivace bude jisté vice vyuzivana nez v primyslové
vyrobé Vv pivovaru, tam se u vyroby muze stat, Ze bude trpét komunikace, coz vSak je mozné i

u operatora, zejména pii projektech a dilezitych ukolech.
Ctvrta otazka — Jaky osobnostni profil by mél mit dobry manaZer?

V neposledni fadé jsem si polozil otazku: Jakou osobnost ma vlastné takovy manazer mit?
Ma byt tvrdy nebo piijemny? V obou ptipadech, jak v pivovaru, tak u operatora, si myslim, ze
by mél byt spise tvrdsi. Piedstavte si, Ze vedete tym, ktery pracuje jako kolektiv a ¢lenové
vaseho tymu, jsou vasi dobfi ptatelé. Skvéle se s nimi pracuje, ale pokud dojde na snizovani

stavil, musite dat vypoveéd kamaradovi.
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3.2. Metoda sbéru dat

Jako metodu sbéru informaci ke zjisténi vySe zminénych otazek jsem si zvolil
strukturovany dotaznik, ktery byl rozddn mezi nckolik manazeri ve dvou odliSnych
spole¢nostech. Dotaznik byl rozdé€len na tfi ¢asti. Krom prvni rozifazovaci otdzky, byla prvni
¢ast od otazky dva az po otazku sedm, zaméfena na motivaci. Druha ¢ast, zaméfend na
stimulaci, zacinala otazkou sedmou, kterd byla zamétena spolec¢né na motivaci i stimulaci, a
koncila otazkou €islo devét. Otazky deset az tfinact, tedy Cast tieti, byly spiSe zaméfeny na

0sobnost manazera.

Bylo tedy celkem uvedeno tfinact uzavienych otazek s jednou vyjimkou, kde se mohl
respondent sam vyjadfit. Vzhledem k tomu, Ze byl dotaznik anonymni, nemohu zde uvadét
7adna jména a zaroven jsem se dohodnul se spole¢nostmi, Ze nebudou vyrknuty jejich ndzvy.

Mohu pouze prozradit, jak bylo feceno, Ze se jedna o jeden pivovar a o telefonniho operatora.

Jelikoz je dotaznik zaméten na pracovniky ve vedoucich pozicich, ¢ili manaZzery, pouze ve
dvou spole¢nostech, nedokazal jsem pies velké usili dostat mnoho odpovédi. V jistém sméru
jsem ani nemohl, jelikoZ ne kazdy mél €as zabyvat se mym dotaznikem a pokud ano,

vedoucich pracovnikli neni mnoho.

Dostal jsem tedy od pivovaru celkem ¢trnact vyplnénych dotazniki a z telefonniho

operatora celkem patnact, coz je dohromady dvacet devét manazert.

Nejprve jsem secetl odpovédi z kazdé firmy zvlast a oba podniky vyhodnotil a po té jsem

porovnal vysledky mezi sebou.

Jelikoz cil této prace je dovédét se, jak manazefi motivuji nebo stimuluji své zaméstnance,
tymy ¢i jednotlivce, uzplsobil jsem tomu nejprve vyjasiujici otazku a néasledné rozvinout

dotazy tak, abych zjistil co je G€inngjsi a jak toho dosahnout.
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3.3. Vysledky dotazniku

Nyni se budu zabyvat vysledky z dotaznikii z obou firem. Rozeberu kazdou otazku zvlast,

vyhodnotim ji a porovnam ji.
Otazka ¢. 1
Pracujete jako:

A) Vedouci skupiny zaméstnancii
B) Vedouci tymu
C) Pracuji sam/sama

D) Clen tymu
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Graf €. 1: Pocet odpovedi na otazku €. 1

U pivovaru bylo tedy tdzdno na osm vedoucich skupiny zaméstnanci, ¢tyfi vedouci tymu

a dva samostatni pracujici.

Telefonni operator naopak ¢ita vice vedoucich tymil, celkem dvanict a tfi vedouci skupiny

zaméstnancu.
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Otazka ¢. 2
Pokud motivujete, berete pii tom vzor z teorii motivace (napt. Maslowova pyramida)?

A) Ano, vzdy
B) Nekdy

C) Ne, pouzivam své napady

12 -

10 -

6 - M pivovar

W telefonni operator

ano, vidy nékdy ne, pouzivam
vlastni ndpady

Graf €. 2: Pocet odpovedi na otazku €. 2

Musim priznat, ze zde mé odpovédi vskutku ptrekvapily. Jelikoz ja osobné vsazim na
improvizaci, kreativitu a napaditost v zavislosti na vznikl¢é situaci, tudiz bych jednoznacné

volil odpoveéd’ C. To si vSak fada manazerd nemysli a odpovédi jsou velmi vyrovnané.

Vedouci v pivovare byli o trochu vice s mym nazorem, kdyz mély odpovédi B a C po Sesti
a odpovéd’ A po dvou zaskrtnutich. Vedouci v operatoru jsou vic zalozeni na teorii. Odpoveédi
A a C maji kazda tfi zaskrtnuti a odpovéd’ B celych dvanact. To znaci, Ze 80% respondentti
Z operatora pouziva alespont nékdy motivacni teorie. Nicméné 1 v pivovaru vétSina tazanych

neoznacila C, s ¢imz jsem ptivodné pocital v drtivé vetSing.
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Otazka ¢. 3
Co podle vas motivuje zaméstnance nejvice?

A) Penize

B) Sebeuspokojeni

C) Odmény, prémie, benefity
D) Sluzebni postup

E) Jiné:

Tato otdzka méla jako jedind moznost rozepsani nebo jiné odpovedi, nez nabizim ja. Tuto

moznost vyuZila velka ast respondenti. Casto také bylo zagkrtnuto vice odpovédi neZ jedna.
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Graf €. 3: Pocet odpovédi na otazku €. 3

Na grafu jsou znazornény pocty odpovedi. Je vidno, Ze skutecné nejvice motivuji penize.
Zatimco v pivovaru byla odpovéd’ na jiné pouze vSe najednou. V operdtoru se manazeti Cinili
a dostal jsem skutecn¢ mnoho dalSich ndmétt kupiikladu: strategie spole¢nosti, smysluplné
dosazitelné a jasn¢ definované cile, pracovni prostfedi, pochvala, pocit jistoty nebo divéra

nadiizeného.

Nicméné penize jsou jako motivator skutecné nejsilnéjsi.
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Otazka ¢. 4
Jak Casto se snazite své lidi motivovat?

A) Denné
B) Tydné
C) Mgsi¢né
D) Nahodile
E) Nikdy
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Graf €. 4: Pocet odpovédi na otazku ¢. 4

U této odpovédi jsem vzhledem k odvétvi zkoumanych spolecnosti tusil vysledek, ktery se
mi jen potvrdil. PivovarS§ti manaZefi maji s motivaci mensi starosti nez u telefonniho
operatora. Odpovédi jsou takika vyrovnané. Manazefi V telefonnim operatoru se motivaci
zabyvaji skute¢né Casto. Devét z patnacti se motivaci zabyva denné a zbylych Sest nahodile,

tedy pokud je to tfeba. Oproti pivovaru je pro né zivotné dulezita.
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Otazka ¢. 5
V jaké situaci (kdy) je potieba motivovat?

A) Pii kazdodenni rutinni praci
B) Pii dilezitych ukolech
C) Neni to tfeba

12 -

6 - M pivovar

W telefonni operator

0

pti kazdodenni pfidaleZzitych  nenito tfeba
rutinni praci ukolech

Graf €. 5: Pocet odpovédi na otazku €. 5

Zde vSak pivovarsti manaZzeti otocili kartu a témét vSichni tvrdi, Ze motivace je tieba pfi
kazdodenni rutinni préci, coz uplné€ nesouhlasi s vysledky minulé otazky ¢. 4, kdy velké cast
odpovédéla, ze motivuji tydné ¢i mésicné. Nicméné zvolili dvanact zaSkrtnuti odpovedi A a
¢tyfi odpovédi B. Oproti tomu vedouci z telefonniho operatora jen potvrdili dilezitou roli

motivace ve své praci, kdyz se na odpovédich A a B shodné rozdélili 50%.

Jak tedy plyne z otazek 4 a 5, Zadny z manazerti z obou spole¢nosti neoznacil zapornou

odpovéd’, ¢ili motivace je potfebna, at’ méné ¢i vice.
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Otazka €. 6
Co je ucinngjsi?

A) Kladna motivace

B) Negativni motivace
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Graf ¢. 6: Pocet odpovédi na otazku €. 6 v procentech

Z grafu vyplyva, ze jak v pivovaru, tak v telefonnim operatoru, jsou vSichni
presvédceni, ze motivace ma byt jednoznacné kladna, coz dolozili stoprocentnimi odpovéd'mi

pro moznost A.
Otazka ¢. 7
Pii motivaci/stimulaci se vénujete:

A) Kazdému zvlast
B) Celému kolektivu

C) Nepouzivam tyto techniky

Zde byla mozZnost C tplné vynechana vSemi respondenty. Jen n¢kolik z nich pak volilo
moznost B, avSak vétSinou byla vyplnéna i s moznosti A, kterd byla nejvice zmiflovana.

Odpovédi z obou podnikil jsem sloucil a promitnul do nasledujiciho grafu v procentech.
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Graf ¢. 7: Pocet odpovédi na otazku ¢. 7 v procentech
Otazka ¢. 8
Pokousite se ovlivilovat zaméstnance, abyste dosahli néjakého cile?

A) Ano
B) Ne
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Graf ¢. 8: Pocet odpovédi na otazku €. 8
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I kdyz jsem pocital také s takika stoprocentni odpoveédi A, nasli se taci, ktefi se rozhodli
pro moznost B. V pivovaru se jednohlasné shodli na moznosti A. Ovsem v telefonnim
operatoru tfi z patnacti volili moZnost B, €ili Ze zaméstnance neovliviiuji pro dosaZeni
n¢jakého cile. To je lehce prekvapujici, jelikoz ovliviiovani kohokoli pouzivame denné, Casto

vSak ani nevime, Ze se jedna o ovlivnéni doty¢ného, pfijde nam to normalni.
Otazka ¢. 9
Pokud se snazite zaméstnance stimulovat, pisobite na jeho:

A) Psychiku

B) Chyby

C) Prilezitosti a odmény
D) Jiné

E) Nepouzivam manipulaci s lidmi
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Graf €. 9: Pocet odpovéedi na otdzku €. 9
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U této otazky jsem predpoklédal zejména odpovédi A, B a C. Kupodivu jsem se nemylil
pouze ve dvou a to v A a C. Moznost B, tedy pisobeni na chyby, byla respondenty uplné
vynechdna. To vSak nebylo jediné ptekvapeni, jelikoZ se tfikrat objevila i moZnost E.
V pivovaru se vedouci rozhodli zaskrtnout osmkrat moznost A — psychiku a Sestkrat moznost
B — prilezitosti a odmény. Podobné rozvrzeni bylo i u telefonniho operatora, kde byla
moznost A zminéna devétkrat, stejné jako moznost B. Pokud si spojime psychiku a pftilezitosti
a odmény, je vidét, Ze manazeii v obou spoleCnostech vyuzivaji ke stimulaci zejména

pusobeni na psychiku v kladném slova smyslu.
Otazka €. 10
Jak zaméstnanci reaguji na vasi motivaci/stimulaci z vasi strany?

A) Dafi se mi je dobie motivovat/stimulovat
B) Zalezi na situaci

C) Vétsinou reaguji negativné
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Graf €. 10: Pocet odpovédi na otazku €. 10

Chtél jsem pomoci této otazky zjistit, zda jsou manazeti v téchto podnicich sebevédomi,
jelikoz sebevédomy manazer pusobi na zaméstnance daleko vétsi moralni silou a jeho

motivace ¢i stimulace maji daleko vétsi acinnost.
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Pocital jsem s tim, Ze moznost C nebude zmiflovana ve velké mife, ale i tak byli vedouci
lehce shovivavi. Mnoho z nich zvolilo moznost B. ZaleZi na situaci, tudiz mohou zaméstnanci

reagovat kladné i negativng.

V pivovaru se Castéji volilo, ze se manazerovi dafi dobfe motivovat nebo stimulovat
zaméstnance. Tuto moznost zvolilo osm ze ¢trnacti vedoucich. Manazefi v operatoru naopak

vice volili moznost B, celych devét z patnacti.

V téchto spolecnostech by méli byt vlivy manazert spiSe dobré, jelikoz moznost C nikdo

nezaskrtnul.
Otézka €. 11
Co je podle vas ucinngjsi?

A) Motivace
B) Stimulace

C) Stejnou mérou oboji

Z nasledujiciho grafu uvidite, Ze manazefi jsou vétSinou piesvédceni, Ze motivace ma nad

stimulaci jasn€ navrch.
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motivace stimulace stejnou mérou
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Graf ¢. 11: Pocet odpovédi na otazku ¢. 11

Nikdo nezvolil samotnou stimulaci, coz je dikaz, Ze skutecné neni tak silna a vyuZzivana

jako motivace, kterou zvolila vét§ina manazeri jako nejucinnéjsi prostredek.
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Celkem devét manazert (6 z pivovaru a 3 z operatora) zaskrtlo moznost C — stejnou
meérou obiji, takze stavi motivaci a stimulaci jako stejné¢ u¢innou. Graf ale jasn¢ ukazuje na

motivaci.
Otézka €. 12
Myslite si, Ze svym lidem rozumite, Ze je znate a vite, jak s nimi jednat?

A) Ano
B) Vétsinou ano
C) Vétsinou ne

D) Nevyznam se v nich
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Graf €. 12: pocet odpovedi na otazku €. 12

Zde se opét jednalo o otdzku na zamysleni, zda sebedlvéra a sebevédomi manazert je na
pravém miste. Stacilo dat dvé moznosti, které byly zaskrtavany a to moznost A a moznost B.

Moznosti C a D nikdo nezvolil.

Sebevédoméjsi manazefi jsou u pivovaru, kde jich Sest oznaCilo moznost A a osm
moznost B. Vedouci ztelefonniho operatora zvolili bez vyjimky moZznost B. To jasné
ukazuje, Ze jsou vedouci obou podnika sebevédomi, ale zaroven i lehce pokorni, coz urcité

neni na $kodu.
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Otazka ¢. 13
Snazite se byt zamé&stnanctim spise:

A) Autoritou
B) Pritelem

Zajimalo mé¢, zda pfi praci v manazerské pozici, je lepsi byt svym zaméstnancim
autoritou nebo pfitelem. Chtél jsem védét, co si o tom mysli profesionalni manaZzeti a hlavné

co 0 sobé tvrdi oni sami.

Osobné si myslim, Ze je rozhodné lepsi bati autoritou, rozhodné je to lepsi z hlediska

motivace ¢i stimulace.

Odpovédi z dotaznikli me vsak opét presvédcily, ze tomu tak neni.
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Graf €. 13: Pocet odpovédi na otazku €. 13

V prumyslovém podniku se vice volila moznost A — byt autoritou, ale rozdil mezi A a

B nebyl velky. Naopak v sektoru sluzeb byla naprosta vétSina pro moznost B — byt piitelem.
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Je pravdou, Ze velkd ¢ast dotazovanych byla vedouci tymi, kde mohou pracovat uz
dlouho a maji se svymi zaméstnanci dobré vztahy. Pokud sectu odpovédi, tedy tfinactkrat —
byt autoritou a Sestnactkrat — byt ptitelem a prevedu je na procenta, vyjde mi, Ze pro moznost

A hlasovalo 44,83% a pro moznost B 55,17%.

60% -

50% -

40% A

30% -

20% -

10% A

0% T f
Autorita Pritel

Graf ¢. 14: Pocet odpovédi na otazku €. 13 v procentech

Tento vysledek vyvraci mé presvédceni a lehkou vétSinou podporuje tvrzeni, ze je

lepsi byt svym zaméstnanctim pfitelem nezli autoritou.

42



4. Rozbor vyzkumu

Picjdéme tedy k samotnym vysledkim vyzkumu. M4 prvni otazka znéla jasné: Jak
motivovat? A jaké prostiredky k tomu zvolit? Zjistil jsem, Ze jsem se ve svych hypotézach
casto mylil. Respondenti z fad manazeri mé presvédcili o opaku. Shodl jsem se, Ze nejveétsim
motivatorem jsou penize, nicméné doplnéni od dotazovanych, ze k motivaci Casto staci byt
jen v kolob&hu velkého déni, byt zaclenén do procesu dosahovani strategickych cild, které
musi byt dobfe definované, zaméstnanec jim musi porozumét, védét, pro¢ jsou dilezité a znat
jejich dopady, zejména ty kladné, byt v pratelském kolektivu a mit diivéru od nadfizeného, me
usveédCilo V tom, Ze penize nejsou vSechno a tim pohdnécem mohou byt i takovéto, zdanliveé

nepotiebné, véci.

Dale jsem si polozil otdzku: Jak stimulovat a je viibec stimulace tFeba? Musim fici, Ze
vysledky mé v této otdzce moc nepiekvapily. Vyzkum ukazal, ze jak j4, tak manazefi z téchto
spole¢nosti uptfednostiiuji motivaci pred stimulaci. Stimulace jako takova, jak vyplynulo
z vysledkti dotazniku, nema velky podil na jakémkoli cileném ovliviiovani zaméstnanct.
Vétsina preferuje motivaci, kterou pouzivaji i pfi rutinnich pracich, a to jediné kladnou.
Pokud se dostanou ke stimulaci, pak se také, jako u motivace, zamétuji na kladné stranky, coz
je asi jediné, s ¢im jsem nepocital, jelikoz z vlastni zkuSenosti vim, Ze 1idé se snazi spiSe,
pokud se jednd o negativni disledky. M¢é zkuSenosti vSak nejsou vesmés z pracovniho

prostredi.

Pii porovnavani jednotlivych firem, jsem doSel k zavéru, Ze v primyslovém prostiedi je
jak na motivaci, tak na stimulaci kladen mensi diiraz, nez je tomu v prostfedi sluzeb.
Samoziejme 1 tam jsou nezbytné, ale ne v takové mife. Chtél jsem vSak hlavné zjistit, ¢im
v riznych odvétvich manazefi motivuji své podiizené. V obou piipadech to jsou nejvice
penize. V primyslovém odvétvi byly dalsi odpovédi strucné, jednalo se predevsim o odmény,
benefity a podobné tzv. ,,néco navic* pro zaméstnance. Ve sluzbach vsak bylo nazora daleko
vice. A mnohdy bylo zminovano tzv. zatazeni zaméstnance do chodu firmy, tak, aby veédé¢l,

proc svou praci déla, za jakym cilem a co z toho bude mit.

Dotazovani mé¢ vSak velmi piekvapili tim, ze jako manazefi, se snazi byt svym
podiizenym spiSe prateli. Zejména tomu tak bylo u telefonniho operatoru, kde byl pomér 2:1
ve prospéch moznosti ,,byt pfitelem* oproti moznosti ,,byt autoritou”. To vyvratilo muj

predpoklad pro otazky: Jakou osobnost by mél manazZer mit? M¢l by byt manazer tvrdy
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nebo piijemny? Pokud si v hlavé piedstavim profil kvalitniho manazera, vidim inteligentni,
charismatickou, sebevédomou, neustupnou a raznou osobnost, kterd je vzorem svym
podiizenym. Vysledky v pivovaru by tomu lehce napovidaly, ale v souétu odpovédi i

s telefonnim operatorem tomu tak neni.
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6. Navrhy na zlepSeni ve

zkoumanych firmach

Vyzkum ukézal, Ze manazefi v obou organizacich berou motivaci i ¢aste¢né stimulace

jako Cast své prace s podiizenymi. Vétsi diraz byl vsak kladen u telefonniho operatora.

Co se tyCe pivovaru, myslim si, Ze by meél dat vetsi diraz na praci s motivaci
zamé&stnancl. Rekl bych, Ze je chyba hlavné v komunikaci. Sbér dat mé piesveédcil o tom, ze
manazeti v telefonnim operatoru ke svym zaméstnanciim pfistupuji Iépe a 1épe je motivuji a

hlavng védi, pro¢ to délaji.

Pivovarsti manazeti volili jako nejbéznéjsi prostiedek pro motivaci penize. To sice
Vv telefonnim operatoru také, ale bylo tam casto pfipsdno mnoho jinych véci. Pro pivovar je
mMozna v uvahu zamyslet se nad jinymi motiva¢nimi prostiedky, napt. zvolit vhodnou strategii

odmén a sdélovat zaméstnancim podnikové cile.

Odpovédi od telefonniho operatora mé usvédcili v tom, Ze jeho manazefi jsou v tomto
ohledu velmi dobii a neddvaji mi moc Sanci jim poradit. Pouze s jednou véci bych
nesouhlasil. Nemyslim si, ze je vhodné fidit zaméstnance bez jakékoli stimulace, byt jen

malé. Zapojit ji jako dalsi techniku a rozsifit tak své schopnosti ovlivitovani lidi.
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Z.avér
Nyni se uz blizim ke konci svého zkoumani, dovolte mi tak kratké shrnuti dosazenych

vysledkt v tomto projektu.

Cil této prace, ktery jsem si nadefinoval, byl poznat praci manazert v oblasti motivace a
stimulace svych zaméstnancii ¢i svého tymu. Nebylo to vSak jen toto. Chtél jsem se doveédét
pfedevSim to, jak manazefi motivuji nebo stimuluji, a dale porovnat znalosti manazeru,
V tomto ohledu, se znalostmi svymi, se svymi piedpoklady a s nazory odbornikii. Déle jsem
chtél poznat samotné manazery, jaké délaji chyby, jakou maji osobnost. JelikoZ jsou to lidé na
vysSich pozicich, kam se jisté dostali 1 diky své osobnosti. Charakter clovéka ma v zavislosti

na pouziti motivace a stimulace zna¢ny vliv.

V teoretické casti jsem pouzil fadu publikaci od zndmych a vazenych kouct, byvalych
nebo aktudlnich manazeri a psychologl. Informace ziskané z této literatury jsou casto
prakticky vyuZitelné nejen v praci, ale 1 v osobnim zivoté. Jak je tomu kuptikladu v kapitolach
Uloha komunikace nebo Motivovat sam sebe. Velké mnozstvi informaci je i v typologiich

Vv ¢asti Stimulace.

Pro ¢ast praktickou, tedy c¢ast vyzkumnou, jsem zvolil vyzkum pomoci dotazniku. Pro
vyzkum jsem dostal moznost porovnat manazery ze dvou odlisnych typt podniki. Jeden je ze
sektoru primyslové a druhy z oblasti sluzeb. Musel jsem vSak zachovat jejich anonymitu.

Mohl jsem pouze prozradit, Ze se jedna o jeden pivovar a o telefonniho operatora.

Tato prace pfinesla mnoho novych poznatkli v oblasti pracovni motivace a stimulace.
Usvédcila mé, Ze je to nedilnou soucasti pracovni naplné vedoucich pracovnikl. Vim, ze své
pracovniky bych musel motivovat denné, pii jakékoli praci. Vim také, Ze je to lep$i ndstroj
nez stimulace a ze pokud budu dobfe definovat tkoly, pokud dam divéru a pokud podiizeny

dostane za kvalitni praci kvalitné zaplaceno, budeme uspésni.
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P¥ilohy

Piiloha 1: Dotaznik k bakalaiské praci

Motivace a stimulace Fadovych pracovniki
Dotaznik

1. Pracujete jako:
a) Vedouci skupiny zaméstnanct
b) Vedouci tymu
¢) Pracuji sdm/sama
d) Clen tymu

2. Pokud motivujete, berete pfi tom vzor z teorii motivace (napt. Maslowova
pyramida)?

a) Ano, vzdy
b) Né&kdy
€) Ne, pouzivam své napady
3. Co podle vas motivuje zaméstnance nejvice?
a) Penize
b) Sebeuspokojeni
c) Odmény, prémie, benefity
d) SluZebni postup

e) Jiné:

4. Jak cCasto se snazite sveé lidi motivovat?
a) Denn¢
b) Tydné
C) Mgsicné

d) Nahodile
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e) Nikdy

5. V jaké situaci (kdy) je potieba motivovat?
a) Pii kazdodenni rutinni praci
b) Pti dulezitych ukolech
c) Neni to tieba
6. Co je ucinngjsi?
a) Kladna motivace
b) Negativni motivace
7. Pfi motivaci/stimulaci se vénujete:
a) Kazdému zvlast
b) Celému kolektivu
¢) Nepouzivam tyto techniky
8. Pokousite se ovliviiovat zaméstnance, abyste dosahli néjakého cile?
a) Ano
b) Ne
9. Pokud se snazite zaméstnance stimulovat, ptsobite na jeho:
a) Psychiku
b) Chyby
c) Prilezitosti a odmény
d) Jiné
e) Nepouzivam manipulaci s lidmi
10. Jak zaméstnanci reaguji na vasi motivaci/stimulaci z vasi strany?
a) Dafi se mi je dobfe motivovat/stimulovat
b) Zalezi na situaci

c) Vétsinou reaguji negativné
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11.Co je podle vas ucinnéjsi?
a) Motivace
b) Stimulace
c) Stejnou mérou oboji
12.Myslite si, ze svym lidem rozumite, ze je znate a vite, jak s nimi jednat?
a) Ano
b) Vétsinu ano
C) Vétsinu ne
d) Nevyznam se v nich
13. Snazite se byt zaméstnanciim spis:
a) Autoritou

b) Piitelem
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Ptiloha 2: Test na typ osobnosti

M-

TEST: [ste typ autoritativniho nadfizeného, rddi
@’ natizujete?
Bodovani:

1 bod... neni pravda
3 body... obcas, nevim
5 bodll... je to pravda

1. Je pro mé tézke rozhodovat za ostatni.

2. Radéji vyckam, nez se unahlim.

3. Nékdo musi vnést do véeho poradek.

4. Na hruby pytel patfi hruba zaplata.

5. Hadka v pravy ¢as vyjasni nazory.

6. Citim se nejisty.

7. Mam svych starosti dost, nehodlam se zabyvat jesté starostmi ostatnich.
8. Nerad se seznamuji,

9. Citim se na vedoucim postu jako ryba ve vodé.

10. Dlivéruj, ale o fo vic provéruj.

11. Na verejnosti radéji pozoruji a nasloucham, nez abych néco prezentoval.
12. Vyjadfuje mé: ,Prikaz a udélej sam."

13. Chyba ma byt okamzité napravena.

14. Snadno mé ovlivni jini lide.

15. Jsem prchlivy, ale uvédomuiji si to.
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Reseni

15 - 32 bodl: Dovedete ovliviiovat druhé, pfitom nejste pfilis napadny.
Vyjadfujete se jasng, nejste malicherny, dovedete vystihnout
podstatné.

33-53 bodil: Dokazete se prosadit pfiméfené razantné, bez zbyte¢nych
emoci. Jste asertivni, obfas mirné agresivni.

54 -75 bodu: |ste liberal, ve vedouci funkei vam déla potize pfikazovat.
Vic rozhodnosti by nebylo na $kodu.
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