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ABSTRAKT

Prace shrnuje vyznam motivace a vykonnosti pra&dvei organizaci. Zakladnim cilem prace je
navrhnoutieSeni, jak zvySit motivaci a tudiz vykonnost. Spintohoto cile vyZzadovalo realizaci
mnohacinnosti od zji&ni sowastné architektury IS,ies detailni analyzovani jednotlivych systém
které pracovniky ovlifuji. Dualezité také bylo definovat, kde seibec motivace a vykonnost
v ¢lovéku bere a jak se dadiit. V praktickeé ¢asti jsem provedl, dle nabitych zkuSenostifeset
pomoci standardizovaného LMI dotazniku, abych ifikaval slabé oblasti vykonové motivace.
K témto vysledkm jsem na z&r navrhl doportieni, a to za prvé z psychologického hlediska, a za
druhé z hlediska IT a jeho hlavniho informéo systému, se kterym pracovnigichazeji kazdy den

do styku a tudiZz ma nasrobrovsky vliv. Rinos autora v této diplomové praci gpal ve zjiséni a

zvySeni motivace, pomoci analyz a dogeni specifikovanych zvolenych metodik.
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ABSTRACT

Paper summarizes the importance of motivation artbpnance of employees in the organization.
The primary goal of this paper is to propose sohgito increase motivation and thus performance.
Meet this target would require the implementatidnmany activities, from finding present, the 1S
architecture, through detailed analysis of indialdsystems, which affect workers. Important too was
the definition of where all the motivation and perhance in man takes and how it can be measured.
In the practical part | have done, according tongdiexperience, using the LMI survey questionnaire
to identify weak areas of performance motivatiohe3e results, | finally offered advice and firstly
from a psychological perspective, and secondlyeirms of IT and its main information system,
the workers who come into contact every day ancefbee has a huge impact on them. Contribution
of the author of this thesis was to identify andréase motivation, through analysis and

recommendations specified by the selected methgidao
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1. Uvod

V dnesni dob jsou informa&ni systémy a aplikace nezbytnou podporou podnikarirmosti téni
v3ech spokénosti a organizaci. ,Da gséct, Ze zdiname Zit v informéni spol€nosti, fi¢emzZ toto
vyjadieni v sob zahrnuje rozsahly komplex kvantitatévnkvalitativné novych jevwi. Kazda rozséhla
zmena je bezesporu posun do éry infodmaspol€nosti. Toto je mimo jiné wvodem, pré nekteri
autdi pro éru informani spol€nosti pouzivaji i vice technologicky termiteti primyslova
revoluce.” [Basl, 2008, str.28] Papirové - listinné@formace jsou nahrazovany digitalnimi, a toeme;
z divodu fastu firmy, ale i z dvodu fistu objemu informaci. ZvySuji se také poZzadavkyytlost
zpracovanidchto informaci. Jakotdledek tohoto jevu jsou zav&y néstroje, které tyto informace

zpracovavaji, a to aplikace a infortné systéemy.

,IT ptinesly do podniku vysoky inovai potencial, ktery zatim nebyl zcela vyuZzit, mijivé i proto,
Ze inovace neopougi ani vlastni oblast IT* [Basl, 2010, str.195]této praci se budu snaZitgkonat

tyto hranice.

S nistem efektivity zpracovani informaci rostou i padady na vykon pracovnik jelikoz ti zvySuji
suvij vykon diky €mto aplikacim a informaich systém. OptimalniiteSeni, kdy je vykon a tudiz
motivace externich pracovrildostaténa, hleda také nejsi stavebni spielna vCeské republice,
kterd naceském trhu fisobi od poatku devadesatych let dvacatého stoleti. Tato préceéma
»Vykon pracovniki a motivace v organizaci (a navrh IT pro jejich podi)“ se snazi celou tuto
problematiku obsahnout, zanalyzovat stavagéeni a navrhnoufizné alternativyfreSeni. Sklada se
Z teoretické a praktick#asti.

V Uvodni¢asti prace se&uji popisu sotiasné situace sfitelny a zkoumam propojeni jednotlivych
aplikaci a systéfn uzivatefi vramci organizace. Dale se zamysSlim nad teongtickichopenim
problému a pomoci nejvho&i8i metody a fisluSného dotazniku zjigji skut&nou motivaci
pracovnik k vykonu. Z &chto vysledk vyvozuji grislusné navrhy a dopafeni ve dvou rovinach
psychologické a infornmé technologické, které by vyhovovaly podminkam i#etny a zarove

ptinesly rgjakou gidanou hodnotu oprotitwodnimureSeni.

Cilem této prace je proveést analyzu &mného stavu vykonové motivace pracoundknavrhnout
feSeni, jak zvySit motivaci a tudiz vykonnost. $pirtohoto cile vyZadovalo realizaci mnatianosti
od zjis&ni soasné architektury IS tes detailni analyzovani jednotlivych systérkteré pracovniky

ovliviiuji. Ve spditelné nedavno prokhla implementace nového podnikového systému,iatka

! Systém je komplex priknachéazejicich se ve vzajemné interakci, kterfhgrakterizovan cilovych
chovanim.” Zdroj [Gala, 2009, str.21]



¢innosti se staledh stejré neefektivig. V této praci se pokusim navrhnout takdedeni, které tyto

neefektivni¢innosti odstrani.

1.1. Cile a pfinosy
Hlavni cil prace jsem stanovil nasledujici:

1. Analyzovat a popsat motivaci pracovhi& vyuZzit toho pro jeji zvySeni.

Jako dalsi cile jsem si stanovil:
2. Zjistit verbalni vyjadeni pracovnilk s tim, Ze se budu zajimat o rozdily ve vyfmtich
mezi pracovisti.

3. Porovnat vykonnost jednotlivych pracovai& identifikovat slabé dimenze motivace.

VSechny hypotézy této prace stanovifegw pozdji v kapitole 4, ale zakladni hypotézou celé této
prace je to, Ze celkova motivace k vykonu na nizigkonné poboce bude oproti nejvykorisi
pobaice nizka. Na zakladziskanych informaci bude vySe uvedenou hypotézing@otvrdit nebo

vyvratit. Pokud bude hypotéza potvrzena, tak nadzdternativnfeSeni mize byt vychodiskem.

Hlavnim ginosem prace je zmapovani gasné situace a navrzeni moznéb®eni zvyseni vykonové
motivace ve spdtelné. DalSim ginosem je vytvieni metodického dokumentu, ktery poskytten&i
piehled o problematice vykonové motivace a propopirdu oblasti psychologické a infortmg
technologické za delem zvySeni vykonu pracovriik Predpokladem k usiSnému vypracovani této
prace jsou teoretické znalosti psychologickychistppi a postufi, které jsem ziskal studiem
vedlejSiho oboru, konzultacemi s vedoucim a op@mniéto diplomové prace, a konzultacemi na
obou fakultach a ve sfitelns. Déle je to pehled v informanich systémechRadu informaci a
poznatki jsem nabil pi psani své bakatéké prace ,Optimalizace proce$l Helpdesku ve velkém

podniku*.

Hlavnim omezenim této prdce mohla byt nedo&tdtenavratnost dotazrik které jsem rozeslal na
jednotlivé pobeky, jelikoZz kdyby byla nulova, nemohl bych iderkidivat zadné slabé dimenze.
DalSim omezenim prace je to, Ze rozdil v motivatzenbyt zgisobenradou dalsi fi¢in (geograficka
lokalizace, demografickéigobeni, interni komunikace v organizaci, mezilidsk&éahy v organizaci,

osobnost manaZera pathg, organizé&ni kultura).

Potencial této prace shledavantrech skupiréten&u. Prvni skupinou je komise, ktera bude tuto praci
¢ist a hodnotit. Druhou a nem&myznamnou cilovou skupinou je regionalni vedermiisginy, které
na jejim zakla¥d mize navrhnout na poradach a meetinzitibguné zrany, jelikoz prace bude déavat

piehled o sotasné situaci a @ie tudiZz ulebit rozhodovani. Teti a nejpdetrgjsi skupinou jsou
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studenti vysokych Skol. Jim by prdce mohla poslojakio inspirace nebo zdroj informact;, @ pri

psani praci na podobné téma, nebicudiu této oblasti.
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2. Popis sou €astné situace

Tato kapitola sednuje gedstaveni podniku (v praci jej budu ozaeat ,spditelna®, jelikoz si vedeni
organizace ndpje, aby figurovali pod vlastnim nazvem). Jedna selkou organizaci s gtem okolo
500 internich zagstnand a vice nez 3000 externich zgsmand. V této praci se budu zabyvat pouze
externimi zaréstnanci. Nadchto externich za#éstnancich je totiz zavisla téinceld obchodntinnost

a pra¥ u nich se na vykonu projevuje velkownou motivace. Jei¢ba podotknout, Ze u externich
pracovnik je jejich plat tvéen pomoci provizniho systému, zatim co interni @vatci maji fixni
plat.

2.1. Charakteristika spole ¢énosti
Organizace, ve které jsem projekt zpracovavdisopi ve finanni sfée a je to poskytovatel
spaitelnich a bankovnich sluzeb. Jejim hlavnim &&@nim jsou statem podporované produkty
(stavebni sp@ni, penzijni fipojisténi a hypoteéni Gwry). Spditelna je nej¥tsi organizaci ¥eské
republice, kterd se zabyva vySe uvederownosti, co se tyka gtu zékaznik. Zaujima hlavni
postaveni na trhu s celkovou polovinou viech zdkaznCeské republice. Klienty organizace jsou

obtanéCeské republiky a Evropské unie s povolenim k pobgmasem Gzemi.

2.2. Organiza éni struktura
LSocialni systém podniku t¥b zakladni organizai ramec zapojeni lidi do pracovniho procesu i
jejich &asti na hospodakém Zivot" [Surynek, 2006, str.38]. Pro tuto praci je veldidezité wdét,

jaké je organizéni uspdadani.
Nejvys8im vedoucim organizace jéegseda fedstavenstva. iBdseda fedstavenstva jefmmym

nadizenym gti reditelr jednotlivych divizi. Jednotlivé divize jsou znamémé v organizéni struktue

na obrazki.1, z toho je dale rozwena divize Odbyt, kterou jsem se v této praciyzab

12



class Domain Model

Predstavenstvo
spole¢nosti
. Portfolio " Produkce &
jpance Management Ryt ROX0) Logistika
Odbytové sit, Jih OB T
Sever
Plzen Brno Praha Stredni ¢echy

Obr. 1 Organizaéni struktura. Zdroj[autor]

2.3. Popis sou €asného stavu IS/IT
Pro gedstaveni inform@iho systému jsem v prvnim kroku museélad skér informaci z oblasti IT,
abych ziskal fehled o aplikani a infrastrukturni architekia, jelikoZ architektura inforntaiho
systému podniku je ,jednim z faktgr které maji vliv na efektivitu a flexibilitu podkavé
informatiky. Navrh a rozvoj architektury IS protafi mezi kl¢ové tlohy managementu IT Utvaru®.
[VotiSek, 2008, str.100].

DalSim krokem bylo ziskani procesni mapy spodsti, avSak v uvedené spiesti neexistuje popis
byznys proces a jednotlivé kroky se dhji pouze na zakladznalosti a informaci jednotlivych
pracovniki. Tento popis nema Zadné standardizované vystugistuici dokumentace je si#n
nevypovidajici. Proto jsem museti mnalyzovani aplikéni architektury vychazet ze zékladnich
znalosti hlavnich procéskteré jsem ziskal diskuzi s manazery. Nasleavaddim na obrazka.2,

mnou zdokumentovanou procesni mapu.
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Administrace

KFizové funkce

Obr. 2 Procesni mapa stavebni spiitelny. Zdroj[autor]
Na obrazku¢.3 dale detaili znazonuiji globalni architekturu, ve které jsou zachycempcesy

spditelny.
A
2
o
'E Strategické rizeni
5
Globalni analjfzy Strategické plny rozveje
v
F 9
Administrativné -Ekenomické Fizeni Banky
Uietmictu Majetek Mzdy o perosnaliztike H pdji:‘l";vny‘
E Obeched Marketingovvé akee  marketing
SE e HNabidky Realizace smiuvll |Planovdni zakdzek Obehodni h i sprd
T b a cal anovani zakdzel chodni’ poruchy s
" _g H Statni sprava
|3 £
'-Fg E Rezvoj Hozpodarska sprdva %
= s Majetkoprawmi vitahy Sprava budov “ ‘ ’ FME
E Priprava investic Sprava arcdlu 2
£ Ekologic Spisovna a archiv Doprava 2
v E_ Podnikova informatika PO BOZFP CO E Dedavatelé
E I~ ‘ ’ zbozi a sluich
| E L. e
> Sluzby Distribuce &
o P .
i E Dalzi partneri
z H Operativni’ Fizeni sluzeb Operativni Fizenl » - ztavebni technici
- 2 Udriba distribues ] H - sbehodnici na FT
- .8 . Poita ] - odhadei
E i Vyhedneceni - < clchanti
'-E 2 Dokumentace Rozv’\oz . - projekian
E_ Dozorevani investic Spraw.: nfmv-hsrmlu
o Investieni akee I,tﬂ?‘l 3'1“ o e
Posky tovani sluich Udrzba diztribucnich kanald H Z akaznici
w

Obr. 3 Globalni architektura — procesy spditelny. Zdroj[autor]

2 Proces je mnoZina na sebe navazuiji¢iohosti, které z definovanych vstupytvéreji pozadovany vystup,
vazi na sebe zdroje (lidi, technologie, materidhrice ¢as) a maji r¥itelné charakteristiky.” Zdroj [Gala,
20009, str.41]
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Globalni architektura vyjadje hrubou podobu zakladniho schématu IS. Ma gyrajickou i verbalni
aplikaci) a ji odpovidajici funkci, datovou zakladaplikani software, zakladni software a hardware.
V néasledujici kapitole se budu z této globalni aettury, kterou jsem uved| na obraz&3, wnovat
nejvice Sed vyznaenému blokuobchod jelikoz ten obsahuje skupinu aplikaci pro externi

zangstnance.

,Cilovy stav IS/IT se ufuje ve dvou arovnich. Prvni Urovni je globalni dedktura IS/IT, ktera uiuje
“tvar celé stavby”, jeji hlavni stavebni kameny zajemné vazbyéthto kamefi. Druhd Urové
rozpracovava globalni architekturu z osméitih pohled, kterymi jsou” [VdiSek, 2008, str.100]:

= funkéni a procesni architektura,

= datova architektura,

= technologicka architektura,

= softwarova architektura,

= hardwarova architektura,

= organiz&ni a legislativni aspekty,

= personalni, socialni a etické aspekty,

= ekonomické aspekty.

V této praci jsem kladrg analyzoval hlavé externi zaréstnance, proto na obrazku4 uvadim
pracovni proceséthto zamistnané a to z dvodu gibliZzeni ¢tendi, jakymi fazemi prochazeji. Pro

dalSicast prace jeidezité znazornit tento proces.

Pfiprava PFijimaci Podpora Skoleni
podminek Fizeni prace
zajist éni prace

Obr. 4 Pracovni proces. Zdroj [autor]
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3. Definovani hlavnich €asti prace a problému

Cilem moji prace nebylo hodnocefizeni kvality sluZzeb, jelikoZ to je ,zafeno na planovani a
vyhodnocovani gifezovych charakteristik celého inforsmiho systému podniku (vSechny projekty,
aplikace a systémy)“ [Pour, 2006, str. 103]. Z&ljsem se pouze na ty systémy, které auliy
motivaci externich za#éstnand. Poté, co jsemipdstavil sptitelnu v globalnim réitku, se tedy budu
vénovat técasti, kterd je pro tuto praciakbzitad. Jsou to externi za&stnanci neboli ,obchodnici“.
Kdybych &l obchodniky zasadit do organtza struktury, pak spadaji do divize Odbyt. Tatazie

znézor@na na obrazkua.5.

Odbytova gf ma na starosti vedertizeni, kontrolu a motivaci obchodnich zastupg€romé nékolika
zantstnané a vedouciho odbytu, Ktepracuji jako interni za#stnanci na centrale, jsou vsichni
ostatni externi zagstnanci - regionalnfeditelé, obchodnfeditelé a obchodni zastupci. Tatést
externich zagstnané je velice pdetna acita, jak jsem se jiz zmoval, okolo 3000 pracovnik
JelikoZ jsem se nemohl zabyvat Gpirsemi pracovniky, vybral jsem si jen jedegityrregion a z gy
reprezentativni vzorek. Tento region nebyl vybrahodrt ale zamirné, jelikoZz se zdgeSi problém

s velkym rozdilem vykonnosti mezi jednotlivymi pékami. Tento rozdil rize byt zgisobeniadou
piicin (geograficka lokalizace, demografickéspbeni, interni komunikace v organizaci, mezilidské
vztahy v organizaci, osobnost manazera pkipoorganizéni kultura). V této praci jsem se zabyval
pouze motivaci a odpovidal na tyto nasledujicilotaz

= Co ovliviiuje motivacicloveka?

= Jak jsou zagstnanci ovliviovani a motivovani?

= Je rozdil ve vykonnosti Zigobeny rozdilnou motivaci?

= Jak podporuje motivaci séasny informani systém?

= Jak zlepsit dkteré aplikace a procesy, aby stoupla motivacel& wykonnost?
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ciass Damain O, esis

Odbyt

Extern{
zameéstnanci

Odbytova sit,

Odbytova sit, Jih
ytova sit, Ji ot

Plzen Brno Praha Stredni ¢echy

Pobocka A Pobocka B Pobocka C Pobocka D

Obr. 5 Organizaéni struktura divize Odbyt. Zdroj [autor]

Sed jsou znazoréné ty oblasti, kterymi jsem se zabyval v této prdsou to fedevsim 4 poliky
(dvé nejvykonrgjSi — Pobdka A a Pobdka D a d¥¢ nejslabSi — Potika B a Pobgka C), vybrané pro
Zjisteni motivace a porovnani jejich vykonnosti, a daetg regionalni vedeni Prahy. Zde jsem
zZjistoval, jak probihaji Wwité procesy mezi poliiami a vedenim a v neposlediaik také celkové

jednani s odbytovou siti, ktera zé&gje vSechny externi spolupracovniky.

Déle je dilezité wdét, kdo komu pedava ukoly a kdo s kym komunikuje. Sestavené kdkatimi
schéma na obrazku6, které je zpracovano metodou ,Strategického novdai“, ktera nam tyto
informace poskytuje. U kazdé Sipky je popsatidnost, kterou subjekt provadi. Tlak& céary
reprezentujecetnost pedavani informaci.Cim je ¢ara tlustjsi, tim vice spolu dva subjekty
komunikuji. Cara plna pedstavuje normalni komunikaoCara greruSovana f@dstavuje spise jen

vyzvy (upozorgni) k ngjakym opravam.
Modelovani funkci, tzv. DFD — Diagram datovych dgje spojovan se strukturovanymi metodami.

»Zobrazuje funkce, jako transformace vstupnich dath toki na vystupni a zarowieumoziuje

znazornit — kontext systému a uchovavana data“g@k, 2005, str. 107]
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Na obrazkw.6 je znazoréno prebirani kol obchodnim zastupcem od vedouciho gélgoktery je
piebird od vedeni regionu. Je to typickd stromoudksira gedavani ukdl a vykazovani vysledk
Kromeé toho obchodni zastupce komunikujetagava dokumentyeém pododdleni odbytu (Ggrové
oddileni, investtni odcleni a podatelna). ifno s odbytem komunikujefipuzavirani smluv o

obchodnim zastoupedii pti uzavirani dalSich dodatlsmluv.

class Comatn Mode /)

Dokumenty spojené sobchodnim zastoupenim
Ukoly Interni
Odbyt v .
Visediy zamestnanci
ysie a
Uvérové oddéleni Podatelna Investicni oddéleni
T
. | A
T
. : ]
vizvy I Externi _
| | zaméstnanci
Region q— | |
|
i |
' |
o Vysledky : :
| vyzvy Podilové fondy
|
| Uveéry I
Vysledky : I
Pobodka | : Smiouvy
|
|
I : | Infa k podilovym fondim
; |
Ukoly : I
Zpéltné vazba | :
|
k3 -{-r----f----- 1
<-4
——Obchodni zastupci

Obr. 6 Datové toky a komunikace. Zdroj [autor]

3.1. Seznam aplikaci pro externi zam éstnance
V této casti jsem rozebral vSechny aplikace, se kterymerektzargstnanci pichazeji do styku.
Rozdil mezi internimi a externimi z&stnanci neni pouze smluvni ¢an smlouvou a typem
platového ohodnoceni). Externi z&gstmanci vyuZivaji své aplikace na podporu prodegystémy
s informacemi o klientech. V této praci jsem seyzalb pouze systémy externich pracovnijelikoz
pouze a jenom ty ovliwji motivaci a tudiz vykonnost pracoviikVSechny je roz#uji do téchto

kategorii (kategorii Wwuji podlecinnosti, kterou poskytuiji):
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= Informaini systém pro externi za&stnance — stary systédient a novy systéneKlient
= Upravy informaci o klientovi klient+
= Modelovani klientskych pozadaik-klient 6 aklient 7

Pro &tSi piblizeni jsem kazdy systém a aplikaci znazornil poiUse case diagramuTento typ
diagramu slouZzi pro zachyceniigpbu vyuZziti informéniho systému. Mze obsahovat tyto objekty:
= Use casge uZiti, ¢innost, kterou ma z hlediska&astnika smysl prové&t a je reprezentovan
elipsou.
= Ucgastnik je subjekt, ktery &akym zpisobem interaguje s modelovanym systémem a je
reprezentovan postaveéloveka.
= Asociaceje vyjadeni vztahu mezi jednotlivymi use casy a/nebastniky a je reprezentovana
carou.
= Include je vyjadeni vztahu mezi jednotlivymi use casjile@, Ze use case A zahrnuje use case
B. Include je reprezentovanégousovanowdarou s Sipkou na konci a s popiskem «include».
= Generalizaceje vyjadeni vztahu mezi ddma a vice use casy, neb&agdtniky a reprezentuje
generalizaci (resp. specializaci) mezi uvedenyremeinty. Generalizace je reprezentovana

¢arou s prazdnym trojuhelnikem na konci.

Déle uvadimUser interface flow diagram ktery slouZi k zachyceni pohybu uZivatele v aila je
tak sk¥lym nastrojem pro zachyceni vystupu diskuzi s ebaeir zangstnanci nad uZivatelskym
rozhranim. Notace tohoto diagramu byla inspirovér@ovym diagramem tohoto typu od Scotta W.
Amblera [Ambler, 2007], a to zejména z tohivddu, Ze UML zatim tento typ diagramu neobsahuje
(ackoliv existuji zpisoby jak tyto informace zachytit za pouZiti jinélypu modelu). Tato notace je

velice jednoducha a obsahuje pouze dva prvky.

= Obrazovka uZivatelského rozhranije reprezentovana obdélnikem.

= Pohyb uZivatele je reprezentovan Sipkou, ktera ma pouze jedetr,smkdyZ je vzdy
piedpokladdna moznost vraceni setzpcetns obsahového komeri& (ndzev ovladaciho
prvku Ul).

3.1.1. Informa €éni systém pro externi zam éstnance
Informaini systémklient slouzi k gedavani dvérnych informaci z usedi spaitelny a je uten

vyhradré externim spolupracovnikn. Externi zamstnanci ziskavaji diky tomuto systému informace
o klientech. DalSi funkci jsou jednoduché &b v klientech na zaklad predem definovanych
parametil. Tento systém je zndzampomoci Use case diagramu na obrazKu

Externi spolupracovnici jsou povinni chranit ziskarmaje i pistup k nim. K penosu informaci je

pouZita celosétova paitacova sf Internet. Je nutné gdomovat si bezgmostni rizika, ktera z toho
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vyplyvaji. Internet je univerzalni komunikai medium. Existujetada moznosti, jak mohou
nepovolané osoby ziskavat ch¥aé Gdaje aifistupy k nim. Zabezgeni systémiklient je dikladné,
ale v dnesni dah nejen dle mého nazoru, neddsici, a proto se jiz fgchazi na novy inforntai
systéemeKlient.

uc Use Case Model

Odstran éni zaznamu

Upravy informaci o

klientovi «include»

obrazit informace o

klientovi

klient

Tisk informaci o
klientovi

e

Administrator UZiv atel apllkace
aplikace

Vybéry a filtry mezi

klienty

Obr. 7 Use case diagram systému klient. Zdroj [autd
Pohyb uZivatele je znadzamm pomoci Use interface flow diagramu na obrazld UzZivatel ma na
vyber jit z hlavniho menu nagpzakladnich podsekci. V¥by klienti, které slouzi k vyhledani klienta,
podle ¢isla smlouvy. ZaloZka provize podava informace platich a da se zde nalézt i vyplatni
paska, které se neposila ani netiskne, je pouZektrenické podob. DalSi ti zalozky pouze

informuji o akcich, Skolenich a 2Zmach (dokumenty).
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cusiom User Inierface Model

klient

VloZzeni ¢isla
Vybér klient a smlouvy {> Souhr informaci o
klientovi

PfihlaSeni do
aplikace

Provize a rozpo éty DvojKik na vypis{> Provizni vypis
Zalozka Kientl

Zéloika/<7
Provize a VloZeni ¢isla
rozpocty Seznam akci a smlouvy > Okno detailu akce k

vybéru uréité smlouv &

Zalozka DIMAY

Tlagitko pfihlasit

Hlavni okno

aplikace —Zalozka skoleni DvojKik na
Seznam Skoleni Skoleni

{> Info o Skoleni

Zalozka Dokumenty a infa

DvojKik na dokument,

Dokument

Dokumenty a infa

Dvojkik na info

> o |

Obr. 8 Use interface flow diagram uZivatele systémklient. Zdroj [autor]

Informaini systémeKlient byl vytvoren pro podporwinnosti externich zasstnané v oblasti

nasledné pg a vzdlavani. Jejim cilem jeifspét ke zvySeni kvality p& o klienty spolénosti, neboli

prispét ke zvySeni kvality nasledné q@ Klientska aplikace ¥fstupiuje veSkeré funkce systému

eKlient a umoauje plnit nasleduijici cile:

Oblast nasledné pé:

Podpora nésledné g@a souvisejicich prooies

Sjednoceni a centralizace dat o nasledié pé

Urychleni genosu informaci z centraly k externim zgtnand@m. Denni aktualizace Udaj
Externim zarsstnand@dm je umozgno vyhodnocovat vlastni data o nasledné.pé

Plynula prace s informacemétiem navaivy u klienta. Podpora poradenského rozhovoru.
Minimalizace administrativniclinnosti externich zagstnand, aby se mohli koncentrovat na
praci s klienty.

Umozreni vyuZziti dat ziskanych v rdmci naslednéepro marketingovédely.

Sjednoceni komunikaiho rozhrani mezi centralou a odbytovymé it

MozZnost on-line/off-line prace s aplikaci.
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Oblast vzdlavani (eLearning):

= Rychla aktualizace a zkgnéni novych Skolicich material

= ZaSkoleni zkuSenych poraddo novinek a sezndmeni seczrami.

= Sjednoceni kvality Skoleni novych externich 2amand.

= Seznameni novych za&stnand s pravidly platnymi v historii.

= MoZnost o¥ieni, zda externi zatstnanec zaregistrovaléakou znénu v metodiceci

produktech.

= Uspora naklail za $koleni, Skolici materialy, Skolitele, distébdokumeni.
SystémeKlient nahradi v blizké dabsystémklient. eKlient disponuje mnoha funkcemi, av3ak dle
mého nézoru postrddad podporu motivace. Hlavni natkystedy spd&tiji v podpde motivace a
ve sledovani vykonu jednotlivych externich Zaimand. Navrhu na fidani dalSich moduilse budu
vénovat v kapitole 8. Na obrazki9 jsem znazorniUse case diagramOproti systémiklient vidime
navic @idany modul elLearning a poradensky software. Tgraoadensky software je poitma
aplikace, pomoci které se maji, ve zjednoduSen@wastmyslu, zjistit vSechny peby klient,

zaznamenat je a archivovat.

uc Use Case Model /

Upravy informaci o

______ Odstran éni klienta

klientovi «include» Vybéry a filtry mezi

klienty

Prohlizet seznam
klient G «include»

obrazitinformaceo \ _ _ _ _ _ _ __ > Kontrola dat klient @
klientovi «include»

Tisk informaci o
klientovi

PR

Administrator aplikace Uzivatel aplikk

elLearning

Poradensky software

eKlient

Obr. 9 Use case diagram systému eKlient. Zdroj [aot]
Na obrazku¢.10 Use interface flow diagramsystémueKlient miZzeme spdit napg'. Ze zaznamy
v poradenském systému se uchovavaji v péddslednych karet. V této karfe zaznamenana celé
analyza klienta, kterou zpracoval obchodni zastupiéejeho navatvé. DalSi ginosna funkce
v systémueKlient oproti systémiklient je moznost zapisovat, editovat a archivovat poxyamoto

je velice dilezita funkce, kterd nahradila papirové poznamkxklientim, které se hromadiligkde
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vybeéru

Zalozka DIMA]
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aplikace -Zalozka eLeaming ~
Se.znam, DvojKik na kurz eLearningovy Souhrn informaci
elLearningovych o Klientovi
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Zalozka detail Kienta

DvojKik na zaznam

Seznam klient @ Okno detailu Zalozka poznamky o Kientovi Zapis a editace
—D l;

klienta poznamky

Obr. 10 Use interface flow diagram uzivatele systémeKlient. Zdroj [autor]

3.1.2. Upravy informaci o klientovi
K upravam informaci o klientovi pouZivaji extermapovnici Informé&ni systémklient+, ktery se

ovSem vyviji do Upl&nového rozriru a tim je elektronické gizovani. Je to novy z&nspditelny v
oblasti modernich komunikaich prostedki. Rozvoji inform&nich systém vénuje zng&nou
pozornost, jelikoZ fesné, kvalitni a rychle dostupné informace jsowdnikani nezbytnosti. Jednou z
cest, na jejimz z@tku pra¥ spditelna stoji, je plnohodnotna elektronickd komucikanezi centrélou
a externimi zagstnanci. Aby proces vy#ny dat &inili jeste efektivrgjsi, vytvdili novy informasni
systém klient+, ktery je zaloZzen na principu vzajemné elektro@ickymeny dat. Jednd se o
elektronické ptizovani dat. Novy informmi systém z pehtku nabizi omezenou funkcionalitu
systému. Prostdnictvim rj lze provadt okamzité zminy e-mailovych adres a telefonni¢fsel
klienta. Provedené zémy jsou zapisovany on-line a okangZise promitaji v internim systému
spaitelny. U zmén telefonnichéisel neni vyZzadovan podpis klienta, neni tedy nuiskénout a

podepisovat Zadné formuid Na obrazkd.11 je zndzorén Use case diagransystémuklient+.
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Upravy informaci o

h N e Odstran éni klienta
klientovi «include»

Provad ét zmény

| b e —————= Zména smlouvy
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~
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«include» ~ \:

Pofizeni smlouvy Zména telefonu

/ Zména smlouvy
% %

<

Administrator aplikace Uzivatel aplikace

Zména vlastniho

telefonu

klient+

Obr. 11 Use case diagram systému klient+. Zdroj [gor]
Po dostattném sezndmeni se systémem bude w@walnfunkcionalita elektronického fipovani
navrhi smluv o stavebnim speni a provaéhi vybranych zrén téchto smluv (¢etns ostatnich zrn
klientskych dat). Tato funkcionalita se zatim tgstdvam tucest byt v tymu lidi, ktd tento projekt
ptipravuji. Projekt se nazyva PILOT Elektronick&igovani. ,Z hlediska p&itatoveho zpracovani je
rozhodujici, zda jsou informace dostupné v listirinéelektronické forni. Vypocetni technika si
odedavna umi poradit s informacemi, které majikstmu. V organizacich se vSak stale ¢e3achazi
velké mnozZstvi informaci ostatnich, tzv. nestrubianych® [Kunstova, 2009, str.13].
Na obrazkw.12 jsem znazornllse interface flow diagramsystémuwklient+. Zde spatji obrovskou
vyhodu v uchovavéani formuta v zaloZzce ptizené formulée. BohuZel satastny pravni systém nuti
obchodni zastupce archivovat podpisy na smlouvagstinné podob, avSak ten je jiz zredukovan
pouze na jedné strance, zbytek je archivovan ¥systV minulosti byl pdet stran smlouvy mnohem

VEtSI.

% V b&zné organizaci je pouze asi 20 % dat ve strukturé¥arn a 80 % v nestrukturované foém toto
procentni roz8eni strukturovanych a nestrukturovanych dat jedew® nap v: IBM Digital Asset
Management [IBM, 2005, str. 2]*
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Obr. 12 Use interface flow diagram uzivatele systémklient+. Zdroj [autor]

3.1.3. Modelovani klientskych pozadavk

VT

v blizké dol¢ ustupovat, jelikoZ prozatim zaujimafizte nahraditelné misto v podnikklient 6,
slouzi k modelovani stavebniho gpoi, 0ra ¢i meziawra (jedna-li se o novou smlouvu). Modely
jsou napiklad tohoto druhu — kolik bude mit klient naggo, kdyZ bude spib urcitou dohodnutou
¢astku po utité stanovené obdobi nebo jaké budou splatkyuia Uroki z Gwru pii dohodnuté vysi
cerpani pe#Zznich prostedki v urittm ¢asovém obdobi. Je to taktéhle¥ita aplikace, jelikoz
ovliviuje nap. spdeni klienti a externi zagstnanci s touto aplikaci pracuji prakticky kazdawen

Na obrazkw.13 je znazorén Use case diagransystéemuKlient 6.
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Obr. 13 Use case diagram systému Klient 6. Zdroj [gor]
DalSi aplikaci jeKlient 7, ktera p@ita bonitu zakaznika, tzn. Ze pr@gava moznost, jestli klient
vyhovuje utitym poZadovanym paramétn pro schvaleni @ru, piipadré za jakych podminek. DalSi
funkci této aplikace je modelovani dalSich pozadgeh produkt (spditelna tyto produkty ozriaje
nazvem crosselingové produkty), které klientnabizi. Jedna se zejména o penzijipgisteni a

podilové fondyNa obrazku.14 je zndzorén Use case diagransystémuKlient 7.

uc Use Case Model/

Klient 7
Modelov &ni Bonity
weg
-~
O _ «include»
R ovani Modelov ani
crosselinogvych | ————— I~ 5
produgti/‘] «include» podilovych fond G

Uzivatel aplikace

N
~
~

«include»,:

Modelov ani
penzijniho
pFipojist éni

Obr. 14 Use case diagram systému Klient 7. Zdroj [gor]
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3.2. Analyza sou €asnych proces u
V této kapitole jsem analyzoval s@msny stav a fibéh procef, které ovliviuji motivaci
zamgstnané. Detailrt jsem zde fedstavil gkteré procesy pomoci mého vlastniho moiefia timto

nasleduje vzdy z& z moji analyzy, ktery je odteny kurzivou.

3.2.1. Pofizovani smluv
Prvni proces, ktery vSe startuje, je zajem kliemtaktery z produki spditelny. Obchodni zastupce

uzawe — vyplni s klientem smlouvu v listinné podabzasila ji na centralu (smlouva musi tAdre
vyplnéna a dkladrg zkontrolovana, jelikoz ip jakékoliv i sebedrob¥Si chylE se musi smlouva
vyplnit znovu). Podepsana smlouva se nasledsila bd” poStou nebo se osabdonasi na centralu.
Zde se v nasledném kroku ujima smlouvy ggemy pracovnik (v modelu jej nazyvéiesitel), ktery
tuto smlouvu nejprve zkontroluje a poté ji zadasystému. Posledni kontrolu provadi fiadny,
ktery potvrdi platnost smlouvyimz je zaevidovana do systému. Tento proces jeOrndiz na

obrazku¢.15.

[~ | | ] | e =
Zadavatel Smlouva Posta Resitel Nadrizeny Databaze

Obr. 15 Proces p#izovani smluv. Zdroj [autor]

Zawr z analyzy:

VySe uvedeny proces {Bob) pgizovani smluv je velice zdlouhavy a zastaralytoJproces velice
nachylny k chybam. Obchodni zastupce musi pokaggdiovat kompletni Gdaje o Klientovi, i
v piipad?, Ze klient jiz ektery z produki spoitelny ma. Resitel mize smlouvu také vratit Zp
obchodnimu zastupci nagoro jeji neitelnost. KdyZz vezmeme v Gvahu, jak velké je piarfbent: a

tim i objem uzaviranych smluv $pelna ma, jsou to tuny papiy které se musi skladovat. Tento
proces odevzdani na centralu trvékdy i tyden (B zaslani poStou) a zde pak dochazi k dalSim
naslednym probléfim, jako je napiklad zaevidovani smlouvy az poté, co klient naosml uhradi
penize. Podle nového zakona o platebniho stykuirgssitelny a banky drZet penize déle nez dva
dny a proto je musi vracet kligimi. Obchodni zastupci pak musi znovu oslovit kliamtysi znovu po
nich poZadovat, aby penize éapvre zaslali. Tento problém demotivuje obchodni zastupc

jejich préci.

4 Model predstavuje zjednoduSené zobrazetitéino jevu (systému) pomoci vhodnych zobrazovacich
prostedki znazotujicich pouze ty rysy, jenz jsou podstatné z hlaisle, ktery i konstrukci modelu
sledujeme.

Zdroj [Repa, 1999, str.276]
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ReSeni:
Na eSeni vySe uvedeného procesu se jiz pracuje &kpud?ILOT Elektronické ptizovani jak jsem
uvedl v pedchozim textu na stran24. Testuje se jiz rozpracovany projekt, ktery vgauje

elektronickému pdzovani smluv.

3.2.2. Tydenni zpravy
Kazdy pracovnik musi pisermnformovat o tom, co v fib¢hu tydne udlal. Tato zprava se posila

nadizenému, ktery ji zakomponuje do tydenni zpravycelbbu poboku a dale posila tuto zpravu
regionalnimurediteli. Mimo to se je$tzvla¥ posila regionalnimiediteli p'ehled o vS8ech obchodnich
zastupcich. Regiondliteditel ot tyto zpravy posila déle. Posilani tydennich zgeiveaji¥ovano

pies e-mail a zpravy jsou tieny v excelovskych tabulkach. Proces je znagonma obrazkg.16.

& | | ' : - ' f
i —l—E— 3 -l

e

Zadavatel Zprava E- mail Reditel pobocky

I—

t‘x eh

Reditel regionu  Excel

Obr. 16 Proces posilani tydennich zprav. Zdroj [audr]
Zawr z analyzy:
Posilani tydennich zprav (TZ) takovymtasgbem, se mi zda zbjme, nepehledné a jiz zastaralé.
Obcas se sktery email ztrati nebo se zapomene poRleditel pobaky a sekretéa regionalniho
reditele maji vice prace, ktera je jen administnatizaezi. Pouhé pedneseni jednoduchého vyno
dava tusit, Ze pokud obdrzi regionéfeditel jednou tyd# priblizne 100 emaik s ¥mito TZ a ma tyto
tabulky prenést do dalSich tabulek;quistavuje to velkodasovou ztratu, kterou by mohl vyuzit na

plneni jinych efektivgSich ukol:.

3.2.3. Soutéze
Obcas je v organizaci vyhlaSenacitd soutZz nebo motivani akce. Nkteré akce jsou kratkodobé

(mesic), rekteré dlouhodobé (celotni). PibéZzné hodnoceni éthto soutzi neni k dispozici, pouze
ob¢as zaSle pasteny pracovnik pomoci e-mailu v xls tabulkacligzny stav, ktery ma vSakasto
nesrozumitelnou a nevypovidajici podobu.ddsgji se vSak stava, Zdifde aZz za¥recné oznameni o
vyhodnoceni sodéfe. Toto vyhodnoceni se nenaskedse zpozZé&nim objevi v systémuklient.
Vyhodnoceni soe¥i probihd z TZ a rozpracovava jejébmsekretéka regionalnihoreditele. Pro

celorepublikové sogke je utena jedna paifena osoba, kterd &pzpracovava podklady z xlIs tabulek
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TZ od regionalniclediteli. Navic musi tato osoba obdrzené podkladst@vat v systému. Proces je

znézorign na obrazku.17.

Zadavatel ) _
: " . ' 1 Excel
ZPI"'-‘I‘-’G E - mail Reditel poboéky = |
: | £ F—— i
: Reditel regionu
Epr-mru
.- | | 2
g _ ﬂ?\%
HIEH‘I‘ Vyhodnoti Hodnotitel

Obr. 17 Proces vyhodnocovani soéfe. Zdroj [autor]
Zawr z analyzy:
Dle sdleni, které jsem ziskal od jednotlivych ¢g@nych zawstnana, se po kazdé seidi zveda
vina kritiky na regulérnost soéiti. Je nepochopitelnd tak velika pefta lidského faktoru v této
oblasti. Vyhodnoceni zprav, které jsou takto aAagila které se musi dale kontrolovat v systémi, ne
nejvhodm@jSi 7eSeni. Péibézné zasilani vyhodnoceni vipghu souéZe je tak zéchto divod: fakticky
nemozné. Z vySe uvedeného vyplyva , ZeZzoust ekterych obchodnich zastupge nulova, jelikoz
neexistuje efektivni systém vyhodnocovani, ktergdoypdil jejich aktivitu Odn#na za vykonanou
praci, by n#la byt vyislena neprodleh po ukoweni souze. R pouziti stavajici praxe dochazi
k tomu, Ze vyhodnoceni séitg trva minimald jeden ndsic a odrdna se obdrzi az za dalSi jeden az
dva nesice, jelikoZz se jeStmusi provadt treti kontrola, a tou je manudlni kontrola uZemych
smiluv, které pat do soutZze. Nkdy se pi této teti kontrole objevi nedostatky smluv a vyplyndaz té
kontroly nesplani podminek a vyhra nakonec neni vyplacena nikdiakovéto postupy nédavaji

na souézivosti a tudiZz nezvySuji motivaci zestmana;.

3.2.4. Sledovani vykonu
Sledovani vykonu se ¢&p ziskava z tydennich zpravy v Excelu, které seilgaspres e-mail.

Vyhodnoceni se vraci &p opst v xls tabulkach a to jeSwelice nedostaujicim zpisobem, jednou za
¢tvrtleti. Zde je nutné Zdaznit, Ze zakladni podminkou obchodniho zastupctvjtietné provadt
obchod za x miliof korun u stavebniho sfeni a na partnerskych produktech (crosseling) tisiet
korun. Tyto stanovené limity se sleduji a pokudhauni zastupce nesplni tyto limity, takighazi o

praci obchodniho zéstupce. Proces jsem znéazorombrézkus.18.
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Zadavatel
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Obr. 18 Proces vyhodnocovani vykonu je podobny jaka sougze. Zdroj [autor]
Zawr z analyzy:
Tento proces je velice podobny, jakéi wyhodnocovani soéti jen stim rozdilem, Ze toto
vyhodnoceni probiha pravidelma konci kazdého kalengiéh ctvrtleti. Opt se vychazi z tydennich
zprav a fiznych druli kontrol. \étSina obchodnich zasttipsi sama pibezre hlida svij vykon a
sleduje si svoje pracovni vysledkyilpfzré ve svoji soukromé evidenci, abylinaktualni zpravy o
svych vykonech, jelikoz vysledky z centrélgh@zi se znanym zpoz¢him. Problém nasledmastava
v pripadech, kdyZz se liSi vysledkye@gnesené organizaci a vysledky jednotlivych z&znam
zan¥stnand.. Zde totiz nize dojit k fiznému pohledu na jednotlivé uzené obchody, zda jsou
uznany je#t do stavajicihattvrtleti nebo zda jiz spadaji do nasledujiciho diiggelikoZ pro toto
vyhodnoceni jsou nastolenaciia pravidla (datum, zaplaceni smlouvy, schvalewéru, podani
smlouvy, zpracovani smlouvy), kterd saninkazdétvrtleti a tak niZe byt jiny vysledek z centraly a
jiny vysledek, ktery si hlidd obchodni zastupce.sdfise uvedenéripady jsou nasledhreSeny

ruznymi reklamacemi

Vy$ uvedenym jsemipdstavil procesy, které pokladam zZdedité a o kterych si myslim, z& §z
piimo ¢i  ne@imo, ovliviiuji motivaci k pracovnimu vykonu. Naviitm na jejich zlepSeni, sesw;ji

v kapitole 8.,ZlepSeni podnikovych procége dnes holou nezbytnosti pro udrzeni firmy na
trhu” [Repa, 2007, str. 15]. Jak vypadaji krokyimZzného zlepSovani procesu? ,Zakladem je
popis sodasného stavu procesu, za nimZ nasleduje stanogkai gzakladnich ukazatel

k méteni, a to diky sledovani aéheni provozu. Poté jiz fichazi navrh a implementace
zlep3eni“ Repa, 2007, str. 16].
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4. Teoretické uchopeni problému

Hlavni problém, ktery jsem vtéto praci zkoumal, etivace k vykonu. Po konkrétnim popisu
organizace se jiz buduémovat hlavnimu zkoumanému souboru a tim jsou, atmwhaastupci.
Na kazdé pobixe spditelny je @iblizné deset obchodnich zastupgejichz hlavni pracovni naplini je
p&e o klienty a uzavirani novych obchipdza cozZ jsou finamé ohodnocovani. Tato skuteost tedy
Uzce souvisi s jejich motivaci, jelikoz jestli nelou sprava spravovat portfolio stavajicich kliegnta
nebudou uzavirat nové obchody, nedostanou Zzadnéwd@zdhodnocenigi pouze minimalni.
Nasledujicitadky pati vykladi zadkladnich pojri.

Zabyval jsem se ovlitovanim v pracovnim procesu, nebo-li jakizea manaZzer ysobit na svého
podiizeného. Bylo jiz dok&zano, Ze dokonalost pracavipiftocesu zalezi na domtulidi, to znamena
na tom, jestli si dokazouiedat prag ty informace, které zajisti négnejSi zalezitosti. Ale neni to
jenom o informaci, nybrz je pi@ba zasahnout i do citov#&sti komunikace. Jen to nam pife
dukladre poznat obsah sténi. Komplexnost fedani informace, které zavisi na obsahuisapu,
mluveim a situaci, 8laji velkouc¢éast toho, jak je fljemce prosednictvim sdleni ovlivinen. Pokud je
to ovlivnéni silné a zarkrné, miZze vyvolat obdiv a zaujmouttijemce. Tim padem podfib jej

k ¢innosti. Nebo ho rive geswdit ¢innost nevykonavat. Zasadédsti v procesu ovlitovani jsou
vlastnosti manaZera, nebo-li vedouciho pitdyo jelikoZz on ovliviiuje pomoci hnacich sil &lovéku
jeho motivaci. Cil vedouciho manaZera je jasnyjstifjjak kratkodobé, tak dlouhodobé vykony

k vSeobecné a oboustranné spokojenosti.

4.1. Motivace
.Motivaci lidské ¢innosti, tedy motivaci vSech aktivitlovéka, Wetnd konkrétnich forem jeho
pracovniho jednani, chapeme jako jednu ze zakladrgobnostnich substruktur, gaatré viak i jako
podstatnou sat@st dynamiky osobnosti* [Bedrnova, Novy, 2009,36t]. KdyZ se podivame na tuto
definici blize, tak zjistime, kde se tedy v nas inaate bere. Je to v nasi osobnosti. ,Osobnost je
individualni jednotaloveéka,; je to jednota jeho duSevnich vlastnostéja daloZzena na jedndtéla a
utv&‘end a projevujici se v jeho sptdaskych vztazich” [Balcar cituje Tardyho, 1983].nMi to, Ze je
osobnost jedinma, to znamena odliSuje se od ostatnich, je soahtwi souhrn neodditelnych
prvku, je relativié stdld, coz ma za nasledek, Ze dok&gepodét chovaniclovéka, a také se dokéze
ptizptisobit a vyvinout. Je to totiZ nigirZity proces, f kterém se vypiadava se ztémami podminek
uvnitt sebe i ve svém okoli. To znamena, Ze motivacedsewvtivnit dlouhodobjSim pisobenim
uréitych ¢initeld na ¢loveka. Podle instrumentalnihofiptupu ¢lenéni struktury osobnosti, ktery
umo#iuje interpretaci osobnostilovéka v manazerské praxi, znamena motivace to,clowék
poZaduje (6ekava).
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»Vyznamnym faktorem motivace je skdtest, Ze psobi sodasré ve fech rovinach, dimenzich. Jde
o rovinu smdru, kdy je naS€innost orientovana, zaffena jistym srrem. Druhou dimenzi, ve které
motivace fisobi je rovina intenzity, silyClovék pro dosazeni cile vynaklada viemérs energie,
vétSi ¢i mensi Usili cile dosédhnout. Posledni dimenzingedze stalosti. V podstajde o to, Ze jedinec
pokrauje k cili i pres fzné gekazky, nezdary a neudsyy” [Bedrnova, Novy, 2009, str. 363].
V sowastné dob jsou podstatné rozdily, jakym {gobem mnozi autp vyswtluji podstatu
motivainich proces, ale i festo existuje zasadni jednota v nazoru, Ze lidskdvace vychazi z toho

e

nejdilezitéjSiho, a tim jsou péeby lidi.

Cim je vyjadovan termin motivace? Motivace mévpd v latinském — movere — neboli pohybovat,
hybat. Pojem motivace je vSak velice rozsahly. Rddéhailovéka I1ze motivaci definovat jinak, je to
komplexni a sloZitéiysobeni. Nenajdeme témmikdy ¢lovéka, ktery by byl motivovan pouze jedinym
motivem. VZdy je motivovan celou Skalou komplexnldadiku motivi, v émz dochazi k prolinani a
vzajemném ovlittovani motivi. Nékdy nastava i situace, Ze tyto motivigspbi proti sob a tudiz se
navzajem omezuji. Jestlize se budu pokouset ngiisab, jak zjistit motivaci lidského jednani a
ptipadre ji zmeéfit, budu muset najit odpeé na d¢ velice dilezité otazky: Zeho vychazi energie

umoiujici nam dlat to¢i ono a co naSe jednani orientuje tinonim snérem?

Zakladni zdroje motivace jsou rageny do ti kategorii.Vnit ¥ni nebolimotivy, ty mohou byt bdto

prvotni (vrozen€) nebo druhotné (ziskané). Daleogeluji na zakladni nebolipotieby, ty mohou
byt primarni (biologické) nebo sekundarni (socialkilturni), sem ufit¢ pati Maslow a jeho
hierarchie paeb. Za teti se jedna o zdrojenéjSi nebolistimuly. Celé toto rozéleni jsem znazornil
na obrazkw.19.

Qﬁ Zakladni zdoje motivace

1. Vnitini = <->zakladni =>| 2. Vnéjsi —
Prvotni (vrozene) Primarni (biologicke)
Druhotné (ziskang) Sekundarni (socialni, kulturmi)

Obr. 19 Rozdéleni zdroji motivace. Zdroj [pfednaska o motivaci Bc.Lenka Kralova ZS2009/2010]

V nésledujicich kapitolach se zabyvam zakladninringos problematice motivace, jako jsou motivy a
stimuly.
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4.2. Motiv
,Motiv pfedstavuje ufitou jednotlivou vnitni psychickou silu — popud, pohnutku® [Bedrnovayito
20009, str. 363]. Je to vykladano, jakivdd veSkerého chovani a jednéldveka. Tohle jednani dava
vesSkery smysl Ziti. Pojem motiv a cil jsou si velidlizké, jelikoZz kazdym cilem motivu je dosazeni
naplreni kon€&ného stavu. Kdyz si to ukdZeme n#kfadu, tak to vypada nasledavnexistuje
pracujici ¢lovek, ktery si kazdy rgsic vydla presré tolik financnich prostedki (perez), kolik
pottebuje. Ta suma fin&nich prostedki slouzi k zaplaceni jeho povinnychésignich vydaii.
Najednou ho v3ak oslovi touha mit nové auto. N&tbohuZel nema ve svém rozfho penize. Proto
piijme nagiklad dalSi praci, z které si vSechny penize bugliét $1a nové auto.” Tentgélovek je
motivovan k praci, za cilem koupit si hové aut@lépraci navic. K tomu ho motivuje jeho ik
sila. Jakmile bude mit dost finarich prostedki na koupi auta, iigstane byt druha prace prejn
zajimava a ukati ji. Doséhl vnitniho uspokojeni koupi autaérito motivim serika motivy cilové,
neboli terminalni. Existuji vSak také motivy, ktatémaji Zadny cil a jsou ozfwvany jako motivy
instrumentalni. Do této oblasti pazajmyclovéka o izné oblasti —&du, poznani, ekonomii.
Problematika motifr a motivace je velice komplikovana, protoze ,v dakamzik zpravidla nefsobi
jeden, ale satasré hned gkolik, cely soubor motif* [Bedrnova, Novy, 2009, str. 364]. Jaky je teda
potom vysledny soubor mofi? Na tuto otdzku se neda jednoduSe odgtivDle mého nézoru, a ten
je rozdilny neZ‘ikaji nekteré knihy zasicené této problematice, nelze jednazwatict, Ze by se

italy, neboli navzajem posilovaly.

4.3. Stimul

Stimulem oproti motivu rozumime mozny pétinmoznou pobidku k naSemu jednania2d jit o
podret vnitini, ale i vigjSi, nag. rozhovor se spolupracovnikem apodktéii psychologové vSak
pojmy stimul a stimulace s pojmy motiv a motivacecmerozliSuji. Dle mého nzoru se jedna
v manazerské psychologii o stimulaci. . Stimulazeifité vn¢jSi ovliviivovani ¢lovéka. Oproti tomu
motivace ovliviuje ¢lovéka uvnit. Stimulace vSak nemusi byt pouzgema, niZze k ni dochazet i
newdomky acasto je to mnohem nebezpéjSi. Mam te’ na mysli v obecnémifpact béZného
Zivota, kdy se neddomky ovliviiuje psychikatlovéka. Stimulem pak je jakykoliv podty ktery nam
nag. impulsem niZe byt bolest ficha, ktera vyvolavd motiv nawsty doktora. SpiSe by se hodilo
napsat, ktera fite vyvolat, jelikoZz zalezi na motisai struktue ¢lovéka, rekoho ani ukrutné bolesti

nemotivuji k tomu, aby Sel k |éka

4.4. Zdroje motivace
Zdroje motivace jsou ty skuteosti a ¥ci, kterd maji vliv na to, c@lovék chce. Jsou to tedy ty

skutenosti, které motivaci vytu@ji. Takovychto skutaosti, které ndm ovliwji motivaci je cela
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fada. Do této skupiny pét— poteby, navyky, zajmy, hodnoty, hodnotové orientaddegdly. Lépe

tento vztah znazéuje obrazeke.20.

Nedostatek Na cil Odstragni
Nadbytek > Poteba > Motivace » Zantrena » nedostatku
¢innost (nadbytku)

Obr. 20 Schematické znazoréni vztahu nedostatku, poteb, motivace ainnosti (chovani, resp. jednani
¢lovéka). Zdroj [Bedrnova, Novy, 2009, str. 366]

Situace na obrazk&i20 se da vysilit ndsledovi. Pokud nas trapi &ty nedostatek nebo nadbytek,
vznikd v naSem jednani dith touha, nebo-li pteéba. Pdebou se v psychologii na rozdil od
ekonomického vymezeni rozumi ,proZivany nedostak&@eho, co je prallovéka v dany okamzik
subjektivié dulezité a vyznamné“ [Bedrnova, Novy, 2009, str. 366ato poteba zvySuje nasi
motivaci, ktera pak nasledinlaci na rékterou z¢innosti, coZz ma za nasledek ods#r@medostatku,

nebo nadbytku.

4.5. Pracovni vykon
Jestli jsem se nafpdchozichradcich ¥noval motivim, motivaci a teoretickym vychodigin k &mto
problémim, mam td’ povinnost se samégng také zminit o vykonu, iigsrji fe¢eno o pracovnim
vykonu. ,Pracovni vykon je za dané situace vysledkpojeni a vzajemného pdrm usili, schopnosti
a vnimani role (vnimani ukil.“ [Koubek, 1995, s. 170] Pracovni vykon se vazarkni ukoli, které
tvori ndph prace jakéhokoliv pracovnika. U kazdych pracovnigkoni jde o réco, rekde je to
kvalita, jinde zase kvantita, ale také o ochottistpp k praci, chovani a vztahy na pracovisti v

souvislosti s praci a jiné charakteristiky prac&ankteré s vykonavanou praci souvisi.

4.6. Motivace k vykonu
Vykonova motivace setffazuje taktéz k socialnim motim, podle niz realizujeme Ukolyi&ime se
subjektivnimi standardy dobrého vykonu. | zdéZzeme mluvit o uspokojovani nasich fait, a to
piedevSim ,patby dosaZeni ugpného vykonu, kdy jde hla¥no prekonavani fekazek, o snahu
uplatreni svych schopnosti a o vykonani Ukolu co nejlépeaeaychleji, dle naSich moznosti“
[PIhdkova, 2004]. Na obrazk&.21 jsem znézornil vztah mezi vykonem, motivacicaopnosti.

Vzorec nam udava, Ze vykon je funkci motivace apnbsti.
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V = Urovei vykonu
V=f(MxS) M = Udrovei motivace

S = Urové schopnosti

Obr. 21 Vztah mezi vykonem a motivaci. Zdroj [Bedrrova, Novy, 2009, str. 374]

Motivace k vykonu a kognitivni schopnosti, znalosti dovednosti p#t pra&w mezi zékladni
predpoklady dobrého profesniho vykonu. Zda se, Zerwai pohled vztah motivace a vykonu je jasny
a Zetelny. Rimou unmgrou bychom mohli vyvodit, Z&im wtSi motivace, tim lepSi a¢tsi vykon.

| zkuSenosti kazdého z n4s ovSem Hojinak, chceme-li &eho moc a moc dosahnotigsto se nam
to nepod&. Byvame totiz pemotivovani a tato ,fliSn4 motivovanostindsi miru vnitniho neklidu,
psychického nafti, které narusuje normalni fungovani lidské pskgla oslabuje tak aktualni viit,

subjektivni pedpoklady vykonu. Celk@tedy vykon snizuje” [Bedrnova, Novy, 2009, str6R7

Vykonova motivace jde av3ak ruku vruce sémlvtendencemi, o kterych jsem se zatim moc
nezmiioval. Jsou to tendence, které znaji vSichni. Teoel@msahnout Ugphu a tendence vyhnout se
neusgchu. Sila vykonové motivace se pak rovna podéchto dvou tendenci, tento vzorec je

znézorin v grafické podobna obrazku.22.

Tendence dosahnout @shu

Sila vykonové motivace

Tendence vyhnout se nedspu

Obr. 22 Vzorec sily vykonové motivace. Zdroj [autof

4.7. Yerkes-Dodson dv zakon
Zde jsem si vybral zakon, ktery dagtji zobrazuje vztah mezi Urovni a vykonem motivab®iasto

ozna&ovan jako obracena Utkka.

F 9
wysaky
wkion
nizky
vk an
dabd glné ’
motivace muotivace

Obr. 23 Vztah mezi intenzitou vykonu a Urovni motiace (Yerkes-Dodsofiv zadkon). Zdroj [autor]
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Na obrazkuw.23 je vyjaden vztah a tim padem i zavislost mezi intenzitokowy a Urovni motivace.
Tento vztah se da popsat tak, 4enpzké drovni motivace je i Uroyevykonu nizka. ZvysSuje-li se
motivace, zvySuje se i intenzita vykonu. To vSe jaledo okamZziku, kdy motivovanosioveka

pfeséhne witou zlomovou hranici. Poipkrateni této meze se intenzita vykonu snizuje.

Kazdy pracovnik a jemuijgléleny ukol ma wtitou optimalni drové motivace, je to takzvané okoli
meze. Dalo by séict, Ze jestli se pohybujete s 5 %epnosti okolo této meze, pak vyuZivate tu
nejlepsi motivaci. AvSak pro vedouci pracovnikyvgdice sloZité najit tuto Urovie jelikoZz je pro
kazdého pracovnika jina a lisi se, na zékl&aku, Ukolu a jeho n&fposti. ,Pro naréngjsi ukoly je

e

vysoka“ [Nakoneény, 1992].

4.8. Motiva éni profil
Motiva¢ni sklony a tendence jsou zachyceny v métivan profilu. ,,Motiva&ni profil predstavuje
syntetickou, individudlé specifickou a v gibéhu ¢asu relative stabilni charakteristikiélovéka“
[Bedrnova, Novy, 2009, str. 377]. Tento motimaprofil je orientovan u&koho na Gsgch, u jinych je
to spiSe vyhnuti se neisihu, jak jsem se jiz zroval v kapitole 4.6. Kazdy méa v sblaakdensné
ob¢ dw tyto tendence, avSak vice se & projevuje vzdy jen jedna, nap,v praci gred Vami stoji
téZky ukol a méate se rozhodnout, jak s nim nalodiéeto typ Ukolu, ktery Vasime srazit na kolena,
kdyZ to nedopadne dida“ Jsou typy lidi, pro které jsou tyto Ukoly vyzva gijmou kol s velkym
nasazenim a nadSenim, av3ak existuje i druh&rskligi, ktéi tento ukol chapou jako svoje ohrozeni
a radsi astanou v pozadi, v bezfie Motivacni profil neni vytvéen nahod# neni to dano tim, ze si
feknete ,t&@ mé bude vice motivovat to“. Motivai profil se tvdi s osobnostélovéka jiz od raného
veku. Ovliviiuje ho vychova, lidé ktéjsou okolo nas, zajmoveé skupiny. VSe co ma navtiasJsou
to faktory, které ovliviuji i n4S temperament a ten se vyviji s s motiv&nim profilem. Kdyz
budeme zn&tlovék do hlouby, kdyZ budeme znat vSechny niterés @ ¢lovéku, pak pro nas nebude
tézké zjistit jeho motivéni profil. Lehké je to napsat, horsi je to zjisitdyZ si gedstavime, Ze
manazer by ®&l takto znat vSechny svoje pidzené, aby je poté dokazal detstimulovat, tak je to ve

velkych firmach ténst nadlidsky vykon.

4.9. Teorie motivace
Zjistit a vyswtlit motivaci, to je to, co pé#t k nejzajimagjSim tématm souwkasné psychologie.
Existuje mnohotrznych fFistupi, které se zabyvaji zodp&enim nejiizrejSich otazek. Kazdyifstup
ma svoje vykladové modely. Km nejzakladsjSim pati tyto:

1. Homeostaticky model motivace — naru3eni optimatvinovahy pi nedostatku a zjném

navraceni f jejim naplréni.
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2. Hédonisticky model motivace — vyznam emoci v AyoteSkera lidsk&innost vede ke
splreni slasti a vyhnuti se strasti.

3. Aktivacni, pobidkovy model motivace — z&&iho prostedi Fichazejici podét — pobidka —
I.P.Pavlov.
Humanistické modely motivace — Maslowa hierarclutégb.
Kognitivni, poznavaci model motivace — Skimest, Ze procesy poznavani maji mativia
Gcinky, je zakladnim vychodiskem kognitivnich (pozaéich) moddl motivace lidského
chovani [Bedrnova, Novy, 2009, str. 381 citujigziRku, Dravskou, 1992].

Posledni dva modely si probereme v nasledujicicbudkapitolach, jelikoZz jsou pro pochopeni

motivace v lidském chovani velicéldzité.

4.9.1. Humanisticky model motivace lidského chovani
KdyZz mluvim o humanistické psychologii, tak musimiait nejvyrazejsi, dalo by seici az hlavni,

postavu amerického klinického psychologa Abrahanssibva. Podle & ma kazdyc¢lovek v sol
dva druhy sil:

= sily, které vychézeji ze strachu a tahitmyeka zpt

= sily, které tAhnou ddpdu k jedinénosti a divéie swtu.
Dilezitym principem, ktery Maslow stanovil je hierhické usp#adani pdteb. Z tohoto principu

vychazi Maslowa hierarchie ffeb, kterou jsem znazornil na obrazk4.

/A

POTREBA nérofna prace, hlrdl pileditost, Uspéinost
SEBEREALIZACE v préci, postup v hierarchii pracovnich pozic
POTREBA uznéni jedince jako pracovnika, uznani prestife
UZNANI jeho profess i pozice, pocit naplnéni 2 konkrétni
prace
POTREBA soudruInost pracovniho tymu, piételské vedeni
SOUNALEZITOSTI
POTREBA BEZPECH Jiciota prace, bezpeénos a ochrana zdravi

pfi praci, pracovni vyhody

FYZIOLOGICKE POTREBY plat, pfijemné pracovni podminky

A \

Obr. 24 Maslowa hierarchie pofeb. Zdroj [3]

v s

sestaveny jako ptgby nedostatku a sdruzuji se s fyziologickymir@bami, zatimco vrchni Groirge
pojmenovana jako rostouci peba, ktera je sdruzena s psychickymirgoami. Zatimco naSe feby

nedostatku musi byt protkany, naSe bytostgimt nepetrzit formuluje nase chovani. Rostouci sily
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vytvori vzestupny pohyb v hierarchii, zatimco regressityi tlaci potreby jeS¢ vice doti v hierarchii.”
Zdroj [2]

4.9.2. Kognitivni model motivace pracovniho jednani
Z kognitivistického modelu vychazi druha, po motiva teorii Abrahama Maslowa, r@stji

citovana motivani teorie, dvoufaktorova teorie motivace. Je toriegokterou vymyslel americky
psycholog Frederick Herzberg a jeho spolupracoviMai¢kterych webnicich je ozn#ovéna jako
motivacné hygienicka teorie. Hlavni jeji myslenkou jeedpoklad, Zeclovéek ma dw¥ skupiny
protikladnych pateb:
= ZivociSna poteba vyhnout se bolesti
= lidska a kulturni pgeba psychickéhaistu [Herzberg, 1971].
Herzberg a jeho tym zjistili, Ze na pracovni mativaisobi d¥ odliSné skupiny faktdr.
= faktory vrgjSi, hygienické — tyto faktory, pokud jsou sghy, tak je doke, pracovnici
nepoctuji nespokojenost. Nemaji vliv ha motivaci. Jejmisobeni je fiblizeno na obrazku
¢.25.

Bez pracovni nespokojenosti Pracovni nespokojenos

Obr. 25 Pisobeni hygienickych faktoii. Zdroj [Bedrnova, Novy, 2009, str. 385]

= faktory vnittni, motivatory — jestlize tyto faktory nejsou sghy, pak je zle,
pracovnikovi klesd motivace. Maji vliv na motivadgejich misobeni je fiblizeno na

obrazkug.26.

Bez pracovni spokojenosti Pracovni spokojenosbtvarce

Obr. 26 Pisobeni motivatoni. Zdroj [Bedrnova, Novy, 2009, str. 386]

Pro detailgjSi pochopeni jsem uvedl na obrazk@7 porovnani mnou dvou rozebranych obecnych
teorii motivace lidského chovani [podle Steinma®echreydgg, 1991]. Posouzeni, kter&chto teorii
je lepsi, nebo vice vypovidajici je velice diskiitéb Dle mého nazoru, je jiz v této délirochu

ustupovano od zn&#si teorie Abrahama Maslowa.
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A. Maslow F. Herzberg

Seberealizace Prace sama, jeji obsah
Osobni psychicky rozvoj
Prozitek vykonu a usighu
Odpowdnost

o

RUSTOVE

Potieba uznani a dcty Postup
Uznéni za prokdzanou praci

POTREBY

Status

Socialni poteby: Mezilidské vztahy
- poteby sounalezitosti - nadizenymi
- potieby lasky - s kolegy
- s podizenymi (se
spolupracovniky)
Odborna kompetence
nadizeného

NEDOSTATKOVE

Potieby jistoty a bezpé&i Personalni politika a
personalnfizeni

Jistota prace (pracovni jistoty
Mzda

N

Potieby fyziologickée Pracovni podminky

Obr. 27 Herzbergova dvoufaktorova teorie pracovni rotivace a jeji porovnani s teorii pokeb A. Maslowa.

Zdroj [Steinmann, Schreydgg, 1991]

4.10. Motiva éni program
Motiva¢ni program je komplexni balik opahi, kterymi se organizace pokouSi motivovat svoje
pracovniky. Je to soubor pravidel, deati a postup, které maji za &el zvySit pracovni motivaci,
diky celkové spokojenosti a tim zvysit vykonnostipu. Pro organizaci je tedy velicéldzité, aby
zjistila vS8echny oblasti, které jsou peiba podpiit a tim dosahnout optimalni pracovni motivace.
Program je nastaven pro vSechny pracovniky, aldynie nada zavdit vSem, takze je ugdan tak,
aby vyhovoval ¥tSirg.
Pro dobré fungovani organizace je zagot mit stanoveny moti¥ai program. Aby tento motivai
program byl nastaven spraynje zapotebi fed samotnym sestavenim provésklddny rozbor
v organizaci, ktery identifikuje kriticka mista.
Tvorba motivéniho programu probih& ¥ahto krocich:

» analyza motivéni struktury pracovnik organizace

= stanoveni kratkodobych i perspektivnichiafiotivatniho programu

= zpracovani charakteristiky stasné vykonnosti pracovriik
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» vymezeni potencialnich stimdlsich prostedk

= vybér konkrétnich forem a postpstimulace pracovniho jednani a stanoveni
konkrétnich podminek jejich uptaivani

» vlastni sestaveni motivaiho programu

= seznameni vSech pracoviibrganizace sifjatym motivanim programem — tento

Mrivriw s

nejlepsi program, ale nebude @mnikdo &dét, pak nam to némese nic.
Sestaveni motivaiho programu fedstavuji pro organizaci ze¢&ku vydaje navic, avsak ja

jsem eswdcen, Ze diky #mu se v budoucnu uskudtd vétSi pracovni spokojenost, diky

které se z#tSi vykonnost organizace a tim padem se i zvgi zi
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5. Dotaznik motivace k vykonu (LMI)
5.1.  Uvod

V teoretickécasti jsem definoval zakladni pojmy. Tato kapitotavsnuje zmgisobu zjis&ni motivace.
Jaké jsou tedy moznostSeni? Jednou moznosti je vyl ukitého dotazniku, ktery by zahrnoval
vSechny slozky, které ovliwji motivaci. Touto cestou jsem se &htydat i ja, ale poté jsem objevil,
pii detailnim zkoumani problému, Ze existuje LMI doték motivace k vykonu, ktery zji§je vSechny
pottebné informace kKt zasadnim dimenzim, které oviyi motivaci. JelikoZ je tento dotaznik

standardizovany a v praxi mnohokrat vyzkouSenyw&pany, piklonil jsem se k tomutdeSeni.

5.2. Popis dotazniku

Tato metoda zjigovani motivace k vykonu byla vyvinuta s cilem prelidho vyuziti a mla by
reprezentovat Siroky pojem konceptu motivace k wgkoAutadi dotazniku (H. Schuler, G.C.
Thornton Ill, A. Frintrup, R. Mueller-Hanson, Testdtrum - Hogrefe, Praha) formulovali polozky
prevazig ve vztahu k zagstnani, ale test je vyuZitelny i vSude tam, kde sasich Zivotech projevuje
shaha o &aky vykon a usili vedouci k tomuto vykonuii Ronstrukci dotazniku vychazeli aiito
nejen z teoretickych ifstupi k motivaci a vykonu, ale také z teoretickyctispupi psychologie
osobnosti. Toto osobnostni pozadi jivohapani motivace k vykonu jako podil osobnostidraatu
vykonnosti“.[Schuler, Prochaska, 2003, s. 57] Temwlovicni dotaznik (existuje jedtjeden
rozsahlejsi se 170 otazkami) se sklada z celkemoB&Zek, které jsouiffazeny sedmnactiiznym
dimenzim, kterym se podro&in budu wnovat pozdji. Na vSechny otazky se odpovida pomoci

¢iselné 3kaly od 1-7 (1 — nejmewnystihuje, 7 — Uplé se ztoto#uiji).

5.3. Postup
Administrace dotaznik mize probihat bdi jednotliw nebo po skupindch. V mé praci se jednalo o
jednotliw administrované dotazniky. Doba zpracovani je digugky cca 15-20 minut, ale
dotazovany neni nijakaso¥ omezen. Povinnou poloZzkou bylo pouze @&amh pohlavi, vykon a
pobaka. Tento dotaznik vypbvali obchodni zastupci zdyi pobaek a zkoumalo se, zda je velky

rozdil ve vykonnosti zafinén motivaci.

Dotazniky jsem rozeslal natyti pobatky. Potom jsem vyhodnotil pmér vyslednych hodnot
ziskanych pomoci dotazniku LMI a ten jsem porovmezi pobdkami. Na tomto zaklad jsem

vytvoril doporuteni pro méa vykonné pobdky.
Jde o reprezentaci problému motivace k vykon&chto zangstnané a tiznych dimenzi motivace k

vykonu. Osloveni byli vSichni obchodnimi zastupgpieblizné 80% se dobrovoka bez jakéhokoliv

natlaku rozhodlo zfastnit tohoto dotaznikového Emti. Mym cilem prace bylo zjistit celkovou
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motivaci k vykonu udchto obchodnich zastupa tim, Ze navratnost dotazfikyla velice vysoka, je

zjisteny vysledek relevantni.

Soubor tvéi 20 Zen a 12 muiz V dotazniku museli pracovnici uvést své pohlald, byla uvedena i
jina prongnna, jako vykon a poltaa.
Zastoupeni jednotlivych pramnych uvadim v nasledujicich tabulkéch ac.2.

Pohlavi Cetnost Procenta
Muz 12 37,5%
Zena 20 62,5 %

Tab. 1 Zastoupeni pracovniki dle pohlavi. Zdroj[autor]

Vykon Cetnost Procenta
< 8 mil 12 37,5%

8 mil - 10 mil 7 21,9%
10mil-13 mil 6 18,7%
13mil-15mil 4 12,5%
15 mil -20 mil 3 9,4%

Tab. 2 Zastoupeni pracovniki dle vykonu. Zdroj[autor]

5.4. Hypotézy

Hlavni hypotéza této mé prace zni:

Celkova motivace k vykonu na nizko vykonnych pobékdch bude oproti nejvykonngjsim

poboékam nizka.

VedlejSi hypotézy projektu vychazitimo ze Skl a dimenzi motivace k vykonu v dotazniku

uvedenych.

1. Obchodni zastupci na nizko vykonnych pohiach nebudou mit vysokou miru divéry v

uspéch.
2. Sebekontrola bude mit u vSech obchodnich zastupeysoké hodnoty.

Vzhledem k tomu, Ze dotaznik motivace k vykonu —Ild¥sahuje 17 dimenzi motivace k vykonu,

jisté by se dalo definovat mnohem viznych hypotéz. S ohledem ngegdpoklady pi jejich tvorke a
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s ohledem na mnozZstvi informaci, které z dotazhikidi dostaneme ve vysledcich, jsem zachoval

pouze tyto d¥ a zakladni vyzkumnou otazku.

5.5. Popis Skal

VSechny ndfici Skaly popisované v této kapitole jsaeyraty z pirucky Hogrefe Testsystem
4 Zdroj [http://www.unifr.ch/ztd/HTS/inftest/WEB-
Informationssystem/cs/4cz001/5cbc8f64f2f44ecc858408b241a8/hb.htm

5.5.1. Vytrvalost
Vytrvalost je migna jako vydrZz a nasazeni sil pro zvladnuti profdsnikoli. Osoby s vysokymi

hodnotami jsou charakteristické tim, Ze pracujswach Ukolech sousdiné a udrzuji si dostat@ou
arovei energie po celou dobu prace. Objevujici se patiEedaji s velkym nasazenim sil a zvySenym
asilim. Jsou schopné zéfit svou pozornost zcela nadeh prace, a i plnéni ngjakého dilezitého

Ukolu si nenechaji odvést pozornost.

V dotazniku LMI jsou na dimenzi vytrvalosti gfovany otazky:

1. KdyZ jsem si fedsevzal ¢co, co se mi stéle ned, pak jsem nasadil vSechny sily, abych to
prece jen zvladl.

Je pro mnedzké udrZet zvySené Usili po delSi dobu.

Casto jsem se rychle vzdal, kdyZ geonnedaiilo.

Mi zn&dmi byekli, Ze je pro mne typické, Z&egpondm vSechny potize.

o~ D

KdyZ je @jaky ukol tZky, pak ho ¢kdy odlozim, abych se Kmu vratil pozdji.

5.5.2. Dominance
Dominance popisuje tendenci projevovat moc, édixat druhé a vést je fiPspolupraci jsou osoby s

vysokymi hodnotami vyraznorientované na ostatni. Ujimaji se iniciativy dyrd@rzi \&ci ve svych
rukou. Reswdcuji svym vystupovanim a jsou ochotnieyrit za ostatni zodpsgnost. V pracovni

skupirg hraji rady vedouci roli. Maji sklony k tomu, powdt ostatni pro sij prosgech.

V dotazniku LMI jsou této poloZcetmovany otazky:

6. Kdyz pracuji spolu s dalSimi lidmi, rad berécvdo svych rukou.

7. UZ rekolikrate se mi povedlafporganizovanim zlepsit praci druhych lidi.

8. Jakoclen rejakého spolku bych ngigladal Zadnou dlezitost tomu, abych vwm n¥l vliv.
9. Rad se prosazuji navzdorygkazkam.

10. Pokud je nutné dojit ve skupik nejakému rozhodnuti, vzdy se namvyznamé podilim.

5.5.3. Angazovanost
AngaZovanost tematizuje osobni ochotu podat vykoity namahy a mnoZstvi odvedené préace.

Osoby s vysokymi hodnotami jsou dlouhod@ngaZzované (zaujaté pro dany ukol). Hogracuji a
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neciti se dofe, pokud nemaji co &ht. Také po zvlast namahavych fazich pracovnich ukol
nepotebuji na odp&inek mnohocasu. Vyznéauji se vysokou Urovni aktivity, oproti jinym aktié@m
ziskava prace prioritu. Za ditych okolnosti opomijeji dalSittezité stranky Zivota a v extrémnim

ptipadt byvaji ozn&ovani za workoholiky.

V dotazniku LMI se této dimenze tykaji otazky:

11. UZ mi parkratrekli, Ze u mnesichazeji dlezité stranky Zivota zkratka, protoZélig pracuiji.
12.V praméru jsem v poslednich dvou letech pracoval énga¥ 40 hodin tydn

13. Jsem peswdceny, Ze jsem se ve Skole a v&tmani dosud angaZoval vic neZz mi kolegoveé.
14. Je pro mne snadné delSi dobu nic died

15. UZ se stalo, Ze mne ozilaza zavislého na praci.

5.5.4. Duvéra v Usp éch
Duvéra v Usgch popisuje fedjimani vysledk urcitého chovani, a sice vzhledem ilegpokladanému
zdaru. Projevuje se v tom, Ze ,dsh" je vniman jako pravgbodobny vysledeKinnosti. Osoby s
vysokymi hodnotami péitaji s tim, Ze dosahnou svého cile itippE novych nebo&kych tkoti.
Jednaji s gekavanim, Ze Uspre vyuZziji své schopnosti, dovednosti a znalosti apgokud se objevi

potiZe nebo konkurence.

V dotazniku LMI se dvéie v Usgch wnuji otazky:

16. Nemusim se bat Zadné situace, protoze jsem se ssijofinostmi zatim prosel vdim.
17. Nikdy jsem ne#h potiZze porozust sloZitym souvislostem.

18. Casto jsem si v3iml, Ze poznam podstati rychleji nez ostatni.

19. Pokud jsem sidto pedsevzal, pak se mi to zpravidla pddépe nez ostatnim lidem.

20. Jsem pesvdceny, Ze to v zadetnani @kam dotahnu.

5.5.5. Flexibilita
Flexibilita se tyka zpsobu, jakym se vyrovndvame s novymi situacemi dyuakasoby s vysokymi
hodnotami jsou otéené a projevuji 0 vSe zajem; jsou ochothiépisobit se iznym podminkam v
povolani. Zmny a otevené situace je nijak neohrozuji. Miluji kouzlo nbwéa davaji fednost
situacim, ve kterych se damli néico nového a kde mohouéeo zazit. Musi proto pitat s
nepijemnostmi, protoZze v neznamych situacich je staiko selhéni. Flexibilita znamena také ochotu

ke zneén¢ a potebu zngny.

Mezi otazky tykajici se flexibility v dotazniku LMiafi:
21. Uz jsem si nechal ujitekolik zajimavych &ci, protoZe jsem ¢hobavu, Ze je nezvladnu.
22. Pri volbe svych cit jsem radji opatrnéjsi, nez abych se podBto prilisnych rizik.

23. Jsem otekeny vSemu novému.
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24. VVlyhledavam rad ukolyspkterych nizu orit své schopnosti.
25. Je hod# veci, které bych si raddkdy vyzkousSel.

5.5.6. Flow
Flow ozn&uje tendenci énovat se probléfim velmi intenziv s vylowenim vSech ruSivych podti

a s vysokym sousdinim. Osoby s vysokymi hodnotami sasto plg ,zaberou“ do prace a
zapomenou ifitom na cely sdt a vSe ostatni kolem sebe. Ve stavu flow je peoravidla prozivana

jako reco pozitivniho.

K flow se v dotazniku LMI vztahuji tyto otazky:

26. Jsou obdobi, kdy pracuiji ,jako v transu®.

27. Stavé seridka, abych se doctieho pondil tak, Ze gitom zapomenu na vSe ostatni.
28. Casto se mi stane, ze kdytoa dlam, zapomenu na viechno ostatni.

29. Cas neuvritelné utika, kdyz se zcela pofiim do své préace.

30. Citim uspokojeni z intenzivni a saeskné prace.

5.5.7. Nebojacnost
Rys popisuje fedpoklad vysledkdinnosti, a sice vzhledem k mozZnosti nefcdpu a selhani. Osoby s

vysokymi hodnotami nemaji strach ze selhani nebegativniho hodnoceniiéd dileZitymi tkoly a
situacemi nejsou v takovém rigiy aby tim byl negativhovlivnén jejich vysledek. Uvahy o situacich
naranych na vykon v nich zpravidla nevyvolavaji negatiyocity. Jsou emocionanstabilni a
schopné snadet 2at Frustrace vyplyvajici z nel8a u nich nezfisobi rjaké trvalejSi omezeni.
Nebyvaji nervdzni na vejnosti, v novych situacich a pgdsovym tlakem a neni tim omezena jejich

vykonnost. Také nemaji sklon k Usttpk a vyhybani se podobnym situacim.

K vyrokam tykajicim se nebojacnosti v dotazniku LMI jsohrzauty:

31.V mém Zivet se vyskytly &ci, které pro mne byly velmi Zadouci, ale na kisem si prost
netroufl.

32. Je pro mnedzké se dale sousdit, kdyZ si fi pisemné zkouSce vSimnu, Ze uZ mam taélo.

33. KdyZz mam obavu, Zeigvikol nesplnim, pak si raf najdu rejaky snazsi cil.

34. Pred zkouSkami jsetfasto velmi nervozni.

35. Pred novym ukolem médasto strach, Ze wthm reco Spatd.

5.5.8. Internalita
Ozna&uje zpisob vys¥tleni vysledi cinnosti. Osoby s vysokymi hodnotami se vyanatim, Ze
vyswtluji vysledky a dsledky svého chovani vhitimi péicinami. Jsou feswdceny, Ze ¥tSina
udalosti v jejich Zzivat zavisi na nich samych, na vlastnim chovani a eagagil. Usg3nost v

povolani pro 8 neni zalezitost &sti, citi zodpo¥dnost za neusghy a nizké vykony.
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Mezi vyroky, z nichZ je zkoumana internalitaifat

36. Abych mohl citit skut@y usgich, musim byt lepSi nez vSichni, se kterymi sen&x@m.

37. VetSina \&ci, které se v Zivétstanou, zavisi vice na jinych lidech nez na samém.

38. Uspech v praci gastny zivot spi$ narudi, nez aby ho paipo

39. Skolni znamky a podnikové hodnoceni se déaajo vice podle sympatie, nez podle skéiko
vykonu.

40. Nekterych ¥ci jsem dosahl jen proto, Ze jserd modre Sisti.

5.5.9. Kompenza €ni usili
Tyka se t&asti osobni namahy a osobni investice sil, ktepywa ze strachu ze selhani. Jedn& se o
konstruktivni zvladnuti strachu z neéspu. Osoby s vysokymi hodnotami maji sklon k inia@st
velkého usili a namahy, aby se vyhnuly negbp. SniZuji strach ze zkouSky intenziviippavou. V

>

zangstnani, v situacich natnych na vykon se stava, Ze jsouepilis" pripravené.
Kompenzéni Usili je v dotazniku LMI zastoupeno vyroky:

41. KdyZ se fipravuji na dileZitou \c, pak investuji spisetis mnohocasu nez flis malo.
42. KdyZ mam strach, Ze éldm chybu, snazim se dvojnasob.

43. 1 kdyzZ je tu riziko, Zedaky ukol nezvladnu, hodrse snazim.

44. Na dilezity ukol se pipravim radsji prilis dikladre nez ilis malo.

45. Nez bych si vyslouZil kritiku, réjilse budu snaZit dvojnasob.

5.5.10. Hrdost
Zdroj motivace k podani profesniho vykonu je viphbt zaZivat opakovanpozitivni pocity, které

jsou spojené s Ugphem. Hrdosti je zde oz¥en pozitivni eméni stav jako dsledek vlastniho
vykonu. Osoby s vysokymi hodnotami jsou spokojgmékud podaly maximalni vykon. Pdaji
uspokojeni z toho, Ze zvySuji vlastni vykon, snadeoovladaji progédnictvim jejich ctizaddosti a

jejich sebedcta je zavisla na vykonu.

Vyroky tykajici se hrdosti v dotazniku LMI jsou tyt

46. Jsem hrdy ar&stny, kdyZ dole zvladnu nérény dkol.

47. KdyZ doka&Zu éto obtizného, jsem na sebe hrdy.

48. Uspokojuje mne, pokud zvySim vlastni vykon.

49. Pokud se mi upthnepodi néco, co jsem sifedsevzal, vynalozim jesttsi usili.

50. Rad myslim na to, co jsem jiz dokazal.
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5.5.11. Ochota u €it se
Ochota dit se oznauje snahu fijimat nové ¥deéni, tedy roz§iovat své znalosti. Osoby s vysokymi

hodnotami touZi pod&déni a maji o vSe zajem. Z vlastniho popudu invesiagi a nAmahu, aby se
nawily néco nového a aby se dale rozvinuly ve svém viastiioru. Ceni si zisku informaci, aniz by

s tim musel byt spojen bezpriesdni uzitek.

Mezi 10 otazek tykajicich se v dotazniku LMI ochotit se paiti:

51. Radji si osvojim nové znalosti, nez abych se zabyiahy které jiz ovliadam.
52. Jsem spokojeny az ve chvili, kdy jsefakou \ec skuténe pochopil.

53. Znacnoucést svéh@asu stravim ¢enim novychéci.

54. Volnycas by rél ¢lovek vyuZivat k odpnku a ne, aby se jeShéco wil.

55. Sleduiji pravideld odbornécasopisy ze svého oboru.

5.5.12. Preference obtiznosti
Preferenci obtiZznosti je niina volba Urovaé naroki a rizik u Ukolu. Osoby s vysokymi hodnotami

davaji gednost &Zkym otazkam a natoym ukohm, které vyzaduji vysokou miru dovednosti. Po
aspESném zvladnuti ukaélzvysi svou Urovie naroki. Zvlastni vyzvou jsou proénukoly, u kterych je

moznost selhani; objevujici se problémy jsou spidddkou nez fekazkou.

K vyrokam tykajicich se preference obtiZnosti v dotaznikl ]sou zahrnuty tyto:

56. Naraché problémy mne lakaji vice nez jednoduché.

57. zZvlase mne lakaji ukoly, u kterych si nejsem zcela jisthg je vyeSim.

58. Ma&m radsi ukoly, které mi jdou od ruky, nez takeMéerych se musim haglsnazit.
59. Lehké ukoly jsou mi milejSi neZke.

60. Pokud si miZu vybrat mezi jednowt&i tlohou a vice malymi, pak mi je milej&isv tloha.

5.5.13. Samostatnost
Tematizuje rozsah samostatnosti v chovani. Osolysskymi hodnotami jsou r&fd zodpowdné za

své zalezitosti samy, nez aby akceptovaly direktinghych. Chiji uréovat samy s&j zptsob prace a

rady se samostatmozhoduiji.

Samostatnosti v dotazniku LMI jsoginovany tyto vyroky:

61. Pri stejném vyédku davam pednost praci zadgstnance ped samostathvytlechou cinnosti.

62. Pri reSeni &zkého Ukolu jsem radSi, pokud nesu odgowest spoléné s dalSimi lidmi, nez abych ji
bral sam na sebe.

63. Rad jsem sam zodp#ny za to, co dam.

64. |1 v malych ¥cech se‘asto tZko rozhoduiji.

65. Nekdy je mi docelafiiemné, pokud nejsem za vSechno zo¢thou
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5.5.14. Sebekontrola
Sebekontrola se vztahuje naigpb organizace a prov&d Ukoki. Osoby s vysokymi hodnotami se

vyznauji tim, Ze jsou obeendlouhodok dolre schopny organizovat su@nnosti; neodkladaji
vytizeni svych povinnosti. Je pro¢ renadné sousdit se na Ukoly. Dokazou se donutit k
disciplinované a sous&dné praci; dokazou si i leccos odip aby dosahly dlouhodobych il

(odsouvani odgny).

Dotaznik LMI zahrnuje tyto vyroky tykajici se sebekroly:

66. NeZ zénu s novou praci, uthm si vzdy nejdve plan préace.

67. Jako Skolak jsem domaci ukaBsto odsouval tak dlouho, jak to bylo mozné.
68. Dokazu se donutit k sousténé praci i v pipad, kdy na ni pr&y nemam naladu.
69. Casto odsouvam na #ék \éci, které bych @ vyridit radgji dnes.

70. Musim vyidit tolik drobnych Ukal, Ze je prost nekdy necham lezZet.

5.5.15. Orientace na status
Orientace na status popisuje Gsili o dosazélézdé role v socialnim pragdi a pedniho mista v

socialni hierarchii. Osoby s vysokymi hodnotami leglavaji socialni uznani za své vykony, usiluji o
odpowdné pozice a dbaji natgyprofesni postup. Moznost &dt kariéru je pro & dileZitou motivaci

pro podavani pracovnich vykion

K dimenzi orientace na status se v dotazniku LMkaji tyto vyroky:

71. Chtel bych za své vykony sklizet obdiv.

72. Chtel bych byt dlezitymclenem @jakého spoléenstvi.

73. Pro mne je zajimavé zastnani, kde to #tu dotahnout k uznavané pozici.
74. Obdivuji lidi, ktefi to v Zivog nekam dotahli.

75. V zangstnani je pro mne:dezitym podetem, Ze mZu jednoho dne dosdhnout vyznamné pozice.

5.5.16. Sout ézivost
SoutgZivost pojima tendenci prozivat konkurenci jako zimwzeni a motivaci pro profesni vykon.

Osoby s vysokymi hodnotami vyhledavaji sdut srovnani s druhymi lidmi. Gijit byt lepsi a

rychlej8i nez ostatni. Je pré dilezité vyhravat a to je posiluje.

Této Skale jsou v dotazniku LMEmovany tyto otazky:

76. Jen zidka jsem @ pocit, Ze si s #&kym konkuruiji.

77. Je pro mne @leZité srovnavat se s ostatnimi, abycf jasno, jak jsem na tom se svym vykonem.
78. R&d konkuruji ostatnim.

79. Abych mohl citit skut@y usgch, musim byt lepSi nez vSichni, se kterymi sendr@m.

80. Zlobi mne, kdyZdakdo dokaze dto lepSiho nez ja.
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5.5.17. Cilevédomost
Jejim gednetem je vztah k budoucnosti. Osoby s vysokymi hodmitsi kladou cile, jsou

orientované na budoucnost a maji vysoké narokyonad je& cheji vykonat a dosahnout. Maji
piedstavu o tom, jak by ¢a vypadatieSeni jejich Ukdl, tvori dlouhodobé plany aédi, v jakém
smeru se osob&jese chigji rozvijet a dostavat dal.

Dimenzi cile¢domosti pati v dotazniku LMI nésledujici vyroky:

81. Vim pesre, jaké pozice v zagatnani bych zadb let chtl dosahnout.

82. Budoucnost jefilis nejista, nez abylovek mohl dlat dlouhodobé plany.

83. CelkoVv jsem sil@ zam#reny na budoucnost.

84. V acich svych kolegjsemclovek, ktery neni dlouho spokojeny s tifaho dosahl.

85. Nekdy mam pocit, Ze musim vytvmeco trvalého.
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6. Popis vysledk G empirického FeSeni

6.1. Zpracovani dat
Pro zpracovani ziskanych dat z dotazniku motivaggklnu — LMI bylo pouzito mé vlastrieSeni.
Prifadil jsem vahu kaZzdé odp&di a poté provedl aritmeticky fmér. VSechny vypéty (prameéry,
cetnosti, procenta) byly v tomto projektugi@ny ruEng.

Cilem mého praktického projektu v této diplomovéqdrbylo potvrzeni této hypotézyelkova
motivace k vykonu na nizko vykonnych pob&kach bude oproti nejvykonngSim pobatkam

nizka.

Po vyhodnoceni vSech odevzdanych dotazrdkzpracovaniéthto dat jsem dosp k zawrim

zpracovanych do nasledujicich tabutek, ¢.4, ¢.5, ¢.6:

M — pimer
Pobatka A M Min. Max.

Vytrvalost 25,3 17 34
Dominance 24,7 16 34
AngaZovanost 23,8 16 32
Divéra v uspéch 251 17 34
Flexibilita 28,3 18 35
Flow 24,4 17 35
Nebojacnost 26,3 15 31
Internalita 25,7 15 34
Kompenzéni Usili 24,8 17 34
Hrdost (na vykon) 27,8 21 35
Ochota uit se 27,3 19 35
Preference obtiznosti 23,8 14 35
Samostatnost 24,1 17 33
Sebekontrola 25,3 19 33
Orientace na status 22,5 13 34
Soutzivost 214 15 32
Cilewddomost 19,7 14 31
Celkovy hruby skér 420,3

Tab. 3 Hruby pramér zastupai pobocky Pobaotka A. Zdroj[autor]

50



Pobatka B M Min. Max.
Vytrvalost 20,1 12 27
Dominance 17,5 10 28
Angazovanost 18,6 12 24
Divéra v uspéch 16,4 13 21
Flexibilita 19,2 14 28
Flow 23,4 17 31
Nebojacnost 24,8 15 32
Internalita 19,5 12 27
Kompenzéni asili 17,5 11 26
Hrdost (na vykon) 19,3 13 27
Ochota uit se 16,2 12 23
Preference obtiznosti 19,2 14 24
Samostatnost 17,9 14 26
Sebekontrola 22,3 17 30
Orientace na status 18,3 13 25
Soutzivost 20,4 15 28
Cilewdomost 17,5 11 26
Celkovy hruby skor 328,1

Tab. 4 Hruby pramér zastupai pobotky Pobotka B. Zdroj[autor]

Pobatka C M Min. Max.
Vytrvalost 19,3 14 26
Dominance 18,3 13 24
Angazovanost 20,2 15 27
Diivéra v Gspéch 17,4 14 21
Flexibilita 18,2 12 24
Flow 16,3 11 22
Nebojacnost 23,2 13 30
Internalita 18,7 14 24
Kompenzani asili 17,9 13 27
Hrdost (na vykon) 16,7 11 20
Ochota it se 18,7 12 25
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Preference obtiZznosti 23,3 16 30
Samostatnost 19,5 15 26
Sebekontrola 21,6 16 24
Orientace na status 17 12 22
Sougzivost 18,7 14 26
Cilewddomost 18,3 13 25
Celkovy hruby skor 323,3

Tab. 5 Hruby priamér zastupai pobotky Pobaotka C. Zdroj[autor]

Pobotka D M Min. Max.
Vytrvalost 22,6 16 28
Dominance 22.3 16 27
Angazovanost 24 15 32
Diivéra v Uspéch 20,6 14 29
Flexibilita 18,3 14 24
Flow 20,3 15 25
Nebojacnost 28,1 23 32
Internalita 23,2 15 31
Kompenzéni asili 23,6 17 27
Hrdost (na vykon) 28,9 23 34
Ochota uit se 26,3 20 35
Preference obtiznosti 21,2 15 29
Samostatnost 24,6 19 31
Sebekontrola 23,3 19 29
Orientace na status 22,5 16 31
SougZivost 29,3 24 35
Cilewdomost 22,3 16 31
Celkovy hruby skor 401,4

Tab. 6 Hruby pramér zastupai pobotky Pobotka D. Zdroj[autor]

V tabulkache¢.3, ¢.4,¢.5 a¢.6 jsou téné zvyrazreny také dimenzeidéra v usgch a sebekontrola,
kterych se tykaly d¥ vedlejSi hypotézy a dale jsou z8lerveré vyznaeny ukité hodnoty, tomu se
budu ¥novat pozdji. Na obrazkuc¢.28 jsem uvedl grafické porovnani hodnot mezi Bihmi

k prisluSnym dimenzim.
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Hruby pr mér zastupc G na pobo ékach
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Obr. 28 Graf hrubého priméru skéru zastupai na pobatkéch. Zdroj [autor]
Vyhodnoceni dotaznikového Beti jsem se rozhodl pro sn&ffi porovnavani a&si pgrehlednost
zpracovat do tabulek. Podlgiqucky k dotazniku LMI celkovy hruby gmér, uruje celkovou
motivaci k vykonu. Jak je patrné iz z tabuleké.3 —¢.6 nebo obrazkg.28 celkovad motivace k
vykonu u zastupicna pobdce Pobgka A a Pobodka D je vySSi neZ u zastupna pobdce Poboka B
a Pobgka C. Vyzkumny soubor nema ani takovy rozptyl mialnich a maximalnich hrubych

praméra u jednotlivych dimenzi.

6.2. Potvrzeni nebo vyvraceni hypotéz
Hlavni hypotéza bylgotvrzena - Celkova motivace k vykonu na nizko vykonnych gikach
(Pobaka B a Pob&ka C) bude oproti nejvykorjgim pob@kam (Pobgka A a Poboka D) nizka. To
je patrno z tabulek.3 —¢.6, kde se celkovy hruby skoér dostane na 420,3hodkg A a 401,4 u
Pobaky D, oproti 328,1 u Polity B a 323,3 u Poliky C.

VedlejSi hypotéza, tykajici sébry v Usgch, byla v porovnani mezi potkami potvrzena. Rozdily
mezi vzorky jsou velké (25,1 a 20,6 oproti 16,474).

Hypotéza pedpokladajici vysokou miru sebekontroly u obchddrdéstupé nebyla potvrzena ani
popirena U vyzkumného souboru zastuipisyla mira sebekontroly vySSi nez ¢kterych dimenzi, ale
ne u vSech a vyraZnSpiSe nez sebekontrola se u vs&gh pobaiek projevil podobny vysledek u

dimenze nebojacnost.
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JelikoZ g administraci, provedeni, vyhodnoceni a interprietlotazniku motivace k vykonu — LMI
byly dodrzeny veSkeré instrukce uvedené irysce, nela by byt zajiStna objektivita tohoto

testovani.
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7. Konkrétni navrhy a doporu €eni v psychologické rovin é

7.1. Teoretické doporu €eni pro pobo ¢ku A
Z vysledku dotazniku vyplyva nasledujici dopmmi pro vykonsjSi pob@&ku A: | kdyZ je tato
pobaika velice UspSna, par doporieni zde poznamenam a towshkdku gemotivovani, ke kterym
dochézi v dimenzich Flexibilita, Hrdost (na vykorchota dit se. Rirucka uvadi, Ze pokud
pramérny skor v gkterych dimenzich igsahne 27 bdg dochazi k gehnané motivaci, coz ie mit

za nasledek pokles vykonu.

7.1.1. Flexibilita
Jestlize se tedyénuiji flexibilite, ktera se tyka Zjsobu, jakym se vyrovnavame s novymi situacemi a

ukoly, tak poté tyto osoby s vysokymi hodnotamujstevené a projevuji o vSe zgjem a jsou ochotné
ptizptisobit se #iznym podminkdm v povolani. Zmy a otevené situace je nijak neohroZzuji. Miluji

kouzlo nového a davaji@dnost situacim, ve kterych se doz&¢mnového a kde mohowao zazit.

Nevyhodou je zde u hodrvelkych hodnot to, Ze &ité zmeny prechazeji az moc rychle. Musi proto
pccitat s nefijemnostmi, protoZze v nezndmych situacich je stai&o selhani. Flexibilita znamené

také ochotu ke zém¢ a potebu zngny.

7.1.2. Hrdost (na vykon)
Zdroj motivace k podani profesniho vykonu je vipbt zaZivat opakova coz jsou pozitivni pocity,

které jsou spojené s tsmem. Hrdosti je zde oz&en pozitivni eméni stav jako dsledek vlastniho

vykonu. Osoby s vysokymi hodnotami jsou spokoj@udud podaly maximalni vykon.

Poctuji uspokojeni z toho, Ze zvySuji vlastni vykorg shadno se ovladaji préetinictvim jejich
ctizadosti a jejich sebelcta je zavisla na vykdtde je poteba dat pozor na to, aby se nemohl stat

pracovnik lehce manipulativnim.

7.1.3. Ochota u ¢it se
Ochota dit se oznauje snahu fijimat nové ¥déni, tedy roz&ovat své znalosti. Osoby s vysokymi

hodnotami touZi poddéni a maji o vSe zajem. Z vlastniho popudu invesiagi a nAmahu, aby se

nawily néco nového a aby se dale rozvinuly ve svém vlasbtioru.
Ti pracovnici, kt& zde dosahuji velkych hodnot si musi davat pozoton Ze si ceni zisku informaci,

aniz by s tim musel byt spojen bezpfedni uZitek. VyloZe# prahnou po novych informacich a

piitom je to stojicas, namahu aeni.
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7.2. Teoretické doporu €eni pro pobo éku B
Hlavni ¢ast doportieni smdfuje pobdce B, jelikoZz pi srovnani hodnot dosti zaostavacéuhto
dimenzich: Dominance, i¥¢ra v usgch, Cileédomost, Ochotadit se, Samostatnost, Kompetina
asili. Tyto dimenze jsem &pzvyraznil v tabulc€.4 ¢ervenou barvou a byly vybrany na zakiadho,
Ze jejich hodnota neni¢tsi nez 18,cehoz dosahuje pmerné motivovany ¢lovek. V uritych
profesich, by tyto hodnoty mozna i pastealy, ale zde, kde ma motivace rngff vahu na usfh, je
zapotebi vysSich hodnot.

7.2.1. Dominance
Je zapaebi zamyslet se o dominanci jako o tendenci prejaivonoc, ovliviovat druhé a vést je. To je

hlavni pracovni naplni obchodniho zastupdespolupraci jsou osoby s vysokymi hodnotami vygazn
orientované na ostatni. Ujimaji se iniciativy ayattzi wci ve svych rukou. feswdcuji svym
vystupovanim a jsou ochotnéepzit za ostatni zodpéanost. V pracovni skupénhraji radi vedouci

roli. Maji sklony k tomu, pouZzivat ostatni praigprosggch.

7.2.2. Dlivéra v Usp éch
Duvéra v usgch popisuje fedjimani vysledk urcitého chovani, a sice vzhledem iegpokladanému
zdaru. Projevuje se v tom, Ze ,ésp“ je vniman jako pravgbodobny vysledekiinnosti. Jestli
pracovnici nebudou takto G&gh bréat a spiSe si budotiyplavat nedsgch aiikat si &ty , Tohle nema
ani cenu zkouset, jelikoZ todité nevyjde”, nebudou nikdy uggni. Je to demotivujici jednani. Osoby
s vysokymi hodnotami @étaji s tim, Ze dosahnou svého cile ifippd novych nebo&kych tkoti.
Jednaji s gekavanim, Ze Uspre vyuZziji své schopnosti, dovednosti a znalosti apgokud se objevi

potiZe nebo konkurence.

7.2.3. Cilevédomost
Jejim gednetem je vztah k budoucnosti. Osoby s vysokymi hodmidtsi kladou cile, jsou

orientované na budoucnost a maji vysoké narokyonaa je¥ chji vykonat a dosdhnout. Jestlize
ma obchodni zastupce povinnosglatl ve ¢tvrtleti obrat x mil. a on se tohotdsla bude drzet, tak
nikdy nemiize pomyslet na vysSi vykony. &\l by mit predstavu o tom, jak by #a vypadatreSeni
jejich ukola, meli by tvorit dlouhodobé plany a &i by védét, v jakém smiru se osob# jeS€ chigji

rozvijet a dostavat dal.

7.2.4. Ochota u €it se
Informovanost je vtomto oboru velicéldzita. Nap. podilové fondy se #mi kazdy mésic a pokud

nebudu pesré védét vSe o podminkach, kdy je zapeiti udlat jaky krok, nebudou informovani,
nemohou fisludny obchod provést. Musi razsiat nové znalosti, jelikoZ jedintak se nati néco
nového a déle se rozvinou ve svém vilastnim obowli b si cenit zisku informaci, aniz by s tim

musel byt spojen bezprostni uzitek.
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7.2.5. Samostatnost
Tematizuje rozsah samostatnosti v chovani. Osolysskymi hodnotami jsou r&fd zodpowdné za

své zdleZitosti samy, nez aby akceptovaly direktinghych. Chiji ur¢ovat samy s§ zpasob prace a
rady se samostatrmozhoduji. Pracovnici nemohou stékkat, az je ¢&kdo posune ¢kam dale a nebo

jim naridi co maji dlat apod.. Jejich prace totiz vyZzaduje ipbiny dil samostatnosti.

7.2.6. Kompenza €ni usili
Tyka se t&asti osobni nAmahy a osobni investice sil, kte@ywa ze strachu ze selhani. Jedna se o

konstruktivni zvladnuti strachu z negspu. Osoby s nizkymi hodnotami maji sklon k inwasti
malého Usili a namahy, aby se vyhnuly n€dbp. Ritom by nely sniZit strach ze zkousky intenzivni
ptipravou. V zamsstnani, v situacich namych na vykon se stava, Ze nejsou tyto osotiyiSp

pripravené.

7.3. Teoretické doporu ¢€eni pro pobo ¢ku C
Doporweni pro dalsi slabsi potku C. Ri srovnani hodnot dosti zaostava z&mea vykonrgjSimi a
dokonce je jesto reco horSi neZ polia B. Nejvice se to projevuje &chto dimenzich: Bvéra
v usggch, Flow, Kompenzai UGsili, Hrdost (na vykon), Orientace na statugtoTdimenze jsem
zvyraznil v tabulce:.5 ¢ervenou barvou a byly vybrany na zakiadho, Ze jejich hodnota nenétsi

nez 18 ¢ehoz dosahuje pmeérné motivovanyclovek.

7.3.1. DlGivéra v Usp éch
Uspsch zde nize byt vniman jako pra¥godobny vysledekinnosti. Jde tedy o to, jestli je nase

chovani na vykon zagené, vzhledem k ugphu. Osoby s maloudgiérou v Usgch nepditaji s tim,
Ze by mohly dosahnout svého cile, protoZze okam@itaji s pgekdzkami v préci i tézSich
pracovnich Ukolech. &kavaji, Ze nebudou moci vyuZzit vSeho co znajicls\schopnosti, dovednosti
a znalosti k tomu, aby vSe dopadlo v jejich péebp Je tedy pdtba Emto pracovnitm povzbudit
sebe¥domi a peswdéeni, aby nili vice divéry nejen v sebe, ale i ve své okoli. Vedouci misopit

vice pozitivrg, aby navodil pozitivni a optimistickou atmosféru.

7.3.2. Flow
V této dimenzi nejastji pasobi slovo intenzita. To jéas misobeni sily, ktera ipkonava ufité

problémy. Je samoégimé, Ze je zaptebi vylowit urcité rusivé podeéty. Tohoc¢lovék dosadhne pouze
pii vysokém sousedini. Osoby, jeZ maji u této Skaly malé hodn@gsto vnimaji éni kolem sebe,
piipousti si mozny neugph, problémy a ztraceji se jeji¢hSeni. U &chto lidi je potebné podpiit
soustedEni a angaZzovanost. Vedouci musi strhnout tym pfibour svoji myslenku a motivovat ho tim

spravnym srérem.
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7.3.3. Kompenza €ni usili
Ruku v ruce jde kompen&ai Gsili s divérou v Usgch, jelikoz v této dimenzi jde o konstruktivni

zvladnuti strachu z netsphu. Tyka se to téz vlozené osobni namahy a irydderé préy z tohoto
strachu z neusghu vyplyvaji. Osoby s malym komperném Gsilim maji sklon k malé investici sil a
namahy k vykonani ukolu, byvaji mnohdy malippavené. Je zde zapebi zagisobit a zdraznit
vyhody v gipraw. Na jednom zasedani jsem slySel prezentaci tzvivéatora, to jeclovek, ktery
motivuje ostatni pomoci svych prezeftich dovednosti, a ten zde aoval dileZitost gipravy. Jeho
slova byly nasledujici ,ifprava je polovina Usghu, gipravuji-li se ged tim nez fijde klient, mohu
dokre argumentovat vifpact jeho namitek. Jaifkladam vicetasu pipraw, nez samotnému jednani.
Prezentace nebo meeting trvad hodintipgava mi zabere tyden.” Ja seémito jeho slovy plg

ztotozuji a souhlasim s nimi.

7.3.4. Hrdost (na vykon)
Asi je vice nez jasné, Ze u této poky kterd dosahuje velmi malého vykonu, budou hoglhodosti

malé. Jde totiz o pozitivni eroi stav, jakozto ikledek vykonuClovek s malou hodnotou hrdosti na
vykon je nespokojen, pokud nepodal maximalni vykae,swj vlastni vykon nedokéze zlepsit. Tito
zamestnanci postradaji ctizadostivost. Jde o lidijfikse nedokdZou sami povzbuzovat. Je tedy na

vedoucim, aby vice povzbuzoval svoje Ppené.

7.3.5. Orientace na status
Tato Skéla popisuje snahu a Usili o dosaZetitéurole v socialnim progdi, ve spolénosti.

Potencionalni kariérni postup je piovéka s malou orientaci na status t@leditou motivaci k
podavani vykonu a k p#ni ¢innosti jemu uloZzenych. Jde o lidi, ktenevyhledavaji jista socialni
uznani za své vykony, nedbaji najspostup a nehlasi se o odgdné pozice. Jsou to lidé, kiestoji
strnou a jsou radi za to, Ze maji tzv. své jistto lldé se sdmito vlastnosti spiSe rodi, nez aby se dali

néjak ovlivnit. Je to delSi proces, ktery je oviémvychovou a mnoho jinymi faktory.

7.4. Teoretické doporu €eni pro pobo ¢ku D
Z vysledku dotazniku vyplyva nasledujici dopmmui pro druhou nejvykorisi pob@&ku D: | kdyzZ je
tato pobdka také velice Usfna, podob# jako pobdka A, je zapdebi poznamenat nemotivovanost
v téchto dimenzich Nebojacnost, Hrdost (na vykon), &iubst. Zde opt piresahl pamérny skor
vrchni hranici, coZ je 27 bdda dochazi tudiZz kiphnané motivaci, coZ iie mit, nebo jiZ ma, za

dasledek pokles vykonu.

7.4.1. Nebojacnost
V této dimenzi je rys nebojacnost popisovan jaki@dpoklad vysledkuéinnosti vzhledem k

potenciondlnimu selhani a neéslpu. Osoby nebojacné, s vysokymi hodnotami u tkébySnemaji

obavy a strach z toho, Ze selZou, ani z tohouti® negativé hodnoceny. Zdrava obava ze selhani
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ma za néasledek ovSent§i motivovanost. Stres naskay Zene kupedu rychleji. Jsou to osoby
emocionall stabilni a schopny snaset &tNebyvaji nervozni na wejnosti a ped publikem, ani v
novych situacich a pothsovym tlakem. Problémiae nastat u setkani vice takovych osob v jednom
tymu, jelikoZz nemaji sklon k Ustupk. MiZze poté jednoduSe nastat mezi takovymi &inanci

problém.

7.4.2. Hrdost (na vykon)
Doporuweni je stejné jako u pobky A, jelikoZ zde dosahuji vysledky podoliysokychgeisel. Je to

dano tim, Ze pracovnici nachto dvou pobe&kéach jsou neustéle vyhlaSovani anych soutZich a
hrdost v jejich ¥domi roste. Hrdosti je zde ozm pozitivni eméni stav jako dsledek vlastniho

vykonu. Osoby s vysokymi hodnotami jsou spokoj@udud podaly maximalni vykon.

Poct'uji uspokojeni z toho, Ze zvysuji vlastni vykore ahadno se ovladaji priednictvim jejich
ctizadosti a jejich sebedcta je zavisla na vykdde je poteba dat pozor na to, aby se nemohl stat

pracovnik lehce manipulativnim.

7.4.3. Sout ézivost
Posledni dimenzi, ktera dosahujervenychcisel, je soutZzivost. Na této pohbwe je feditelkou

vypisovano velké mnoZstvi sa@ut a rivalita je zde na velké Udrovni. Sice, kdyZns mluvil

s jednotlivymi pracovnikyfikali, Ze se jednd o rivalitu zdravou, ale dle méhbeni, uz byla
sougzivost - rivalita - trochu za optimalnimi hranicerdde je konkurence prozivana jako jisté
povzbuzeni k dalSimu Usili, jako motivace pro psafevykon. Pro osoby velmi s@divé je dilezita
SougZ s jinymi lidmi, srovnavaji se s druhymi. Snazog®, aby byly lepsi, rychlejsi. Posiluje je te, Z
vyhravaji. Jde o bojovniky, jsou seé#ivi a radi se srovnavaji. Jsou spokojeni, kdyhowobojovat o
prvni misto, chyji vyhravat a bojovat. Vyhrat vSakide vzdy jen jeden a proto jéldzité gijmout i

porazku a vzdat slavu ¥tam.

7.5. Praktické doporu ¢eni pro pobo ¢ky Ba C
V této podkapitole jsem rozebratkieré doporteni, které jsem definovakimo na miru této situaci
pro obchodni zastupce na pobeB a C. Neni to jednoduché, sestavit kompletimhus&eni
prostedky, které ovlivni vSechny pracovniky, jelikoZ dystimuly ovliviuji kaZzdou osobu jinak.

Stimulem niiZe byt vSe, co je pro pracovnika vyznamné.

7.5.1. Hmotna odm éna
Hmotna odnina je hlavni stimukni prostedek, jelikoz je to hlavni existéni zdroj, bez kterého neni

Zivot mozny. Nelze si pod ninmrgustavit pouze peéani nastroj. Proto dopotuji zavedeni ufitych
prémii. Dale nmizeme polemizovat o tom, jak velké a za jaky vykkdyZ jsem toto diskutoval

steditelkou poboky A, sclila mi, Ze se ji ostdcilo zavedeni vykonovych prémii. Niéklad, jestlize
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pracovnik udla obrat vy$Si o 5 mil. dostane prémii 5 0@Dkakmile bude obrat vy3Si o 10 mil.
dostane 10 000K Mimochodem toto samégjme nemusi platit vedouci, jelikoZipbratu vy$Sim nez
10 mil. zisk&a pobtka do svého rozgtu navic 20 000 K Jde jen o to, kdo si chce ty penize nechat
v rozpaitu a kdo chce pomoci nich ziskat vice dalSich ped&i a plnit cile.Cim vice nabyvaji
osobitjSich charakteristik, tim vice mohou pracovnikanatbvat hlouksji a &inngji. Jak jsem se jiz
zminoval, mohou to byt i specifické hmotné oghy, jako napiklad pispivky na telefon, zajezdy,
levrejSi kou notebooku, auta,tpiky pro zanéstnance a mnoho dalSich.dé bych se zagfil na

tuto oblast.

Dal3i zajimavym stimulem jsou séné. Reditelka z pob&ky D v nasem rozhovoru kladla veliky
diraz na tyto akce. VyhlaSujéané typy souZi, & jiz o ngjakou finaréni odnénu, neboiteba listek

na ples. M4 statisticky potvrzeno, Ze tato fornmmwwiace pinasi dobré vysledky.

Stimulaini innost je jedt zvySena pokud se dodrzZuji tyto zasadiesg definovany pimy vztah
odmeny k vykonu. Nemohouict: ,jestlize odvedete &3i vykon, ®co dostanete navic". Musi byt
piesré definovano kolik a za co. DalSfil@Zitou \&ci je byt odminén t&sné po dokoreni ukolu, coz
zde byva velky problém, jelikoz prace je vyplacerazaklad provizi. Musi tedy existovat alespo

uréita vazba na provizi.

7.5.2. Obsah prace
Dalsim vyznamnym faktorem, kterytteme v tomto fipact nalézt je obsah prace asomeni tento

aspekt u vSech stejny. Sem ipatpely na samostatnost, autonomii, hrdosti naiprécseberozvoj,

sebekontrolu a moc. Ukolem manaZera je tyto apglyaznit a rozvijet.

7.5.3. Povzbuzeni pracovnik
Povzbuzovani pracovnika a téedevsim progednictvim neforméalniho hodnoceni. To je hodnoceni,

které zasahuje do dvou rovin — racionalni a ema@ionV nadem fipact se v rovig racionalni jedna
hlavné o zptnou vazbu a to konkrétni, &uv pribéhu cinnosti nebo bezprastdre po ni. Jestlize
chceme posilit druhou rovinu emociondlni, nebotiZzitkovou, musime dbéat na to, aby si pracovnik
piiSel pro firmu dilezity. Z mé osobni zkuSenosti nepgfa jednou réné e-mail od pedsedy
predstavenstva, ktery napiSe ,vazim si vasi pra&g,\dam jsme dobrym a prosperujicim podnikem*
a poté ho rozesle vSem bez vyjimky. Zde je Zabpdtzvysit ciled sebedvéru zangstnance, posilit

jeho geswdceni a podpiit ho v jeho dalSim jednani. Jeditak miZze poté podavat jeSwetsi vykon.

»Zpusob, jak upozornit na chyby &itom clovéka neodradit, je jedno z neépgich ungni mezilidské

komunikace" [Bedrnova, Novy, 2009, str. 367].
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Je dilezité jak neformalizované, tak formalni hodnocéiéré byvaasto podcgovano a fitom mize

slouzit pré¥ pro spravedlivé od#ovani.

7.5.4. Atmosféra pracovni skupiny
Manazer mé velkou moznost ovliwat cni v skupirg tim, Ze na ni fisobi. Je to autorita a velky vliv

na vztah dvéry, ktery se vyskytuje na této palme v mensi nie. Je to dvéra k ostatnim lidem ale i
v sebe. Tento vztah vznikne tehdy, jestlize manadehazi se skupinou jako s celkem a chova se ke

vSemélenam stejré spravedli¢.

Vzdy zde existuje efekt tdhnouci sily. Jestlizevjesledek celé skupiny dobry, posiluje se tim
sebe¥domi viechtleni. Zato existuje i obraceny efekt. Spatna skupiisopi na individualni vykony
negiznivé. Poté se dobry vykon posuzuje jakaidr podlézani a vyti@ji se utité piekazky a
problémy. SoutZivost je ¥tSinou dobra a pozitivni, ale jestlize to ztratblgpny zajem, tak to pomalu

piechazi az do velkého a neefektivniho sdepk rekdy i zakéného.

7.5.5. Pracovni podminky a rezim prace
Této ¢asti jsem se dnoval jen okrajov, jelikoZ pracovni podminky se musi stimulovat diodolz.

KdyZz se nevytvll pracovnikm dobré podminky, tak klesa vykon a taky se zherdaitah mezi
zangstnancem a za¥atnavatelem. A pozor, nesmime zapomenout na jedleditt pravidlo:casem
se nezajem organizace na zlepSeni pracovnich pelminjevi nestimukné, a to nejen tehdy, kdy je

plat maly, ale i v fipact velkych hmotnych odsm.

7.5.6. Identifikace s praci, profesi, organizacia jeji image
Tato ¢ast souvisi s dominaci, kterd vySla z vyhodnocestaahiki nizka. Jelikoz jestli nebude

pracovnik ztotoZén se svou praci, netbe nikdy v dlouhodobéntasovém obdobi rpswdcit
zékaznika svym jednozéraym pistupem. Pracovnik musi brat profesi jako ¢ést jeho Zivota.
V riznych kulturdch se na to nahlizi jingmugpbem. V zapadnich zemich berou tutg velice
vazre. Fijimaji cile organizace didi se jimi. A to ma za nasledek propojeniiciirganizace i

pracovnika, coz vede k dlouhodolysokému pracovnimu vykonu.

Do tohoto boduadim taky celkovou image organizace, jelikoZz sd&gednoduse spaijit s jejimi cily.
KdyZ bude mym Zivotnim smyslem rapomahat lidem, cile organizace budou &&mé na pomoc
lidem, ale jeji celkové mimi a prestiz bude Spatna, budeé to ovliviiovat. Nakopak jestlize bude

organizace prestizni a uznavand, buddarvice stimulovat k praci.

7.5.7. Konkrétni doporu éeni
V této ¢asti jsem se snazil navrhnout par konkrétnich dafor. Nejdive jsem z&al u porad, které

se vedou jednou &sicné. Projekt ukazal, Ze je to malo, jelikoZ jsou pradci malo motivovani.
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Porady by nily by byt casgji, aby manazer dokazal vice nabudit 2amance. BleZitymi ¢astmi jsou
pochvala a povzbuzeninnosti zanistnané, zopakovani cil spol&€nosti, skupiny, vieSeni nastalych

probléni, rozebrani novinek féleni ukitych ukoli a vyslechnuti si z2{iné vazby od zadstnand.

DalSi zlepSeni jsem nazval zvidit&h vysledki. Nyni se tydenni vysledky posilaly e-mailem, ale
fada lidi je wité netetla, nebo nettty takovy efekt. V mé byvalé praci v jedné nejmeain& bance
jsem vicEl metodu psani si vysledlkna tabuli a mazani &itych splrénych¢asti. TotoreSeni mi fijde

efektivrgjsi. Je poad vidt a vice podécuje k soutZivosti.

Jak jsem jiz zniioval zavedeni @itych soutZi, akci spojenych s vykonem a motima podpory.
Samozejm¢ je nutnd viditelnost a odvoditelnosichto finargnich podpor, coZz znamen&epré

definované spojeni vysledku a ogmy.

Rozvijeni vztahu se zamsthanci na spot@mych akcich. Myslim si, Ze jéShedoslo k takzvanému
stmeleni tymu. Ml by se klast $tSi diraz na cile organizace a cile skupiny. Pracovnjti dkoro

mesic na Skoleni ale ne spatg, jelikoz kazdy nastoupil v jinou dobu, takZe tidoma je nutna.

Ohodnoceni zadstnand, & jiZ za ukitou praci, ale i celkové. Toto hodnoceni musi ggtavedlive,
srovnatelné nd@f tymem a porovnatelné. Velice poge, jestli je kromd slovniho, doprovazené i

pisemnym s&lenim.

Poslednim mym dopoganim je pravidelny trénink a zkouSeni samostatreodalSich ¥ci, jako nap.
ochoty it se, kterd se da dosdhnoutyazré tréninkem. Zadavaninenych problém a Ipni na
jejich samostatném vgSeni, navrzeni svéhi@Seni. Poté porovnani ostatnitgseni a rozebrani

jednotlivych chyb neboifnodi. Je to zdlouhaysi metoda aledinna.
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8. Konkrétni navrhy a doporu €eni v IS/IT

8.1. Navrh na zm énu IS
V této kapitole jsem seémoval zngné hlavniho informaniho systému a jemutigludnych procds
Z pavodnihoieSeni Ize wité informace najit v obou informaich systémecklient i eKlient. To se
snazim v navrhujicinteSeni odstranit. Navrhuji¢eSeni je komplexijsSi a p@itd pouze s jednim

hlavni inform&nim systémem a toeKlientem. TototeSeni jsem znazornil na obrazka9.

uc Use Case Model /
ISIETCU )

elLearning

eKlient

Poradensky software

-

J Illal VES

Externi zam éstn\

Informace o
zameéstnanci

Elektronické
pofizovani a zm éna
smluv

klient+

Upravy informaci o

klientovi

Modelov ani
klientskych
pozadavk

klient6 a7

Obr. 29 Use case diagram komplexnihbeSeni IS externich zarstnanai. Zdroj [autor]
Nyni se zar&im na hlavni informéni systéneKlient. Do tohoto systémuifglam nezbytné informace
z starého systémidient a doplnim o nové funkcionality podporujici motivabiovy systém, ktery

nazyvameKlient_v2 jsem znazornil na obrazku30.
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uc Use Case Model

Upravy informaci o

. R R Odstran éni uzivatele
uZivateli «include»

Vybéry a filtry mezi
klienty

Prohlizet seznam
klient G «include»

! a2 ) PN -l WY Wl Kontrola dat klient @
klientovi «include»

azit informace o

Administrator aplikace

Tisk informaci o
klientovi

elLearning

Informace o
zaméstnanci

Uzivatel apli

/1

Poradensky software

Produkce

eKlient_v2

Tydenni zpravy

Obr. 30 Use case diagram novéhieseni eKlient_v2. Zdroj [autor]
Nové teSenieKlient_v2 ma v sob navic importovany (vSechny ty Sedé use case) nrdoe o
zantstnanci, které j@dtim obsahoval stary systékfient. Jeden z dalSich novych use casu je
Produkce. Zde bude moZzné vt presné informace o produkci k aktualnimu datu a toétedleti, za
rok, prost tak, jak si bude uZivatelifit. Bude zde jasnvidét, kolik zanmgéstnanci zbyva do spini
jeho nejzékladgSich podminek, jak jsem jiz zitoval, kazdy zarstnanec musi utht za jedno
¢tvrtleti 8 mil. ve smlouvach o stavebnim &gai a 800 000 v crosselingovych smlouvéch. V tomto
reSeni je i zakomponovano tydennigoii) coZz bude pouze ukazka toho, kolik toho maézainanec
splnit za jeden tyden, aby&hpiehled o svoji produkci a negll se na koncitvrtleti.
Daldim novym use casem js@outéZze Jestlize budou vyhlaSenéjaké souwtZze, bude mozné je zde

sledovat a to i s ibéZnym umistnim. Zangstnanec uvidi, na jakém faali se nachazi, a kdyZ bude
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tieba vypsana sat# pro prvnich pt, tak bude jashveédét, kolik objemu obchoidl musi je&t udlat,
aby se posunul na kyZenou pozici. Po skom soutZe se automaticky vyhodnoti, kdo vyhrakmtse
rozeSlou emaily s blahégnim.

VSechno toto se vSak neobejde bez daisi, \kterou je pdeba dlat a to je elektronické vedeni
Tydennich zprav. Tento zapis bude probihat taky v systéhllient_v2 a bude tak tudiZz jednodussi
vyhodnocovéani produkce vSech. JelikoZz obchodniupast zada sy vykon do systému, tak se
vedoucimu spita vykon celého tymu, regionaliiéditel bude znat vykon regionu a tak dale az
k vedoucimu celé odbytové &itJak se tedy zémi ty dotené procesy, uvedu v nasledujicich

kapitolach.

8.2. Navrh na zm énu proces u

8.2.1. Tydenni zpravy
Zde byl problém v naghlednosti a proces byl zdlouhavy. Bylo zd@pbt vydavat dost energie a

pracovniho vykonu na to, aby tekdo za vSechny zatatnance do systému celéepsal. V procesu
byli aktivné zapojeni piblizné ¢tyti lidé. Maj novy navrh peoita s tim, Ze zadstnanec do systému
zada (toto zadavani je podpao tim, Ze vysledky se musi zadat do systémuk eamu nebudou
pocitat do vykonu, coz povede k lepSi discip)ira vSichni ostatni (ndikeni, vedouci regionu a
odbytu) se jiz divaji na vysledky. Teto proces jsohytil na obrazka.31.

- : Databaze

Zadavatel Zprdva ]

- w

K- &

Reditel poboky Reditel regionu

Obr. 31 Upraveny proces posilani tydennich zprav. doj [autor]
Timto zpisobem jsem uSgt praci pracovnici, kterd todhla za vSechny, a tak jsem proces zrychlil

a pitom zjednodusil.

8.2.2. Soutéze
O vyhodnocovani sotite se starala sekréka regionalnihaeditele, jedt s internim zagstnancem,

ktery informace o vykonu od vSech zgstand ziskaval z tydennich zprav a daval je dohromady.
V38ech probihalo v Excelu. Padi posilali spiSe sporadickydné az po skoteni sowtZze. Proces té
vypada nasledowna to tak, Ze zadéstnanec zada svoji tydenni zpravu do systéKlient v2 a s tou

se dale pé&ita v sowtZi, pokud je gjaka vypsana. Sokit vypisuje zadavatel sauti. Tento proces

jsem zachytil na obrazktu31.
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Zadavatel - ] Databaze i
, A ' f == | | ®

L4
Zprava ] Zpracovatel soutézi

Obr. 32 Upraveny proces vyhodnoceni soéte. Zdroj [autor]

Kazdy zanmistnanec vidi sotf vypsanou na Gvodni obrazovce a hned vi, jestlpfitiat. Timto se
automaticky zvySuje sotitivost mezi jednotlivymi zagstnanci, jelikoZ se budou vice snazit a chtit
prectit ostatni. Uvodni obrazovka je zachycena dale & hterface flow diagramu systému

eKlient_v2, coz je obrazek.34.

8.2.3. Sledovani vykonu
Stejre jako u soutzi, se sledovani vykonu ziskava z tydennich zpfi@nto proces je celkem

podobny. Zmina je zde vtom, Ze podminky pro vyhodnoceni (8 sthvebni speni a 800 000
crosselinogvé produkty) se moc nem takZze ty skdo na z#éatku zada a jsou az do &ny stale

platné.
Zadavatel _ Databdze
9 ' f = | | R
I Zpréva T Zpracovatel vyhodnoceni

Obr. 33 Upraveny proces vyhodnoceni vykonu. Zdrojdutor]
Proces hlida produkci za zastnance. Odpada pak tedy prace kazdéhosgimance za vedeni si
néjakych svych zaznaino produkci. Je zde jasné, co se do ktegdtdleti paiita, jelikoZ jsou uteny

dny, do kterych se musi tato produkce odevzdakaedo automaticky uzée.

8.3. Use interface flow diagram nov é navrZzeného systému
klient_v2

Takto se zrnily urcité procesy, které vyvolala zma systému. Jizitve jsem odkazoval na dité
¢asti nového systémeKlient_v2. Nyni se podivame na obrazovku uZivatelského evdlpomoci

Use interface flow diagramu (viz obrazeR4 ).
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Obr. 34 Use interface flow diagram uzivatele systémeKlient V2. Zdroj [autor]
Na zawre¢ném obrazku je jiz kompletni navrh, ktery obsahlgechnyéasti, které jsem ghv amyslu
do systému implementovat. Seaznaena pole jsou ty navrhy, které jsem do systéifaap Jedna se
pitedevsim o Skoleni, které bylo $dsti starého systémidient. Dale jsou toif zminéné novinky,
které jsem navrhl: produkce, sékg a tydenni zpravy. Implementaéthito informaci ziskava externi
zantstnanec vesSkeré informace, které mu &ilehrychli a zkvalitni jeho praci. VSechny tyto &my
uréitym zpisobem zasahuji do jeho p@demi a tudiZ ovlitiuji i jeho motivaci. Nafiklad, kdyZ si
uzivatel oteve aplikaci a ihned na Gvodni strance uvidi, nagktemist se zrovna pohybuje v s@it,
ptipadreé jaky obrat mu chybi k posunu na lepgicky, bude timto motivovan k&Sim vykorim.

Toto feSeni ovliviuje hlavié ty problémovecasti, které jsem zjistil v kapitol€.6, jako jsou

sougzivost, hrdost na vykon, flow a dalsi.
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9. Zaver

Cilem moji prace bylo zkoumani, jestli jsou lidskdroje ve spiitelné spravé motivovany a
stimulovany a jestli je motivace a stimulace pad@pa vhodnymi inform&imi technologiemi.
Zkoumal jsem proto, jak vypada globalni archite&ktuS/IT a podrobgji jsem se zargtil na
piislusnou dimenzi Odbyt, kter4 v solzahrnuje vSechny informiai systémy a aplikace, které

pouZivaji externi zadéstnanci.

Dale jsem prezentoval teoretické poznatky ohtemhiotivace a stimulace a jejich vztah k vykonu. Na
zakladd LMI dotazniku, ktery zjisuje zdroje motivace a vlastni motivaci, byl #§8an stav u
externich zamstnand. Byly zjiStny velké vykyvy v jednotlivych faktorech motivace emi
pracovniky sledovanych (testovanych) p&ddoa byla tak potvrzena hlavni hypotéza projekau, 2
celkova motivace k vykonu na nizko vykonnych pikdeh bude oproti nejvykogjsim pob@&kam

nizka.

Zjistené informace byly vyuZity k vytueni konkrétnich zlepSovacich nafnpro jednotlivé pobgky.
Pro ty dimenze, u kterych se hodnoty pohybovalpaigmimérném pasmu, byla navrzena dopgni
ke stimulaci a to jak na obecné, tak i na konkrétoi/ni. Obecna Urovebyla formulovana na zaklad
zkuSenosti &deckych pracovnika na zaklagldalSich projekt, které se touto problematikou zabyvaly
jiz delSi dobu. Konkrétni dopotani jsem vyslovil na zakladempirickych zjis&ni s pomoci

konzultaci se zkuSenyrediteli dalSich pobiek spditelny.

Psychologické poznatky jsentigvedl do hlavniho inforngaiho systému a navrhl jsem jeho zlepSeni.
Doslo zde ke spojeni dvou oblasti — psychologit. Diky tomu jsem se shazil vysledny IS navrhnout
tak, aby svymi funkcemi, které nabizi, potlpmotivaci a vykonnost, s@asré aby vSak pracovnika
piili§ nezahltil (bylo nezbytné proveést tiglusné zréiny v procesech). To je problénii mavrhu IS,
jelikoz casto svymi technickymi kapacitami fgsahuji kapacitu mozku fip zapamatovani

a vyuZzitelnosti.

Hlavnim ginosem této prace je identifikace problémovych stibla jastjSi zangteni a zacileni
motivatniho a stimuléniho Usili na 8. Déle miZze slouZit tento projekt jako inspirace dalSim

pobakam.
.Podstatné pro celkovou efektivnost IS/IT je, alaykonci kazdého projektu (po jeho implementaci)

byl spokojeny uzivatel a to na vSech stuprfigeni a ve vSech oblastech uZiti“ [Molnar, 2004.54f.

Mym cilem nebylo zlepSit pouze jedridst systému a na druhé stfgutidat vice prace dalSim
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pracovnikm, nag. administratokim. Chel jsem jednoduSe vyuZit potenciondl systému prasemy

vykonu.

Jestli budou moje dopateni do praxe aplikovana, jiz tento projekt nezgjiBb utitém obdobi se
muze dotaznikovy vyzkum (i) opakovat, aby se zjistilo, zda se prvotni deiéi stav jakkoli
zmenil v zavislosti na tom, jak se budegnit pracovni vykon. Jestli se naslédprokazou kladné
vysledky projektu, je mozné provést tento projelpr celou organizaci, porovnani ostatnich
pobaiek, vyvozeni konkrétnich z&w i pro ostatni regiony #editelstvi. To je jiZ ale s#n, ktery se

tyka spise budoucnosti.

Rozsfeni prace je moZné ve 8ma realizace projektu, to znamendéeyest navrzené zimy do praxe.
Spdaitelna by v tomto siru rada pokréovala, ale za uitych specifickych podminek. Musel by se
piipravit a prezentovat v SirSimétiitku cely konkrétni a propracovany projekt. Ngpi diraz se bude
piikladat tomu néavrhu projektu, ktery bude mit coviti detailni propracovanost, pokud moZzno co
nejmensi pracnost a pokud mozno, co nejmensi pndvoaaje, jelikoZ v posledni débbylo na
vyvoj Vv IT vydano jiz dost finainich prostedki. Fi odhadu pracnosti projektu se mi osélmejvice
oswdcila delfskd metoda. To je @pob, kdy ,se odhad provadi tak, Ze skdmmpert: je prezentovan
projektovy zanir: rozsah a dalSitpdpoklady. Po zhodnoceni gickazdy expert sy odhad pracnosti.
Pokud se odhady dost liSi, probiha diskuze. Pofgreeéidi odhady znovu a to tak dlouho, dokud se

odhad neliSi 0 25%, pak se provede aritmetickyrpr‘[Chlapek, 2004, str.32].

VySe uvedené navrhy bydty slouZit jako podfirna osnova k realizaci tohoto projekiti prevodu do

praxe.
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13. Terminologicky slovnik

Termin
motivace

stimulace

motiv

stimul

potieba

vykon

motivaéni profil

deprivace

frustrace

Zkratka Vyznam [zdroj]

je chapana jako jedna ze zakladnich osobstnich
substruktur, sou¢astné vSak i jako podstatnou sodast
dynamiky osobnosti

[Bedrnova, Novy, 2009, str. 362]

je vrEjSi pasobeni na psychikwlovéka, v jehoz
disledku dochazi k ugitym zménam jeho ¢innosti
prostiednictvim zmény psychickych proces,
prostiednictvim zmény jeho motivace

[5]

piredstavuje uritou jednotlivou vnit ¥ni psychickou silu

— popud, pohnutku
[Bedrnova, Novy, 2009, str. 363]

je jakykoliv podn ét, ktery vyvolava ur¢ité zmény
v motivaci ¢lovéka
[Bedrnova, Novy, 2009, str. 365]

se v rovir prozivani projevuje jako nelibé pocitovany
stav napsti, ktery vyvolava tendence k odstragni
tohoto napéti. Vede tedy zpravidla kéinnosti smérujici
k odstranéni prislusného nedostatku

[Bedrnova, Novy, 2009, str. 366]

je skalarni fyzikalni veli¢ina, ktera vyjadiuje mnozstvi
prace vykonané za jednotkutasu

[4]

p Fedstavuje syntetickou, individuélni, véase relativrg
stabilni charakteristiku osobnosti¢lovéka, jejimz
obsahem jsou pro jedince pizna¢né, dominantni
motiva¢ni orientace¢i tendence, resp. skladba,
vyhranénost a intenzita jeho vnif¥nich hnacich sil

[5]

je psychicky stav vznikly nasledkem takgych
Zivotnich situaci, kdy subjektu neni

dana prilezitost k ukojeni nékteré jeho zakladni
(vitalni) psychické potreby v dost&ujici mire

a po dosti dlouhou dobu

[5]

predstavuje zmdeni nebo znemozéni realizace
motivovanééinnosti. A to jednak uréitou specifickou
objektivn é definovanou situaci, tak i ugity vnit ¥ni
subjektivni prozitek, ktery je dusledkem nemoZznosti
uspokojit aktivovanou potirebu, disledkem frustraéni
situace

[5]
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aplikace

Business Bl
Intelligence

data

dokument

hardware HW

informace

Informaéni a ICT
komunikaéni
technologie

(Information and
Communication
Technology)

Informa éni systém | IS

IS/IT IS/IT

IT Helpdesk

metadata

je programové vybaveni, které poskytujeakovou
funkcionalitu, jeZz p¥imo podporuje realizaci
podnikovych funkci, procedi a/nebo procedur
[ITIL, 2002]

sada procesi, aplikaci a technologii, jejichz cilem je
a¢inné a eelné podporovat rozhodovaci procesy ve
firm &. Podporuji analytické a planovaci¢innosti
podnika a organizaci a jsou postaveny na principech
multidimenzionalnich pohledi na podnikova data
[Novotny, 2005, str. 13]

mohou byt reprezentovana libovolnymietézci znaki
(Cisel, prikazi, vét) ulozenymi na informaénim noski.
Data nemaji zpravidla vyznam sama o sa) ale teprve
jsou-li povolena, interpretovana, komunikovana a
vyuzita €lovékem nebo pdita¢em, stavaji se
smysluplnymi informacemi

[Terminologicky slovnik CSSI, Praha]

kazdy pisemny, obrazovy, zvukovy, elektricky nebo
jiny zaznam, & jiz v podobé analogovéci digitalni,
ktery vznikl z €¢innosti piavodce

[Z&kon 499/2004, § 2 bod d)]

technické prostredky, soutast informaénich
technologii, které zahrnuji zejména péitace, pridavna,
komunikaéni a rozSkujici zarizeni

[Terminologicky slovnik CSSI, Praha]

zprava, ktera je podavana usts, pisemré nebo dalSim
zpusobem a vede k obohaceniijemce o novy pozaber
[autor]

hardwarové a softwarové prostedky pro sbér, pienos,
ukladéni, zpracovani, a distribuci informace
[Terminologicky slovnik CSSI, Praha]

systém informé&nich technologii, dat a lidi, jehoZz cilem
je efektivni podpora informa¢nich a rozhodovacich
procesi na vSech urovnichéizeni podniku
[Terminologicky slovnik CSSI, Praha]

informa ¢&ni systém, informani a komunikaéni

technologie

misto, které nabizi IT sluzby podpory uzivatak
informaéniho systému
[autor]

data, kterd umo#iiuji ziskat vyznamngjsi informace o
datech
[autor]
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outsourcing

proces

software

systém

SW

strategicky organiz#&ni nastroj. PFesun odpo¥dnosti
za provoz funkéni oblasti (€innosti) podniku na externi
specializovanou firmu nebo poskytovatele; zpravidla
véetné zameéstnanai a vlastnictvi aktiv; predevsim za
Gcelem zanéreni na hlavni¢innost dosazeni sétové
arovné kvality v oblasti, piipadné uspory nakladi
[Terminologicky slovnik CSSI, Praha]

jeFizena posloupnostinnosti za (telem vyprodukovat
dgfinovan)’/ vystup (produkt, sluzbu)
[Repa, 2006]

programoveé vybaveni péita¢a; programy, procedury
a pravidla pro zpracovani konkrétni Ulohy na paitaci
neboli pokyny pctita¢i, jak ma danou ulohy¥esit. Déli
se na zakladni (oper#éni systém, databazovi systém,
komunikaéni systém) a aplik&ni

[Terminologicky slovnik CSSI, Praha]

systém je €elowvé definovana neprazdnad mnozina
prvk @ a mnozina vazeb mezi nimi, ficemz vlastnosti
prvk @ a vazeb mezi nimi utuji vlastnosti (chovéani)
celku

[Terminologicky slovnik CSSI, Praha]
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14. P¥ilohy

14.1. Dotaznik

Tento dotaznik je zcela anonymni, je pouze gedyidiplomové prace.fi@dem dkuji za Vas
¢as a zaadné vyplgni. Dekuji Bc. Bil' Tomas.

Nejprve odpowzte naii roziazovaci otazky.

1. Pohlavi:
a) Muz
b) Zena

2. Pobaka:

a) Pobgka A
b) Pob&ka B
c) Pobgka C
d) Pobgka D

3. Pfimérny pracovni vykon zatvrtleti (posledni rok):
a) <8 mil

b) 8 mil - 10 mil

¢) 10 mil - 13 mil

d) 13 mil - 15 mil

e) > 15 mil

Nyni prejdéme k dotaznikuNa vSechny otazky odpé&zte pomoctiselné skaly od 1-7
(1 — nejmeén vystihuje, 7 — Uplé se ztoto#uji).
1. KdyZ jsem sijfedsevzal ¢co, co se mi stale nedi, pak jsem nasadil vSechny sily, abych to

prece jen zvladl.

Je pro mnedzké udrZet zvySené Usili po delSi dobu.

Casto jsem se rychle vzdal, kdyZ geonnedaiilo.

Mi zn&dmi byekli, Ze je pro mne typické, Z&egpondm vSechny potize.

KdyZ je @jaky ukol tZky, pak ho ¢kdy odlozim, abych se Kmu vratil pozdji.
KdyZ pracuji spolu s dalSimi lidmi, rad berecvdo svych rukou.

UZ rekolikrate se mi povedloporganizovanim zlepsit praci druhych lidi.

Jakoclen rgjakého spolku bych négladal Zadnou dleZitost tomu, abych vwm n¥l vliv.

© © N o O A~ 0D

Ré&d se prosazuji navzdorygkazkam.

[N
o

. Pokud je nutné doijit ve skupik ngjakému rozhodnuti, vzdy se namvyznaméi podilim.

[EE
[E

. UZ mi péarkratekli, Ze u mnefichazeji dlezité stranky Zivota zkratka, protoZélig pracuji.

[any
N

.V prizmeru jsem v poslednich dvou letech pracoval éméa¥ 40 hodin tydn

[N
w

. Jsem peswdceny, Ze jsem se ve Skole a v&mani dosud angazoval vic neZz mi kolegoveé.

[EY
o

. Je pro mne shadné delSi dobu nic diatd

[N
(621

. UZ se stalo, Ze mne ozilaza zavislého na préci.

[N
(o2

. Nemusim se bat Zadné situace, protoZe jsem se ssiyopinostmi zatim prosel vsim.
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17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.
24.
25.
26.
27.
28.
29.
30.
31.

32.
33.
34.
35.
36.
37.
38.
39.

40.
41.
42.
43.
44,
45.
46.
47.
48.
49.
50.
51.

Nikdy jsem ne#h potiZze porozust slozitym souvislostem.

Casto jsem si v&iml, Ze poznam podstétil iychleji neZ ostatni.

Pokud jsem sidto pedsevzal, pak se mi to zpravidla péidépe nez ostatnim lidem.
Jsem peswvdceny, Ze to v zagatnani rkam dotahnu.

UZ jsem si nechal ujitekolik zajimavych &ci, protoZe jsem ¢hobavu, Ze je nezvladnu.
Pri volbé svych cil jsem radji opatrnejSi, nez abych se podBto prilisnych rizik.
Jsem otekeny vdemu novému.

Vyhledavam rad ukoly spkterych niZzu owrit své schopnosti.

Je hod# veci, které bych si raddkdy vyzkouSel.

Jsou obdobi, kdy pracuiji ,jako v transu®.

Stavéa seridka, abych se dagtieho pondil tak, Ze @itom zapomenu na vSe ostatni.
Casto se mi stane, Ze kdytcoa dlam, zapomenu na viechno ostatni.

Cas neuvritelné utika, kdyz se zcela pofiim do své préace.

Citim uspokojeni z intenzivni a saeskné prace.

V mém Zivat se vyskytly &ci, které pro mne byly velmi Zadouci, ale na kisedn si prost

netroufl.

Je pro mnedzké se dale sousdit, kdyZ si fi pisemné zkouSce vSimnu, Ze uz mam teslo.

KdyZz mam obavu, Zei\vikol nesplnim, pak si raf najdu rgjaky snazsi cil.

Pred zkouSkami jsedasto velmi nervozni.

Pred novym Ukolem méadasto strach, Ze uthm réco Spatw.

Abych mohl citit skutay Gsgch, musim byt lepSi nez vSichni, se kterymi senéx@m.
VetSina \&ci, které se v Zivétstanou, zavisi vice na jinych lidech nez na samém.

Uspech v préaci astny Zivot spis narusi, nez aby ho pdidpo

Skolni znamky a podnikové hodnoceni se déagio vice podle sympatie, nez podle

skuteného vykonu.

Nekterych ¥ci jsem dosahl jen proto, Ze jserd modre Sisti.

KdyZ se fipravuji na dileZitou \¥c, pak investuji spisetis mnohocasu nez flis malo.
KdyZz mam strach, Ze éldm chybu, snazim se dvojnasob.

| kdyZ je tu riziko, Zedpky ukol nezvladnu, hodrse snazim.

Na dilezity ukol se fipravim radji prilis dizkladre nez gilis malo.

Nez bych si vyslouZil kritiku, réjilse budu snaZit dvojnasob.

Jsem hrdy as&stny, kdyZ dote zvladnu narény ukol.

KdyZ dokazu dco obtizného, jsem na sebe hrdy.

Uspokojuje mne, pokud zvySim viastni vykon.

Pokud se mi Upthnepodai néco, co jsem sijfedsevzal, vynaloZzim jedttsi asili.
Rad myslim na to, co jsem jiz dokazal.

Radji si osvojim noveé znalosti, nez abych se zabyiahiy které jiz oviadam.
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52.
53.
54.
55.
56.
57.
58.
59.
60.
61.
62.

63.
64.
65.
66.
67.
68.
69.
70.
71.
72.
73.
74.
75.

76.
7.

78.
79.
80.
81.
82.
83.
84.

Jsem spokojeny az ve chvili, kdy jsefakou \&c skuténé pochopil.

Zna‘noucéast svéh@asu stravim ¢enim novychéci.

Volnycas by rdl ¢lovek vyuZivat k odpnku a ne, aby se jeStéco wil.

Sleduji pravideld odbornécasopisy ze svého oboru.

Narocné problémy mne lakaji vice nez jednoduché.

Zvlas¢ mne lakaji ukoly, u kterych si nejsem zcela jitia je vyeSim.

Mam radsi ukoly, které mi jdou od ruky, nez takevéterych se musim hadlsnazit.

Lehké ukoly jsou mi milejSi neZké.

Pokud si miZu vybrat mezi jednowtéi tlohou a vice malymi, pak mi je milej&idv tloha.
Pri stejném vydku davam pednost praci zadstnance ped samostathvydlecnou ¢innosti.
Pri reSeni &kého Ukolu jsem radsi, pokud nesu oddoest spoléné s dalSimi lidmi, nez
abych ji bral sam na sebe.

Réad jsem sam zodpany za to, co dam.

| v malych ¥cech se‘asto £Zko rozhoduiji.

Nekdy je mi docelafijemné, pokud nejsem za v3echno zoétjrox

NeZ zénu s novou praci, uthm si vZdy nejdve plan préace.

Jako Skolak jsem doméci ukahsto odsouval tak dlouho, jak to bylo mozné.

Dokazu se donutit k sodsténé praci i v gipad, kdy na ni pra¥ nemam néladu.

Casto odsouvam na #ék \&ci, které bych @i vyridit radéji dnes.

Musim vyidit tolik drobnych ukal, Ze je prost nekdy necham leZet.

Chtl bych za své vykony sklizet obdiv.

Chtl bych byt dleZitymclenem djakého spoléenstvi.

Pro mne je zajimavé zastnani, kde to fizu dotadhnout k uznavané pozici.

Obdivuiji lidi, ktei to v Zivog nekam dotahli.

V zangstnani je pro mneezitym podstem, Ze m¥u jednoho dne dosahnout vyznamné
pozice.

Jen Zidka jsem i pocit, Ze si s ékym konkuruiji.

Je pro mne deZité srovnavat se s ostatnimi, abycl fasno, jak jsem na tom se svym
vykonem.

Ré&d konkuruji ostatnim.

Abych mohl citit skut@y Usgch, musim byt lepSi neZ vSichni, se kterymi senax@m.
Zlobi mne, kdyZdkdo dokaZe éco lepSiho nez ja.

Vim pesre, jaké pozice v zadatnani bych zadb let chel dosahnout.

Budoucnost je filiS nejista, nez abylovek mohl @lat dlouhodobé plany.

Celko¥ jsem sil# zangeny na budoucnost.

V acich svych koleggjsemclovek, ktery neni dlouho spokojeny s tifaho doséhl.

85. Nekdy mam pocit, Ze musim vyttmeco trvalého.
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