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Vymezeni problematiky Charakteristika problematiky

1. Vymezeni problematiky, cile a teze prace

1.1. Charakteristika problematiky

Networking predstavuje zpisob chovani ¢lovéka ¢i firmy, které usnadiiuje
navazovani, udrZovani a rozvijeni kontakti, jez jsou vyhodou ¢i dokonce nutnosti
pro dosazeni urcitych cili, ale také k vlastnimu rozvoji. Kontakty slouzi zejména
k vyméné informaci a sdileni zdroj, které jsou omezené, a tim pfinaSeji nové

prilezitosti jednotlivelim i organizacim. Toto pojeti vyjadiuje i nasledujici definice:

., Networking je procesem vytvareni a spiadani osobnich a profesnich kontakti
s lidmi s cilem ziskat 1) osobni doporuceni, 2) rady, 3) informace, 4) podporu a

5) energii“. (Boeova, 2000, 9)

Spole¢nost jako celek se totiZ neustiale proménuje. Proméiuje se v ni pfitom
také postaveni jednotlivce, jeho vyznam, proméinuji se rovnéz jeho moznosti, jak
travit svij Cas, rozvinout a realizovat sviij potencial. Proménlivost spolec¢enskych
podminek se pochopitelné odrazi i v pracovnim svété, v rovin¢ vedeni a fizeni
pracovnik, ale i v kli€ovych znalostech, schopnostech a dovednostech promitnutych

do konkrétniho chovani, které uréuje uspéch ¢loveéka.

Ackoli by se mohlo zdat, Ze kontakty, kolem nichz se téma networkingu toci,
byly nezbytné k uspéchu vzdy, je tfeba si uvédomit, jak casto se dnes kontaktni
informace méni. Sta¢i napiiklad Castéj$i zména zaméstnavatele, prest€éhovani v ramci
meésta, okresu ¢i statu, ztrata mobilniho telefonu apod. Podobné¢ radikalné se vSak
proméiuji také zptisoby, jak se kontakty s druhymi navazuji, udrzuji, jak se o né
pecuje, jaké prostiedky se vyuZzivaji a sjakou frekvenci je tfeba kontakty
»opecovavat®, aby ,nevymizely” atd. Cestovani za studiem, praci, navazovani

kontaktd a udrzovani vztahti na velké vzdéalenosti nejsou dnes ni¢im vyjimeénym.

V roviné osobni tyto ¢innosti ¢lovék realizuje celkem prirozené, mnohdy
o tom nemusi premyslet, jde o sympatie, ptatelstvi a lasku, resp. hlubsi a pevnéjsi
vztahy, které toto umoziuji, pfip. ustoji 1 del$si odmlku. V profesnim Zivoté je to

mnohdy jiné.
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Ackoli nas muze s nékym spojovat spoleény zajem, nemusime mit prave silu ¢i
ptilezitost jej ve chvili setkani realizovat, a pokud neudrZujeme cilen¢ kontakt
s danym ¢lovékem, mize nam ,,zmizet“. Pokud je to ndhodné jednorazové setkani,
jehoZ cenu jedna strana aktualné nedoceni nebo si jen zkratka nevede systematicky
kontaktni informace, nemusi pak pfi zménach vlastnich kontakti dat védét. ... a
jedinecna piilezitost miize byt pryc.

Moderni technologie, které na jednu stranu veskeré déni ve spolecnosti urychluji
a zapfiCinuji fadu zmén, ndm také pomahaji kompenzovat piipadné ,,nedostatky*
z nich plynouci. Internetové vyhledavace, databaze a servery zamétené na udrzovani
kontaktl ndm mohou vyznamné pomoci. Opét to mnohdy ale predpoklada
systematickou praci s vlastnimi kontakty, uvédoméni si vyznamu vlastni dostupnosti

obou zucasténych stran.

Prace s kontakty a konkrétni podoby aktivit spojenych s péci o vztahy jsou
predmétem této prace. Zajima nés objasnéni toho, co ptedstavuje networking, dale
jaky je jeho vyznam pro zajisténi kvalitngjSich vysledkt a konecné jeho konkrétni
podoba. Detailnéjsi predstaveni cila a tezi, z nichz prace vychazi, nabizi nésledujici
Cast.

1.2. Predmét, cile a teze prace

Predmétem této prace je problematika pracovniho networkingu a jeji
rozpracovani v teorii a praxi soucasné ceské spoleCnosti. V tomto ramci je
nezbytné, jak objasnit samotny pojem networkingu, tak ovétit dopady jeho realizace
na zkvalitnéni pracovnich vysledk v hospodaiské praxi i v dalSich oblastech. Jde
pritom jak o vlastni praci s kontakty na Grovni organizaci i jednotlivei, tak o aktivity

spojené s péci o vztahy formujici se v rdmci i nad rdmec pracovniho procesu.

Jednim znaSich vychozich predpokladli je, Ze relativné novy pojem
networkingu souvisi s Fadou koncepti a pojmi, které jiz byly v minulosti
zkoumany a které béZné pouzivame, napi. komunikace v organizaci, neformalni
komunikace, organizace, socidlni a lidsky kapital aj. Networking dava tyto jevy do

novych souvislosti a zdiiraziiuje nové aspekty véci.
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Z tohoto hlediska je hlavnim cilem naSi prace nalézt jak v teoretické, tak
v empirické roviné dostatecné opravnéni pro zakotveni networkingu v teorii a
praxi soucasné spolecnosti. To zahrnuje jednak zmapovani stavajicich koncepci
networkingu a jejich komparaci s koncepty obdobnymi. Dale se ukdzalo jako
nezbytné vénovat pozornost nékterym konkrétnim podobam realného uplatiiovani
networkingu, jednak ve virtudlnim prostiedi a dale pak v praxi z pohledu absolventil

VS a manazeru.

Z uvedenych skutec¢nosti pak vychdzi prvni z dil¢ich cilii nasi prace, kterym je
prostfednictvim komparace dostupnych literarnich pramenid a dalSich zdroji
vénovanych problematice networkingu, analyzy a strukturovani poznatkli v nich
obsazenych, vymezit a zakotvit pojem networkingu. Zejména jde o vymezeni
pojmu ve vztahu k jinym, které jsou leckdy vniméany a uzivany jako synonyma (pf.

socialni kapital).

Klicové bude studium a analyza Ceské i zahrani¢ni odborné literatury, kromé
toho budou vSak pfedmétem naSeho zdjmu i1 popularizani prace z dané oblasti.
Komparace existujicich vyzkumt, dostupnych teoretickych zobecnéni, ale i

413
1

konkrétnich ,,praktickych navodt a doporuceni nam umozni ziskat uplné;si
predstavu o tom, co vse je pod pojem ,,networking* zahrnovano. Studie nabizeji fadu
aspektil, v jejichz souvislosti je networking zkoumén, napf. to jsou riizné podoby

¢innosti, spojovanych s networkingem apod.

Ze studia literatury a vyzkumut vychazi zejména teoreticka ¢ast nasi prace, ale
na jejich zaklad¢ chceme vyvodit 1 potfebné ptredpoklady pro praktické zkouméni

nékterych zasadnich aspektl networkingu.

Rada odbornych studii i populariza¢nich praci se zabyva &innostmi a postupy,
které vedou k tspéSnému networkingu, tedy k dosahovani vytéenych cild. Jednim
z nastroju jsou tzv. socialni ¢i komunitni weby. V naSich podminkach a pfi naSem
zaméfeni jde samoziejmé o specializované nastroje pro podporu pracovniho
networkingu. NasSim pfedpokladem je, Ze virtudlni prostfedi vytvaii specifické
podminky pro realizaci networkingu, klade nové naroky na cely proces navazovani a

udrzovani vztahl, vyzaduje aktivnéjsi a odpovednéjsi postoj atp.
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Druhym dil¢im cilem, ktery vychazi z tohoto ptedpokladu, je tedy zmapovani
postojii, predstav, oekavani a obav spojenych s takovymi nastroji v kontextu
pracovniho networkingu. Jiny pohled na véc budou mit jisté klienti takové sluzby,
jiny pak lidé, kteti sluzby podobného typu nevyuzivaji. Obé skupiny respondentti
mohou poskytnout rozlicné informace, umoziujici nahlédnout problematiku jak
v dil¢ich souvislostech, tak komplexné. (viz 3.1 Studie 1: Internetova platforma pro

pracovni networking www.xing.com, s.61)

Na zéklad¢ studia dostupnych zdroji  predpokladame souvislosti
mezi networkingovymi aktivitami a pracovnimi uspéchy c¢lovéka, jeho

postavenim, piijmy apod.

Tretim diléim cilem bude ovéreni predpokladi o korelaci nékterych
networkingovych aktivit a riznych souvislosti kariéry ¢lovéka prostiednictvim
kvantitativni, statistické analyzy dat sebranych na vzorku cca 1300 absolventu
VSE. Respondenti jsou rtizného pohlavi, véku, zku$enosti, vystudovali rizné obory

v ramci VSE apod. (viz 3.2 Studie 2: Absolventi VSE a networking, s.96)

Z prostudovanych zdroji je zfejma znacnd rozmanitost networkingovych
aktivit, jejich typ@, ale i konkrétnich podob jednotlivych aktivit. Lze
predpokladat, ze se aktivity a jejich podoba lisi v zavislosti na kulturnim prostiedi, ze

se lisi preference aktivit mezi riznymi skupinami lidi apod.

Ctvrtym diléim cilem je tedy zmapovani podob aktivit ¢eskych manaZeri,
dale pak ovéfeni predpokladu o rozdilnosti aktivit a pfistupu k networkingu
mezi muzi a zenami, mezi sttednim a vyS$im managementem. Data byla sebrana
prostiednictvim hloubkovych rozhovori s vybranymi manazery, mezi nimiZ jsou
zastoupeni muzi i zeny, dvé odliSné urovné managementu, dvé oblasti — bankovni a

nebankovni financni sektor. (3.2 Studie 3: Networking manazera, s.95)

1.3. Metodika reseni problematiky networkingu
Vzhledem k charakteristice = problematiky  volime vyuZziti kombinace
kvalitativnich a kvantitativnich metod sbéru a zpracovani dat. Detailngj$i popis

postupu i metody je k nalezeni vzdy v piislusné ¢asti prace, ptip. v ptilohach prace.
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Prvni dil¢i cil zajistuje studium literatury a jinych zdroji — odborné
monografie, Casopisecké Clanky, ptispeévky z konferenci, on-line diskuse a ¢lanky

atd. Pfehled zdrojti k nahlédnuti v ¢asti 5 Literatura a dalsi zdroje, s.132.

Pro dosazeni druhého dil¢iho cile volime kvalitativni sbér dat formou
polostandardizovanych rozhovora se skupinou klienti a ,neklienti sluzby,

resp. ne/uzivatelll internetové platformy pro pracovni networking: www.xing.com.

Detailni popis postupu, vzorku apod. k nalezeni v ¢asti 3.1.2 Typ projektu a
charakteristika metody sbéru dat, s.65, pfip. v Pfiloze ¢.4. Struktura rozhovort

k nahlédnuti v Pfilohach ¢.2 a ¢.3.)

Tteti dilci cil je dosazen za uziti kvantitativni analyzy dat sebranych formou
on-line dotazniku pro absolventy Vysoké Skoly ekonomické, zaméfeného
na kariérovou drahu respondenta a jeji souvislost s praci s kontakty. Blize k postupu i
metode v ¢asti 3.2.2 Typ projektu a charakteristika metody sbéru dat, s.98. Dotaznik

je uveden v Ptiloze €.6.)

Pro dosazeni €tvrtého z dil¢ich cilii volime hloubkové rozhovory s vybranymi
¢eskymi manazery — strukturované rozhovory. Postup zpracovani sebranych dat je

obdobny jako ve studii 1. Struktura rozhovoru je pak k nahlédnuti v Ptiloze ¢.9.)
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2. Teoreticka vychodiska

Proménu spolecnosti, ktera je izce provazana s proménou v chovéani skupin i

konkrétnich lidi, jejich postojich a nazorech, se snazi postihnout fada autort. Lze

nalézt mnoho vycta klicovych charakteristik souc¢asné spolecnosti, které¢ urcuji jeji

podobu a odlisnost od téch piedchozich. Nasim cilem je nabidnout pouze nahled

klicovych témat, ktera vystihuji souc¢asnou spolecnost. Téma networkingu je jisté

aktualni 1 diky témto charakteristikdm, navic prvni studie je zamétena pfimo na jeden

z novodobych nastroji pouzivanych k pracovnimu networkingu na internetu.

Tapscott (1999) napiiklad hovoii o dvanacti tématech nové (digitalni)

ekonomiky, ktera jsou podle né&j klicova. Jsou to:

kvalifikace (pracovnikil, spotiebitelll a technologii), ktera utvari ekonomiku
znalosti;

digitalizace, kterd vytvari podminky pro nové formy mezilidské spoluprace,
pt. email;

virtualizace fyzickych jevi, pf. virtudlni organizace, tym, kongres, podnik,
nasténka, obchod aj.;

molekularizace, tedy rozpad velkych celkl na mensi, které spolu kooperuji,
pt. podnik se proméni z hierarchicky uspofadaného na sitovy, tvofeny tymy,
které se prostupuji;

integrace ¢i sitova orientace

zanik mezi¢lanka jako jsou prodejci, zprostiedkovatelé aj., které¢ pokud
nenabidnou novou piidanou hodnotu, nahradi technologie — nizsi cena,
rychlost...;

konvergence, resp. sblizovani technologii a vznik novych médii;

inovace, tedy diraz na neustdlé zlepSovani, vyvoj produktli, procesu,
systémtl, marketingu a lidi;

role zdkaznika bude aktivnéjsi, vyrabét se bude podle vkusu zakaznika,
na zakazku;

bezprostiednost Cili rychlost reakce podniku na zmény, nutnost zavést

procesy a systémy, které umozni pracovat v realném case, pf. ,,just in time*;
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e globalizace zakaznikd, jejich informovanost, zpisobi poptavku po globalnich
produktech, podniky vytvoii strategicka partnerstvi, aby mohly konkurovat
na globalnim trhu;

e nové nerovnosti, které zpiisobi pferod ekonomiky ze staré na novou.

Harris (in Tapscott, 1999, 44) v souvislosti s kvalifikaci uvadi: ,, Nejviditelnéjsi
rozdil mezi firmou budoucnosti a jejim soucasnym protejSkem nebude spocivat
v produktech, které vyrabéji, nebo v zarizeni, s nimz pracuji, ale v tom, jaci lidé ve
spolecnosti pracuji, pro¢ pracuji a co pro né prdace znamend. ““ Konkuren¢ni vyhodou
budou znalosti a kreativni duch pracovnikl podniku, ochota se celozivotné vzdelavat
arozvijet.

Téma inovace zdiraziiuje potifebu piekondvat vlastni produkty, sluzby diive, nez
je ptrekonaji jini. Coz je mozné diky maximalnimu vyuziti stavajicich a produkci
novych znalosti, kterd bude systematicky podporovana, pt. technologiemi, ale i

klimatem v podniku a jeho kulturou.

Pric¢iny nerovnosti plynouci ze vzniku nové ekonomiky vidi Tapscott zejména
ve vzniku nové spolecenské tfidy chudych, ktefi nemaji piistup k sitim, znalostem,
kvalifikaci, nejsou motivovani jit uvedenym smérem, a nemaji tedy moznost ziskat

nov¢ definované ,,dobré* pracovni uplatnéni.

Radu véci, které Tapscott ve své knize z roku 1999 popisuje, 1ze dnes v realném
zivoté pozorovat. Ackoli Tapscott hovoii o digitdlni ekonomice, jini autofi hovoii o
ekonomice znalosti, globalni atp. Kazdy z ptivlastkti zdliraziuje jeden z aspekti,

které odliSuji soucasnou spolecnost od téch predchozich
Covey (2005, 105) nabizi jiny soubor globalnich zmén:

1. globalizace trhii a technologii — propojeni mistnich, regiondlnich a

narodnich trhi pomoci technologif;

2. nastup univerzalni konektivity — tok informaci se oddélil od toku véci,
komunikac¢ni kanély podléhajici vedeni a vlastnickym pravim zastaraly spolu

s organiza¢nimi strukturami a metodami, které je vyuzivaly;

3. demokratizace informaci / ofekavani — internet a jeho prostfednictvim

v realném Case bez hranic Sifené, needitované ndzory, formuji o¢ekavani lidi;

11
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4. exponencialni rist konkurence — kazdy, kdo ma pfistup k internetu je
potencidlnim konkurentem, tlak na vyss$i kvalitu, niz8i naklady, vyssi rychlost
a pruznost s cilem uspokojit zédkaznika, kdy je tfeba se srovndvat s témi

nejlepSimi na svéte, nikoli ve méste;

5. misto financniho kapitdlu jako zdroje tvorby bohatstvi nastupuje
intelektualni a socialni kapital (lidsky kapital, vSe viz 2.1.3 Socidlni
kapitél.) — lidé jako tvirci bohatstvi, klicova role znalostniho pracovnika pfi

tvorbé pridané hodnoty;

6. moznost svobodné volby — informovanost o alternativich umoziuje

odolévat manipulaci a svobodné se rozhodovat;

7. neustalé ,,vieni* a promény ve spolecnosti maji dopady na vedeni a praci

s lidmi, které nelze jen fidit.

Networking s vySe uvedenym tUzce souvisi. Je to postup, ktery umoziuje
jednotlivei 1 firme zachovat si piehled o aktudlnim dynamickém déni na trhu, rozvijet
potfebné schopnosti a kli¢ové dovednosti, rozvijet sebe sama v Zadoucim a
pottebném sméru. To samoziejmé vyzaduje vlastni aktivitu, vlastni iniciativu
ve vyhledavani informaci, kontakt, cilené rozvijeni komunikacnich dovednosti,
kter¢ jsou prostiedkem k dosazeni uvedenych cili. Zaméfime se nejprve
na komunikaci v obecnéjSim ramci, pak nahlédnéme klicova témata komunikace
v pracovnim kontextu a posléze propojme detailnéji téma komunikace

s networkingem.

2.1. Pojmy networking, sit’ a socialni kapital
2.1.1. Networking
Vyraz networking ptfi doslovném piekladu napovida, ze jde o praci se siti ¢i
sitémi. Pokud bychom se snazili najit vyraz v cestin€, ktery by se obsahové blizil
anglickému origindlu, snad by to mohlo byt ,sitovani“, ,,provazovani®,
»propojovani“. Velmi casto se s vyrazem ,networking* setkdvame v pocitacovém
prostiedi, stejné¢ tak nejvice odkazi pifi vyhledavani na internetu se tyka pravé

pocitacii. V téchto souvislostech jde o propojovani pocitaci do siti, které umoziuji
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sdilet data vSech zapojenych do sit¢ , nastroje, které to umoziuji, a rovnéz zpisoby

prace v takovych podminkéch.

O jaké sité vSak jde v nasem ptipadé? Co je zde propojeno? Jiz jsme uvedli, Ze
vyraz networking oznacuje proces ¢i zpisob chovani ¢lovéka nebo firmy, které
usnadiiuje navazovani, udrZovani a rozvijeni kontakti, které jsou vyhodou c¢i
dokonce nutnosti pro dosahovani urCitych cili. Jedna se o sité kontakti, lidi,
organizaci, které si maji vzaijemné co nabidnout, mohou si byt prospésné prave

pii dosahovani predem stanovenych cili.

Cile mohou mit rozmanitou podobu a muze jit o pracovni, profesni i osobni
cile. Pracovnimi cili myslime cile vazané na vykon aktualni prace v konkrétni
organizaci, které jsou pracovnikovi organizaci piedkladany nebo si je klade sam
v zavislosti na svych odpovédnostech a pravomocech. Muize jit napt. o dosazeni
vyssich ziskd. Profesni cile si v nasem pojeti klade jedinec sam, jsou vazany na jeho
profesni zivot, jeho vyvoj, kariéru apod. Pfikladem zde milize byt cil uspe€sného
plsobeni v ur¢itém oboru, vykon profese, rozvoj vlastni odbornosti, celé kariéry, ale
také zahajeni vlastniho podnikani. V neposledni fadé¢ jsou zde také osobni cile, které
jsou opét doménou konkrétniho jedince a jsou primarné vazany na jeho soukromy
zivot. Piikladem zde muze byt uspésné absolutorium vysoké Skoly, reference
na Skolu pro své déti, rozvoj sebe sama, konickil a zajmi, pozitivnich sousedskych

vztahi aj.

V networkingu jde tedy o utvafieni sité kontakti, resp. zdroji informaci a
prilezitosti, pficemz typ zdroji a podoba sité samotné zavisi na potiebé, cilech
kazdého jednotlivce ¢i firmy. Jednoduchou definici nabizi Kohoutek. Jde podle n¢j

0 ,,nalézdani, propojovdni a vytvareni sité vitahit mezi lidmi“. (Kohoutek, 2006)

Networking a spolupriace

Je ztejmé, ze networking souvisi se spolupraci, je jistou Grovni spoluprace, na niz
dochdzi ke komunikaci avyméné informaci. Podle Camarinha-Matose a

Afsarmaneshe (2006, 28) je to ten nejzakladnéjsi stupen spoluprace. Autofi rozlisuji

* In the world of computers, networking is the practice of linking two or more computing devices
together for the purpose of sharing data. Networks are built with a mix of computer hardware and
computer software.* (Mitchell, 1999)
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nasledujici stupné — networking, koordinace, kooperace a spoluprace. Vse uvazuji
v kontextu spolupriace ve virtudlnim prostiedi, nicméné jako koncept, z nc¢hoz
vychazeji a ktery rozpracovavaji v danych souvislostech déle, jej miizeme pouzit i

v nasem Sir§im pojeti networkingu.

Networking (networking) podle uvedenych autor zahrnuje komunikaci a
vzajemné piinosnou vymeénu informaci. Jako ptiklad uvadéji skupinu jednotlivcl ¢i
organizaci spole¢né vyuzivajici néjaky nastroj ke sdileni svych zkuSenosti. Neni zde
nutné spolecny cil nebo struktura, ktera by ur€ovala ¢as a zpiisob ptispivani, neni zde

tedy ani spolecna tvorba hodnot.

Koordinace (coordination) pak vedle vymény informaci zahrnuje piizpusobeni
aktivit tak, aby se dosahovalo lepSich vysledkll, primarni je soulad a souhra aktivit.
Prikladem koordinace je situace, kdy nckolik entit (jednotlivcid, podnika..) sdili
informace a pfizplsobi jejich nacasovani na zvySeni efektu spole¢ného lobovani
za novy subjekt. Kazda z entit mize mit stale odlisny cil, vyuziva vlastnich zdrojt a

metod a hodnoty jsou tvofeny rovnéz na tirovni jednotlivych tcastnik.

Kooperace (cooperation) je dalSim stupném, kdy se vedle vymény informaci a
prizptisobovani aktivit také sdileji zdroje tak, aby bylo dosazeno kompatibilnich cild
jednotlivych tcastniki. Prace se rozd€éli mezi ucastniky, kazdy vytvaii Cast
z vysledné hodnoty, kterd je z nich ,;sloZzena®. Piikladem muze byt klasicky fetézec
zasobovani zalozeny na klientsko-dodavatelskych vztazich, kde jsou role v tvorbé

vysledné hodnoty pfedem urceny.

Spoluprace (collaboration) pak znamend sdileni informaci, zdroji a
odpovédnosti pfi spoleéném plénovani, implementaci a hodnoceni souboru aktivit
zamétené na dosazeni spolecného cile. Jde o spole¢nou tvorbu hodnoty, pfi niz
vSichni zucastnéni zvySuji svou zpusobilost. Zahrnuje sdileni rizik, zdroj,
odpovédnosti a ziskli. Skupina zicastnénych miize, pokud mé zajem, cilen¢ ptisobit
navenek jako celek. Zahrnuje vzajemny zdvazek zacastnénych, Ze budou problém

fesit spolecné, coz predpoklada vzajemnou divéru a tedy cas, Usili a oddanost.
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Pojmy networking, sit’ a socialni kapital

Spolecné cile
Spolecna identita
Spoleéna ¢innost

(spole¢na tvorba)

Mira integrace

Kompatibilni cile
Individualni identita
Oddélena ¢innost
(koordinace)

Kompatibilni cile
Individualni identita
Oddélena cinnost
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Komplementarni cile
(usporadani aktivit pro
vzajemny prospéch)

Komplementarni cile
(usporadani aktivit pro
vzajemny prospéch)

Komplementarni cile
(usporadani aktivit pro
vzajemny prospéch)

Komunikace & vyména
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Komunikace & vyména
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informaci

Komunikace & vyména
informaci

Sit

Koordinovana sit

Kooperujici sit’

Spolupracuijici sit

Typ koalice

Obr.1: Urovné spoluprdce podle Camarinha-Matose & Afsarmaneshe (2006, 29)

Jak zachycuje Obr.1, jakmile se pohybujeme po kontinuu od networkingu
smérem ke spolupraci (collaboration), nardista mira spole¢né¢ podstupovaného rizika,

zavazku a sdilenych zdroji, které ucastnici investuji do spole¢ného usili.

Networking je specifickou trovni, kterd nutné¢ nezahrnuje formalni zévazky c¢i
smlouvy. Z toho vyplyva specificnost dané tirovné spoluprace. Neni zdvaznd, neni
vymahatelnd, leckdy funguje na zaklad¢ osobnich vazeb, klade vysoké naroky

na osobni kvalitu jedinct, jejich mékkych dovednosti apod.

Piistupy

V literatufe miizeme zaznamenat ruzné pristupy ke studiu a popisu
networkingu. Jeden znich se zaméfuje na subjekt, jeho chovani, a jiny zase

na strukturu, sit’ jako systém, ktery vznika.

V ramci prvniho z uvedenych pfistupl je networking ptedstavovan jako urcity
zpusob chovani, interakce s druhymi, proces utvareni sité kontakti ¢i vztaha a
jeji udrzovani. (Podle nékterych jej nelze uplatiiovat jen ve vybranych oblastech

Zivota, proto se lze setkat i s nazorem, ze jde o zivotni styl.)
Toto pojeti vyjadiuje i1 nasledujici definice:

., Networking je procesem vytvareni a spradani osobnich a profesnich kontaktu
s lidmi s cilem ziskat 1) osobni doporuceni, 2) rady, 3) informace, 4) podporu a

5) energii“. (Boeova, 2000, s.9)
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Velmi podobné vymezeni nabizi také Tullier (2004, s. 30): ,, Networking je
proces kultivace a udrzovani vztahiu, v nichZ vzdjemna vymeéna informaci, rad a
podpory usnadnuje rist, uspéch a stesti vSech zucastnenych®. Tullier (2004, 8)
uvadi, ze ,,networking neni obtézZovani, dotirani ¢i vyuzivani lidi“, povazuje jej

za dovednost, kterou se Ize naudit.

Druhy piistup ke studiu a popisu networkingu se zaméfuje na vysledek vySe
zminovaného procesu, tedy na sit¢ kontaktl ¢i vztahl a jejich strukturu. V rdmci
tohoto pfistupu se networking nejvice blizi k obsahu pojmu ,,socidlni kapital® (viz

2.1.3 Socialni kapital, s.19)

2.1.2. Sit’ a jeji dynamika
Sité vztahi, kontakt, tedy lidské sit€¢ maji podle tohoto piistupu stejnou
strukturu jako sité technologické ¢i biologické (internet ¢i nervova soustava). Jsou

vnimany jako oteviené dynamické systémy, v nichz jsou kli¢ové tfi elementy:

e uzly,
e vazby,

e ucel systému.

Obr.2: llustracni obrazek site

Uzly, resp. centra aktivity jsou propojena vazbami takovym zptisobem, aby bylo
dosazeno ucelu dané sité. Vazby jsou pak vztahy mezi témito centry — lidmi ¢i
organizacemi. (Lipnack, 1992) Zde, jak patrno, je uvaZzovan také ucel celé sité. Sit’
neni ndhodné ¢i pravideln€ uspotadana, ale je tvotena shluky uzli, jak to znazoriuje
Obr. 2. Granovetter hovoti o shlukovani (clustering), které pak odrazi kvalita vazeb

mezi jednotlivymi uzly (viz nize).

Uvedena sit’ ovSem neni v zadném piipad¢ statickym celkem. Je to otevFieny,
dynamicky, az organicky, tedy neustile se proménujici a rozvijejici systém,
do néhoz vstupuji novi Clenové a vytvareji se tak nové vazby mezi novymi a
stavajicimi ¢leny. Obohacujeme-li nasi sit’ o dalsi kontakty, nerozsifujeme ji pouze
o toho daného, konkrétniho jednice, nybrz o celou jeho osobni sit), ktera je pro nés
potencialné dostupna. O ptatele jeho pfatel, jak o tom piSe Boissevain, jeho silné i

slabé vazby (viz nize), jak to pojima Granovetter. (Anderson & Jack, 2002)
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Sit’" se neproménuje pouze tim, ze vzniknou nové ¢i zaniknou existujici vazby
mezi Cleny sité, ale také tim, ze se existujici vazby kvalitativné méni. Z téch
volngjSich (slabych) se stavaji vazby pevnéjsi, podpofené divérou pramenici z vice
zdrojti a naopak. Novy ¢len se interakci v siti propojuje s dalSimi ¢leny sit¢ a vazba

se stava siln¢jsi. RozliSuji se tedy vazby slabé a silné.

Slaba vazba je takova, kterd neni pfili§ provazéna v ramci sité, je to kontakt
s nékym mimo sit, mimo nejblizs§i okoli. N&které vyzkumy ukazuji, Ze vyssi pocet
téchto typi vazeb pfinasi vétsi vyhody. Slabé vazby totiz zajiStuji propojeni
s dal$imi sitémi, pfistup k informacim, zdrojim a pfilezitostem jinak nedostupnym
vramci stavajici sit€. ZvySuji napi. uspéch pifi hledani nového zameéstnéni,
pfi kariérnim postupu nebo rozsifovani podnikéni.

Silné vazby vedou k rodiné, pratelim, tém nejbliz§im, ktefi jsou v rdmci nasi sité
znaéné provazani. Cim silngjsi vazba, tim vice spoleéné traveného &asu, zaZzivané
intenzivnéj$i emoce, vétsi mira intimity a vzajemnosti ve vztahu mezi dvéma lidmi i

v ramci sité. (Granovetter, 1973)

Stejné jako se lisi kvalita vazeb, tak ani uzly nejsou totozné. Nekteti lidé navazuji
kontakty velmi snadno a jsou propojeni s nadprimérn¢ velkym mnozstvim dalSich
lidi, jini maji spiSe maly pocet vazeb. ,,Uzly s anomaln¢ vysokym poctem vazeb*
jsou nazyvany prostiedniky a jsou pro kvalitu sité¢ velmi dalezité. (Barabasi, 2005,
60) U sité nejde pouze o jeji velikost, resp. o mnozstvi potencidlné dostupnych lidi —
prvku sité, ale také o jeji kvalitu, ktera je déna kvalitou (typem) vazeb, ale i
rozmanitosti provazanych prvkl. Dilezit¢ vlastnosti siti (Arjouch, Blandon &

Antonucci, 2005) jsou:
o velikost, resp. pocet ¢lent sit¢;

e struktura, napi. hustota vazeb (vysoka — vSichni se znaji navzajem;

nizk4 — navzajem se zna malo ¢lentl);
e sloZeni, napi. podil pfibuzenskych vazeb;

e dostupnost, resp. blizkost ¢lent (viz také 2.4.2, Erdésovo ¢islo, s.51);

" Barabasi (2005) poutavé popisuje snahu odbornikii z riiznych oborii — matematici, sociologové aj —
pochopit a popsat sité, namodelovat je tak, aby modely co nejvérnéji odrazely realitu.
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e frekvence kontakti, resp. primérna frekvence kontaktti ¢lend sité mezi

sebou.

Vstup do sité nemusi byt vitbec jednoduchy, zvlast¢ pak do sité, ktera funguje.
Do sité lze vstupovat riznymi zplsoby, nicméné to jisté usnadiuji nésledujici

skutecnosti:
1. existujici osobni vztah se ¢lenem, pfip. ¢leny sité (ptitel, ¢len rodiny aj.);

2. ptedchozi spoleéna pracovni zkuSenost se Clenem, pfip. Cleny sité

(byvaly kolega, klient aj.);

3. doporudeni ¢i zprostiedkovani kontaktu tieti osobou, ktera se zna
se ¢lenem sité 1 s doporuCovanym — socidlni kapital (otec ptredstavuje

syna svému byvalému kolegovi). (Hite, 2005)

Networking uzce souvisi s ditvérou, kterd mize vychazet z riznych zdroju.
Vratme se k vySe uvedenym bodim. Pokud je nékomu umoZznén vstup do sité
na zdkladé¢ osobniho vztahu, vychdzi duvéra zosobni zkuSenosti snim jako
Clovékem, z raznych zivotnich situaci. V druhém ptipad¢€ vyrtsta divéra ze spolecné
pracovni zkuSenosti, znalosti jeho pracovniho chovani, navyki, také schopnosti,
kompetenci a vykonu vdzaného na konkrétni pracovni oblast (vysledky). Ve tetim
pripad¢ pak jde o divéru opfenou o povést clovéka a také o povést toho, kdo jej

doporucil.

Je ziejmé, Ze s rostouci intenzitou kontakti a spoluprace v ramci sité, se zvysuje
provazanost jednotlivych prvka sit¢ a hlavné se prohlubuje vzajemné poznani. Tim
se méni kvalita vztahl i divéry. Tak se mohou ¢isté pracovni kontakty proménovat
v osobni, ¢imz se divera opird i o osobnostni vlastnosti zacastnénych. (Hite, 2005)
Zéarovenn se vazby mezi jednotlivymi lidmi v ramci sit¢ mnozi, jednotlivec je
propojen s vétSim mnozstvim Cleni sité, a tim se z volnych (slabych) vazeb stavaji
vazby silné. O davére pojednavame i nize. (viz 2.1.6 KliCové prvky networkingu a

probihajici komunikace v jeho ramci, s.28)
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2.1.3. Socialni kapital
Velmi duilezity pojem v souvislosti s networkingem je socidlni nebo spolecensky
kapital. Je piisuzovan Jacobsovi (1961), ackoli individualistickou a ekonomickou

koncepci vyvinul Loury (1977). (Anderson & Jack, 2002)

Na drovni jednotlivei oznacuje socidlni kapitil mnoZstvi kontakti a
strukturu jejich siti. Jde o matici vazeb mezi rozlicnymi lidmi, s nimiZ je jedinec
v kontaktu (Raider & Burt in Forret & Dougherty, 2001), jde o vztahy jako zdroje
informaci, pfilezitosti, znalosti, zkuSenosti... Socidlni kapital je hlavni
charakteristikou siti, kterd usnadiiuje koordinaci a spolupraci vramci sité, jeji
utvareni i rozvoj. (Anderson & Jack, 2002) Vliv socialniho kapitdlu na méfitelné

ekonomickée vysledky dokladaji napt. Knack a Keefer (1997).
Coleman (1990) rozliSuje Sest forem socidlniho kapitalu:

e povinnosti a ocekavani (Obligations and Expectations) — princip
reciprocity, souvisi s kritickymi prvky - vzajemnou divérou a rozsahem

nesplnénych povinnosti;

e informacni potencial (Information Potential) — setkdvani a komunikace
s informovanymi lidmi mize zvySovat znalosti jedince, aniz by je musel

piimo vyhledévat ¢i studovat;

e normy a ucinné sankce (Norms and Effective Sanctions) — standardy
chovani ¢i normy podporujici zaddouci chovani, napt. podiizeni vlastnich
zajml z4jmim komunity;

e vztahy autority (Authority Relations) — skupina ¢i organizace vznikla
za urcitym cilem, ktera pod vedenim autority cile dosahla, mlze vyuzit
vzniklé vztahy k dosazeni cile nového, klicova je zde autorita ¢i vedouci,

ktery zamétuje kapital ur€itym smérem;

e zamérné organizace (Intentional Organizations) — vznika, kdyz se

jednotlivei spoji a vytvoii organizaci, kterd jim je uzite¢na

Nékdy jsou pojmy socidlni kapitial a networking uzivany jako synonyma

(napt. Mazzanti, Cainelli, Mancinelli, 2005), Anderson a Jack (2002) nabizeji
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dokonce pojem ,networking capital®, ktery je zcela samoziejm¢ uzivan 1 jinde

(Vestas, 2008).

Podle naSeho nazoru kazdy ztéchto pojml zdlraziuje néco jin¢ho. Socidlni
kapital zdiraziiuje vice potencidlné dostupné zdroje, hodnotu, kterou kontakty
piinaseji ¢i mohou piinést. Jde vice o hodnotu v ur¢itém case, okamziku, vdzanou

na konkrétni sit’ kontakta.

Networking pak zdlraznuje spiSe aktivitu, kterd kontakty a vztahy utvafi, buduje
sité¢, z nichz socidlni kapital vyrGsta. Vice zdlraznuje dynamiku a proménu
ve vazbach a sitich obecné. V podobném duchu tyto pojmy uzivaji i Moog a

Backers-Gellner (2006).

Pojem socidlni kapitadl ndm muize rovnéz evokovat velmi uzivany pojem ,,lidsky
kapital“. V jakém vztahu jsou pojmy socidlni a lidsky kapital? , Lidsky kapital®
zavedl do ekonomie Becker v ramci své teorie preferenci. Dokonce pouzival i jina
spojeni typu, napf. ,,navykovy*, ptedstavivostni* ¢i ,,.kulturni kapital“. Uvedl rovnici,

v niz je lidsky a sociélni kapital né¢im, co zvySuje uzitek ze spotieby:
U=uxyzP,S)

U ... uzitek v Case t; X,y,z, jsou razné statky; P,S jsou osobnim a socialnim
kapitalem. Obsahem P, S jsou ,,zdsoby obsahujici minulé navrstvené zkusenosti a

spolecenskeé sily*. (Jirasek, 2004, 69)

Podle Armstronga (2002, 71) jsou lidsky i socialni, resp. spolecensky kapitél
soucasti tzv. intelektualniho kapitalu podniku, ktery ,je tvoren zasobami a toky
znalosti ... (tvoti jej tzv.) nehmotné zdroje, které spolecné s hmotnymi zdroji.. — tvori
trini nebo celkovou hodnotu podniku.“ Podle Edvinsona a Malona (Armstrong,

2002) tyto nehmotné zdroje obsahuji také hodnotu vSech vztahli uvnitt i vné¢ podniku.
Rozlisuji se tii slozky intelektualniho kapitalu, kterymi jsou:

1. lidsky kapital predstavuje pravé znalosti, dovednosti a schopnosti
konkrétnich pracovnikil organizace;

2. socialni, resp. spoleCensky kapital, ktery tvoii zasoby a toky znalosti
vyplyvajici ze siti vztahli uvnitf i vné organizace, je zde obsazen

synergicky efekt spoluprace pracovnikii v konkrétnich pracovnich

20



Teoreticka vychodiska Pojmy networking, sit’ a socialni kapital

skupinach, tymech a nastavenych ¢i podporovanych sitich podniku, ale i
v téch neformalnich, které podnik ani nemusi tusit;

3. organizacni kapital pak predstavuje institucionalizované znalosti, které
jiz v organizaci zlstanou i pfi odchodu klic¢ovych pracovniki. Jsou to
znalosti ulozené ve firemnich databazich, manualech, znalosti a
zkuSenosti zhodnocené v nastavenych procesech. Nékdy je organizaéni
kapital nazyvan také strukturdlnim kapitdlem, napt. Youndt. (Armstrong,
2002)

Spojeni slova ,kapital* s privlastky lidsky aj. se ekonomové zprvu velmi branili.
Jirdsek (2004) li¢i rozhot¢eni Solowa, nositele Nobelovy ceny za ekonomii, ktery
hajil pojem kapital jako néco, co se vyvijelo v ekonomii 400 let a co plodi dalsi
hodnotu. Pouziti pojmu kapital ve spojeni ,,lidsky kapital* dava pak na roven spojeni

Kapitalu®“ s pfiznivym pocasim ¢i dobrou naladou.

Podle Ehrenberga a Smithe (Armstrong, 2002, 72) chape teorie lidského kapitalu
,pracovniky jako ztélesneni souboru dovednosti, které si mohou zameéstnavatelé
,,pronajmout ‘. Na problémy tohoto pojeti pak upozorniuje Davenport. Podle n¢ho
nelze uvazovat pracovniky zprincipu jako pasivni jméni podniku, snimz Ize
nakladat jako s c¢imkoli jinym, hmotnym (prodej, koupé, vymeéna). Z etického
hlediska nelze cloveéka fadit na tutéz uroven jako technické vybaveni. DalSim
divodem je také fakt, ze pracovnik je stale aktivnéjs$i a samostatnéjsi v fizeni svého
(pracovniho) Zivota.

Problematickou souvislosti je také ucetnictvi takového jméni ¢i kapitalu, jak mu
pfitazovat hodnotu, jak méfit pfidanou hodnotu tohoto kapitdlu. (Davenport in
Armstrong, 2002)

Dnes se oba pojmy uzivaji bézné, a to jak v podnikové praxi, tak i mezi odbornou
vefejnosti.

Socialni kapital tedy zduraziuje zejména aktualni ¢i potencialni nehmotné
zdroje plynouci z kontakti, ze vztahi lidi, z jejich vzajemné znamosti, kombinace

jejich znalosti, potencialu a zdroji obecné.

21



Teoreticka vychodiska Pojmy networking, sit’ a socialni kapital

2.1.4. Strategicky networking

Posledni dobou se stale cCastéji miizeme setkat také s pojmem strategicky
networking. Ze samotného ptivlastku lze odvodit, co tento pojem zdlraziuje. Jsou
to pravé strategie Ci cile, které podminuji zaméfenou a systematickou praci
s kontakty, s partnery. Miller, Besser a Malshe (2007) charakterizuji strategicky
networking jako networking vedeny k dosaZzeni firemniho uspéchu. Odkazuji na
Johannissona, ktery upozorfiuje, Ze pro porozuméni firemni strategii zalozené na
nezavislosti a spolupraci je tfeba kombinace teorii i metodologii. Stejny pfistup

uplatiiuje i Blomqvist (2002).

U strategického networkingu je dulezitd dikladnd analyza sité vzhledem
k aktualnimu cili — identifikace sité¢ a volba strategie jeji tvorby a rozvoje (network
strategy) a péce o ni (network management). V ramci analyzy sit¢ jde tedy
0 ujasnéni:
e cile, kterého chce clovék v daném obdobi dosahnout,

o které kontakty (jednotlivec, organizace) k dosaZeni cile potiebuje a

které jiZ v siti zahrnuty ma;

e Kkdo s jakymi znalostmi v siti chybi a s kym je tieba navazat kontakty

predevsim. (Vymeétal, 2008)

Pojem strategického networkingu je ptfedevs§im spojovan s pracovnim prosttedim
a organizacemi, kdy chovani pracovnika ¢i organizace jako celku je urCovano
strategickymi cili organizace. V konkuren¢nim prostfedi tak jde o takticky postoj
firem, které mezi sebou rozvijeji vztahy zalozené na diivéfe a vzajemnosti s cilem

ziskat konkuren¢ni vyhody. (Miller, Besser a Malshe, 2007)

Vyse uvedené kroky se Ize naucit v kurzu strategického networkingu (Zernatto,
2009) Existuje rada poradenskych firem, které nabizeji kurzy networkingu (viz
Priloha ¢.1; Fairbank, 2009; Landschof, 2007), poradenstvi k networkingu online
nabizeji experti také online (Giolitto, 2005). Poradci nabizeji podnikium i
individualni spoluprdci. Prikladem miize byt nabidka viastni sité k reSeni problémui

¢i dosahovani podnikatelskych cilii. (Eupronet, 2009/1 a 2)
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Jako kazdy pojem i networking prochazi uréitym vyvojem. Zda se pomérné
novy, nicméné vyzkum jevi, které oznacuje ¢i s nimiZ souvisi, probiha jiz dlouhou
dobu. S délkou jeho existence a vyzkumu samoziejmé ptibyva piivlastkl, které maji
za cil jednoznacné vymezit ¢i definovat realitu, ktera je stale detailnéji poznavana.
Na prvni pohled se tedy muze zdat, ze pojem networking oznacuje néco, co jiz bylo
pfedmétem zdjmu diive, nicméné s jejich dikladnéjSim poznanim jsou dané jevy
davany do novych souvislosti a vztah, které diive uvazovany nebyly (viz napf.

kapital a ptivlastky lidsky, socidlni, organizacni apod.).

2.1.5. Networking jako forma interakce a komunikace
Veskera vyména informaci probiha diky interakci, resp. komunikaci mezi dvéma
¢i vice jedinci nebo skupinami. Jestlize networking vymezujeme jako cilenou
aktivitu, dynamiku v siti (viz 2.1.3 Socialni kapital, s.19), pak jde predev§im o
urcitou formu interakce, resp. komunikace jejiz specifika uvadime nize.
Networking se zaméfuje na vymeénu informaci a zejména pak na navazani a rozvoj

vztahii s vybranymi partnery.

Networking je realizovan diky interakci mezi lidmi, nejcastéji formou
(socialni) komunikace. Komunikace je zde néstrojem (vy)budovani vztahu, pficemz

mnohdy jde o védomy a zamérny proces s urcitym cilem.

S vyvojem spolecnosti se proménuje i komunikace, jeji podoby a nastroje ¢i
prostiedky. S globalizaci, prudkym rozvojem technologii — digitalizaci, virtualizaci,
informacnim piesycenim a jinymi jevy spojovanymi s dne$ni dobou souviseji

promény v mezilidské komunikaci soucasné spolecnosti.

At uz lidé komunikuji pfimo, osobné&, nebo prostfednictvim technologii (e-mail,
chat apod.), vzdy jsou Ui¢astni minimaln¢ dva jedinci a uplatiiuji se zakladni principy
v komunikaci. Ta se odehrava v kontextu, ktery mnohdy urcuje jeji priabéh i
vyznam pro zucastnéné, zejména ten socialni. Blize o kontextech pojednava
Hayesova (1998). Komunikace prostfednictvim technologii pfinasi nové aspekty a

specifika, nékterd jsou zachycena ve studii 1, kterd se zabyva networkingem online.

Jako vybér z mnoha si mizeme piedstavit model komunikace, ktery zachycuje
vSe podstatné, co souvisi s networkingem. (Hargie, 2007) V jeho ramci jde o
védomou komunikaci s uréitym zamérem, jsou v ném dulezité cile obou, ptipadné

vSech ucastniki komunikace. Model bere v ivahu zamér obou ucastnikd interakce,
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vliv osobniho a situa¢niho kontextu a také fakt, ze zpétna vazba (feedback)
ptichazi nejen z vnéjsiho prostiedi, od partnera, ale ze si ji poskytuje i jedinec sam.
Faktory zpracovani zahrnuji kegnitivni procesy (poznavani), ale i emoce (nalada), a

podstatné ovliviiji vykon. (viz Obr.3)

Osobni a situaéni kontext

Zpétnd vazba h

A 4
Percepce
)3
Zpracovani ZpracoYéni
K
Odpoveéd’ Percepce

Zpétna vazba

Obr.3: Model socialni komunikace (Hargie, 2007, 40)

U networkingu je dlezity cil, pro jehoz dosazeni se vie odehrava. Ukoly
na cest¢ k dosazeni cile mohou vypadat nésledovné:
1. analyzovat sit’® a informovat kontakty o svém zaméru, pozadat

o zprostiedkovani kontaktu na ¢lovéka ¢i osoby, které maji znalosti, kontakty, vliv,

zdroje atp., dilezité pro dosazeni cile;

2. pokud v siti nejsou, je tieba vytipovat prilezitosti, kde lze tyto osoby potkat,
pFip. nastroje, které pomohou osobu najit, a nasledné ji oslovit (spoleCenské akce,

formalni sdruzeni, internet aj.);
3. vstoupit s danou osobou do kontaktu;

4. zprostiedkovat ji zamér a nalézt spolecné vychodisko pro vzajemnou

spolupréci.
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S ohledem na vyse piedstaveny komunikacni model je hlavni cil pfili§ vzdaleny,
proto je tfeba jit do konkrétni situace, napi. prvni setkani s nezndmou osobou.
V daném okamziku mlze byt cilem navézat pozitivni kontakt, pfipadné vztah,
vzbudit davéru, vymeénit si klicové informace, zaujmout potencialniho partnera
pro moznost budouci spoluprace. To, jakym zpisobem bude interakce probihat,
zalezi na prostiedi, v némz se setkani odehraje, tedy na kontextu — piestavka
v ramci hudebniho ptedstaveni nebo specidlni akce uspotfddand s cilem setkdni
potencialnich obchodnich partnerii. V druhém piipadé mize celd konverzace
probéhnout velmi efektivné, informativné, pragmaticky. V prvnim pak bude tfeba

celou situaci uchopit opatrné;ji.

Béhem celé konverzace, vymény informaci, dochézi ke kontrole stavu, jak se dati
¢i nedaii cile dosahovat — zpétna vazba. Vystupem setkdni mize byt dohodnuta
schiizka nebo jen vyména kontaktnich informaci. Kazdopadné i po setkani by méla
nasledovat zpétna vazba ve formé pod€kovani, potvrzeni domluvené schiizky nebo
dodani podkladt ¢i informaci k tématu, o némz byla fe¢. Tato aktivita stavi celé
setkani do jiného svétla. Vysild informaci o tom, Ze setkdni bylo dilezité, ukazuje

zajem o dal$i komunikaci, buduje dlouhodoby vztah.

Interakce potenciialnich obchodnich partneri

Anderson a Jack (2002) opakované vytvorili ve své studii specifické situace,
v nichz pozorovali priibéh interakce dvou potencidlnich obchodnich partneri.
Dosli totiz k zaveéru, ze rozhovory s jednotlivei o jejich zplisobu navazovani kontaktu
nepfindseji kyzené informace s dostateCnou mirou podrobnosti. Lidé si mnohdy
nejsou schopni uvédomit detaily svého chovani ¢i klicové prvky situace, které
ovliviiuji zdarny prabéh setkdni. To, k cemu dosli, nazyvaji etiketou socidlniho
kapitalu (the etiquettes of social capital). Pokud rozliSujeme socialni kapital a
networking jako proces Ci aktivitu, pak bychom nejspiSe pouzili vyraz etiketa

networkingu.

Etiketa oznacuje v nejobecnéjsim slova smyslu ,, pravidla spolecenského chovani,
zejm. ve VysSi spolecnosti; soubor spolecenskych zvyklosti, zejm. v diplomatickych

stycich.” (Petrackova, Kraus a kol., 1998, 206)
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Respondenti zminované studie uvadéji, ze jde o pravidla, ktera jsou-li béhem
navazovani kontaktl respektovana, posiluji proces, jsou-li ignorovéna, zdmeér se
nezdaii. Jako piiklad autofi uvadeji predavani vizitek. Spravné by se mély predavat
az na konci setkani, kdy akt predani demonstruje zajem o dalsi kontakt, komunikaci a
spolupraci. Jsou-li ale vizitky predany na zacatku, je to problematické, kontakty jsou
pfedany a brzdi to potfebu poznavat partnera. V nasich podminkach je predavani
vizitek na zacatku setkani bézné. Lze predpokladat zavislost na kulturnim prostiedi,
ale také na situacich. Pokud se setkaji dva lidé ndhodné, nedd se ocekavat, ze se
budou vizitky predavat na pocatku setkani. SpiSe az po vyméné alespon zakladnich

informaci, které oba partnery spojuji.
Ptiklad procesu interakce podle vyse uvedenych autori:

e vzijemné ot'ukavani (dotazy na podnik, prezentace sebe sama jako

zkuseného v oboru);

e hledani ¢i zkoumani vzajemné podobnosti v nazorech, postojich,

zkuSenostech;
¢ identifikace spoleénych znamych — lidi, firem;

¢ nastoleni souladu (zkuSenosti s podobnymi situacemi a jejich feSeni,

pfiznani chyb, problému a demonstrace schopnosti jim celit)

e odkryvani mozZnosti (plany do budoucna), vtéto fazi dochazi

k pfedani vizitek.

sdileni socialniho kapitalu, dlouhodoby networking.

Podle autori nemusi uvedené faze probéhnout vzdy ve stejném potadi.

V ramci studia komunikace a interakce obecné vznikla fada teorii, které mohou
slouzit jako vychodisko zkoumani networkingu. Patii sem urcité teorie socialni

smény a tzv. interakéni piistup, které si nyni rozebereme podrobnéji.
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Teorie socialni smény

Homansova teorie socialni smény — social-exchange theory, nazyvand také
vyménnou teorii zdroji (Lea, 1994), miZze slouzit jako vychozi bod ¢i zaklad
pristupu k networkingu. Zaméfuje se na proces vyvoje vztahu, vnémz hraji
vyznamnou roli zajem jednotlivce a reciprocita, resp. vzajemné odmény a tresty,
které si oba ucastnici vztahu v interakci poskytuji. Teorie také popisuje blizky vztah,
v némz panuje rovnost (¢i vyvazenost), spoluprace, intenzita interakci a emocionalita
(neformalnost). Huston a Burges hovoii o vzdjemnych sympatiich, diivéte a lasce,

které nariistaji s rozvijejicim se vztahem. (Blomqvist, 2002)

Sdileni pozitivnich i negativnich citi (postoji)
Synchronizace cili a chovani
Narustajici sympatie

Organizacni Groven Organizacni Groven
Mezi jednotlivei reciprocita Mezi jednotlivei
spoluprace < spoluprace

rovnost vzajemna zavislost rovnost

intenzita > intenzita
neformalnost (emoce) individualni zajem obou stran neformalnost (emoce)

Podobnost socialniho chovani
Vnimana atraktivita
Pravdépodobnost prijeti

Obr.4: Charakteristiky blizkého vztahu podle teorie socialni smény (Blomgvist, 2002,
53)

Duvéra a vazba ¢i vztah jsou posilovany pozitivni zkuSenosti a interakci. Diky
komunikaci lze partnera blize poznat a rozvinout vzijemny vztah. Klicovymi
charakteristikami komunikace jsou pak efektivita a otevienost, které umozni sladit
vzajemna ocekéavani. Teorie socidlni smény se zamétuje na jednotlivce, ktefi maji
schopnost duvéefovat, nikoli na organizace. (Blomqvist, 2002) Ve vztahu
k networkingu je tato teorie diilezita vzhledem k recipro¢nimu principu interakce
partneri, a dale vzhledem Kk pojmenované potiebé vyviaZenosti vztahu a

odliSnym zajmim obou stran.
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Interakéni pristup

Interak¢ni pfistup (interaction approach) Cerpa z teorie socidlni smény, nicméné
se primarné zaméruje na dlouhodobé vztahy mezi organizacemi. Zaméiuje se
na vznik a rozvoj vztahil vzijemné vymény s cilem nalézt lepsi zplsoby jejich fizeni.
Hékansson ve svém interakénim modelu zahrnuje nasledujici prvky: zicastnéné
strany (jednotlivci 1 organizace), prvky a proces interakce, prostiedi (kontext) a
atmosféru, které ovliviiuji jeji priibéh. Vyména je chapéna jako zdklad vztahu
(informace, finance aj.) a dilezitou proménnou je zde jiz zminénad davéra, ktera

prenasi vztah ptes kratkodobé obtize. (Hakansson in Blomgqvist, 2002)

Prostredi
struktura trhu
dynamika
internalizace
pozice ve vyrobnim procesu
socialni systém

Atmosféra
sila / z&vislost
spoluprace
blizkost
ocekavani
Kratkodobé produktu / sluzeb
Organizace vymény informaci
technologie (epizody) finan¢ni Organizace
struktura socialni

strategie

Proces interakce

Jednotlivec Jednotlivec
cile

zkuSenosti

Dlouhodobé institualizace
vztahy adaptace

Obr.5: Interakcni model (Hdkasson in Blomgvist, 2002, 55)

Interak¢éni pristup uvaZuje organizaéni a individualni uroven, coz je
u networkingu velmi vyznamné. Bere v uvahu také ¢asové hledisko a oznacuje

diivéru jako vyznamny prvek interakce v dlouhodobém horizontu.
2.1.6. Klicové prvky networkingu a probihajici komunikace

v jeho ramci

Komunikace v rdmci networkingu ma sva specifika. Prostupuje jak formalni, tak
neformalni vztahy, tudiz vyuziva jak formalnich, tak neformalnich komunikacnich
nastrojui, nicméné ma tendenci se blizit spiSe komunikaci neformalni. Z formalnich

vztahi ma tendenci Cinit vztahy pratelské. Neomezuje se pouze na organizaci, ale
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zahrnuje 1 subjekty vné organizace, vné pracovni oblasti a zZivota ¢loveéka. Slouzi jak

pracovnim, tak osobnim ciltim.

Pracovné-networkingovd komunikace by méla byt systematickd, pravidelna,
planovana, a to zejména v pocatcich vztahu s novym ¢lenem sité (viz nize). V téchto
charakteristikach se blizi formdlni komunikaci. M¢la by vSak vyjadfovat osobni
zdjem, vstiicnost, ochotu ke spolupraci, méla by pfispivat k bliz§imu poznéni,

budovat ditvéru, a tim se zase podoba spiSe komunikaci neformélni, osobni.

Veskeré zde uvedené prvky jsou souhrnem riznymi autory opakovanych principt
vztahovanych k networkingu. Kapitola 2.4.3 The Best Networking Practices (s.53)
nabizi zkuSenosti a doporuceni ve vztahu k networkingu a vSechny zde uvedené
prvky jsou v nich explicitn€ ¢i implicitné obsaZeny. Existuje také fada studii, které se
zaméfuji pfimo na jednotlivé aspekty, napt. na davéru (Blomqvist, 2002). Jiné
zdroje, studie se orientuji na networking jako celek a analyzuji explicitn€ reciprocitu,
davéru a daveéryhodnost, také etiketu networkingu (Anderson & Jack, 2002,
Coleman, 1990). Jiné pfedkladaji dikazy pro vliv socidlniho kapitdlu na méfitelné
ekonomické vysledky, pticemz kli¢ovymi faktory jsou opét divéra a dale obcanské
normy (Knack & Keefer, 1997). Rada z nich je explicitné vyjadfovana respondenty

studie 3, doslovny piepis rozhovort v Piiloze ¢.10.

Diivéra

Blizkost ve vztahu, divéru a divéryhodnost v souvislosti s networkingem ¢i
socialnim kapitalem zminuje fada autord. Zabyvaji se jimi jako né¢im, co usnadnuje
»ekonomickou vyménu“ (Gameta, Fukuyama, Dibben), tedy jako ptedpokladem
uspéchu této vymény, ale také jako vystupem této interakce (Anderson & Jack,
2002). Duvéru jako klicovy prvek ve vedeni lidi pojmenovali i Podsakoff et al.
(Bass, 1995) Jde oklicovou -charakteristiku svazbou na vztahovou stranku

socialniho kapitalu. (viz 2.1.3 Sociélni kapital, s.19)

Duivéra je charakteristikou vztahu mezi dvéma entitami. Dlivéfovat miize pouze

jednotlivec nikoli organizace, ale diivéfovat miZzeme ¢lovéku, skupiné i organizaci.

Je-li ¢lovék schopen divéru vzbuzovat, ma jisté¢ snaz$i situaci pfi navazovani
novych vztahi, pii vstupu do siti. Podle Coveyho a Merrillové (2009) vyrasta

diivéryhodnost ¢lovéka ze dvou zdkladnich prvkd, kterymi jsou charakter a
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kompetentnost. Charakter syti divéryhodnost ¢lovéka jako osoby se vS§im vsudy,
obecné. Souvisi s jeho integritou a umysly ve vztahu k druhym lidem. Kompetentnost
pak souvisi s jeho schopnostmi, dovednostmi, znalostmi a dosaZzenymi uspechy, tedy
predpoklady néco vykonat. Divéru v této souvislosti syti zpiisobilost a dosavadni
vysledky. V pracovnim kontextu by se leckdy mohlo zdat, Ze staci kompetentnost, ale
neni tomu tak. Zejména u vedoucich pracovnikl, ale i u lidi reprezentujicich

organizaci navenek, je tfeba obou slozek.

Obé slozky a jejich vyznam spontanné uvadi jeden z respondentii studie 3 ve svém
doporuceni pro absolventy. Doslovny prepis jeho vypovédi najdete v Priloze ¢.10,

RS, ot. ¢.21.

Jak autofi demonstruji na fad€ ptikladl, GspéSné organizace vykazuji vysokou
miru projevované duavéry, coz ma dvé stranky — diveéryhodné lidi a management

schopny duvéru projevovat.

Covey a Merrillova ve svém modelu popisuji souvislost mezi vlastnostmi a
chovanim jednotlivce a také mezi vlastnostmi a chovanim spole¢nosti. Vychozim
bodem je sebeduvéra jednotlivce — Clovék nejprve musi veéfit sam sobé, ze je
schopen vyty¢it si a dosdhnout cile, dodrzet zavazky, byt konzistentni v tom, co déla
a fika. Clovek ale také musi véfit tomu, Ze je schopen vzbuzovat divéru u druhych.

To vse je klicové pro divéryhodnost ¢loveka.

Dalsi je pak diivéra ve vztazich, kterd plyne zejména z konzistentniho chovani
vuci ostatnim. Zakladem mutize byt oteviend a piimé komunikace, projev skutecného
respektu a z4jmu o druhé, transparentnost jednani, naprava nevhodného chovani,
projev loajality, dosahovani vysledkii prostfednictvim dodrzovani zavazkd,
sebezdokonalovani, vzdélavani a zpétné vazby od druhych, vc€asného feSeni
problémi, sdélovani vlastnich ocekavani, prevzeti odpovédnosti, naslouchani
druhym, poskytovani ,rozumné davéry*“ ostatnim. Tytéz principy, které plati

na urovni jednotlivce plati podle Coveyho i na Grovni organizaci.

Treti je divéra v organizaci plynouci z vnitiniho souladu, souhry lidi tvofici
organizaci — jde o diveéru mezi internimi zainteresovanymi stranami. Ctvrtd je
diivéra na trhu plynouci z povésti organizace — diivéra externich zainteresovanych

stran, napf. zédkaznici, investofi a dalsi. Patd a nejSirsi je pak diivéra ve spole¢nosti,
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ktera vyrtstd zchovani jednotlivei, jejich piispivani ¢i vraceni druhym (viz

reciprocita nize).

Blomgqvist (2002) ptedstavuje koncept divéry, kterou syti Ctyfi prvky. Prvnim
znich je zpusobilost (capability) — odbornd, obchodni, ale i zpusobilost ke
spolupraci. DalSim prvkem je povést, ktera se tyka moralni odpovédnosti a
pozitivnich zaméri vici ostatnim. Chovani je pak prvekem, ktery zahrnuje
pfedevsim komunikaci a schopnost zprostiedkovat zdméry, pfi respektovani pravidel
chovani (viz etiketa). Chovani doklada zptsobilost a potvrzuje ¢i vyvraci povést.
Poslednim z prvktl Blomqvistovat konceptu je ,,self-reference*. Predstavuje identitu,
autonomii, védomi sebe sama, své vlastni ¢innosti a cill, schopnost uzivat jiné k

odkazovani na sebe, k sebereferenci, k propojovani.

Reciprocita

Networking zahrnuje vziajemny prinos ¢i reciprocitu. Jedinec nemuze sit
pouze vyuzivat pro uspokojovani vlastnich potieb, dosahovani svych cila, ale musi
byt schopen a ochoten nabidnout néco ostatnim, coZ souvisi s mordlni zralosti
jedince a potazmo celé spolecnosti. Clen takové sité musi byt pfipraven pomoci
ostatnim, pficemz neni nutné dodrzovat ptesnou reciprocitu v dyadickém vztahu.
Muze jit o ochotu pomoci komukoli v ramci sité, 1 kdyZ pomoc pfisla v minulosti
nebo pfijde v budoucnu od n¢koho jiného. Jedinec ji vraci siti jako systému, nikoli

konkrétnimu jedinci.

V této souvislosti se mimo jiné pripomina tzv. Boomerang effect, ktery vyjadruje
skutecnost, Ze to, co do sité clovek viozi, se mu vraci. Moznd odjinud, ale vraci.

(Fischer, 2000)

Zpravidla se doporucuje zacinat s tim, Ze jedinec do sité néco ,,vlozi“, né¢komu
v siti pomtize. Tim na sebe upoutd pozornost a vytvoii podminky pro to, aby
v budoucnu byla poskytnuta pomoc 1 jemu. Princip zavazku mezi lidmi bézné

funguje.

Péce o kontakty, resp. vztahy je investici do budoucna pro obé zicastnéné strany,

nikoli jen pro jednu z nich. (Vymétal, 2008)
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Moc

Moc je chapana jako realny vliv na druhé, jako schopnost prosadit sviij zajem
¢1 prani nad z4jmem druhého. Moc mize byt individudlnim cilem pro jednotlivce
nebo prostfedkem k dosahovani né¢eho smysluplného, pro skupinu piinosného.
Zejména vramci Clenstvi ve formdlnich organizacich hraje moc znac¢nou roli.

Coleman (1990) se zabyva vztahy autority, coz s moci izce souvisi.

Lze ptedpokladat, Ze networking zvySuje moc, resp. vliv jednotlivce, skupiny
napf. tim, Ze umoznuje pfistup ke zdrojim, které nejsou bézné dostupné. Miize jit
o zdroje informaci, rad aj. Dalsi aspekt moci souvisi s kontakty na jiné vlivné osoby,

coz miize zvySovat atraktivitu jedince v o¢ich druhych.

Raven nabizi Sest prirozenych bdzi socidalni moci: moc informacni
(argumentace a presvédcovani), donucovaci (hrozba trestu), odménujici (pozitivni
odmeny), legitimni (prostiedky plynouci ze zastavané funkce), expertni (schopnosti) a

referencni (pocity vzdjemnosti, identity..).

Legitimni moc, kontrola nad zdroji (penize, informace..), expertni moc
(vlastni schopnosti a znalosti), socidlni vztahy (kontakty), osobni predpokiady,
atraktivita a charisma. To jsou zdroje moci v organizaci podle Ravena, Organa a

Batemana. (Bedrnovad, Novy & kol., 2007, Bedrnovd & Novy, 2001).

S tématem moci a networkingem jisté¢ souvisi tzv. mikropolitika, v jejimz
ramci jde o prosazovani vlastnich z4jmu, osobnich i profesnich. Jednou z moznych
taktik, které Ize v mikropolitice pouzit, je napt. vytvareni koalic. Jde o ,ucelove,
predem vykalkulovatelné a skute¢né vykalkulované pracovni spojeni k dosazeni a

zajisténi individudlni vyhody*. (Bedrnova & Novy, 2001, 109).

Zejména v naSich podminkéch se casto asociuji s networkingem pravé
takovéto souvislosti. Ugelové, necestné ,pratelickovani, zvyhodnovani zndmych a
pribuznych... Cela naSe prace ma také za cil ukazat networking v jiném svétle, tj.
jako efektivni néstroj k dosahovani lepSich pracovnich vysledki, nicméné ani tyto

souvislosti nelze opomijet.
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Aktivni naslouchani

Aktivni naslouchani je komunika¢ni dovednost, ktera nachéazi uplatnéni ve vsech
sférach Zivota i1 typech situaci. Umoziiuje ¢lovéku ziskat maximum informaci,
lépe rozumét situaci, partnerovi, jeho potfebam a zajmim, budovat vztah divéry
i rozvijet vlastni divéryhodnost. Souvisi jak s dovednostmi neverbalni, tak verbalni
komunikace, napt. s kladenim otazek. Vzhledem k tomu, Zze v networkingu jde
o zjistovani informaci, o budovani vztahu, je dovednost aktivniho naslouchani
v networkingu klicova. Opét jde o manazery spontdnné¢ zminénou dovednost

v rozhovoru studie 3 (viz Ptiloha ¢.10, R2, ot.c.21)

Etiketa, pozitivni pristup a asertivita

Etiketa vystihuje nutnost respektovat pravidla a normy vazané
na spolecnost, situaci, v niz se s partnerem setkdvame. Neznamend to vSak, Ze
¢lovék ma byt zcela nendpadny, neosobni. V ramci networkingu je tfeba zaujmout,
byt zapamatovatelny, ale nikoli za cenu poruseni pravidel. Na mist¢ je pfirozenost a
vtip v ramci hranic, kde nemizeme nikoho ranit. Spolecenskd pravidla jsou vzdy
spjata s konkrétni kulturou, na coz je tfeba brat zfetel. Anderson & Jack (2002) se
ve své studii snazili odkryt jakasi pravidla networkingového setkani (viz 2.1.5
Networking jako forma interakce a komunikace, s.23). Na spoleCenské normy a
sankce poukazuje 1 Coleman (1990) (viz 2.1.3 Socialni kapitél, s.19). V konceptu

daveéry ji v ramci prvku ,,chovani* zminuje i Blomqvist (2002).

Pozitivni pristup ¢i komunikace odrazi pozitivni postoje k partnerovi
v komunikaci i lidem obecné. Mezi hlavni pravidla patii podpora partnera v jeho
pfitomnosti 1 bez ni, sdileni informaci o Uspé&Sich i netspéSich, véetné emocniho
sdileni, tedy vzajemnda divéra a pomoc, a také snaha navodit pfijemnou atmosféru

béhem komunikace s partnerem. (Vymétal, 2008)

Asertivita pak oznacCuje komunikacni styl, v némz jedinec respektuje potieby a
prava sva i partnerova. Vyuziva technik, které brdni manipulaci sebou samym,
pracuje s emocemi s cilem feSit vécnou podstatu ptipadnych rozpord, kterym se
nevyhyba. Je to komunikace sebejistého Cloveka, ktery je také schopen sluSnym

zpusobem konverzaci ukoncit, pokud je tieba (viz Small talk nize).
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Aktivita, védomost a systemati¢nost

Networking vyZaduje aktivni, védomy a systematicky pristup k navazovani
novych kontakti a péci o ty stavajici. Tento popisovany piistup se mlze projevit
napt. v tom, ze se clovék zucastni spolecenské akce, napt. recepce, konference, kde
je pravdépodobné, Ze se setkd lidmi, s nimiz si bude mit vzajemné co nabidnout.
Miuze se ucastnit jako soukroma osoba nebo zastupce organizace (podnikatel,
manazer). Jedinec se této akce Ucastni i tehdy, kdy mu takova udéalost nepfinasi nic
jiné¢ho. Pfitakovéto neformalni prilezitosti je piijemné kontakty navazovat a také
rozvijet, informovat druhé ¢i sama sebe o aktualnich moznostech spoluprace,
novinkach v oboru, spole¢né oblasti zajmu aj. VSechny zminéné charakteristiky

uvadéji 1 manazeti v rozhovorech uskutecnénych v ramei studie 3 (viz Ptiloha ¢.10).

Small talk

Jak néazev napovidd, jde o kratky rozhovor, ktery umoZiuje dvéma
neznamym lidem seznamit se, prijemné spolu stravit nékolik minut. V zavislosti
na prostiedi, kde se lidé potkaji, se odviji obsahova stranka hovoru. Leckdy se miize
zdat, ze je to hovor ,,0 nicem* — o pocasi, jidle, predstaveni... Pokud se odehrava
na akci, kterd je networkingu pfimo urcena, jde o rozhovor, v némz si ti¢astnici sdéli
vSe podstatné o sobé a svych zamérech. Toto predstaveni vlastnich aktivit a zamért
¢i potteb by nemélo jedné strané zabrat vice neZ jednu minutu. (vice v kap. 2.4.3
The Best Networking Practices, s.53) Jinak bude vypadat small talk na akci uréené
podnikatelim hledajicim potencidlni obchodni partnery, jinak o pfestavce
divadelniho ptedstaveni, na které byli pozvani vyznamni klienti firmy. (Vym¢tal,

2008; Demailly, 2008; Harris, 2003)

Networking neznamend navazat co nejvice kontaktii, ziskat co nejvice informaci
v urCity okamzik. To klicové na networkingu je neustala a systematicka péce
o kontakty, rozvijeni vztahu s lidmi. Dulezité je, aby kontakty nevyhasly, aby
doty¢ni postupem casu nezapomnéli, aby véd¢li, ze mate stale zdjem o to, byt s nimi

v kontaktu, pomoci, spolupracovat...

Existuje Fada navodi, jak postupovat, zejména jde-li o obchodni kontakty.
Napft. vytipovat akce, kde 1ze potkat kli¢ové lidi v oboru, pfijit s nimi do kontaktu a

hovofit o jejich obchodu, nabidnout pomoc se zprostfedkovanim kontakti, vyménit
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si vizitky, poslat podé€kovani za piijemné setkani, Cas od Casu se pfipomenout
upozornénim na akce, které by mohly partnera zajimat, pfedavat informace jeho
potencidlnim obchodnim kontaktim a naopak. (viz 2.4.1 Aktivity spojené s
networkingem, s.49, a 2.4.3 The Best Networking Practices, s.53) Nejde jen
o mnozstvi kontaktd jako spiSe ojejich kvalitu. Cim kvalitngj§i je nase péce
o klicové kontakty, resp. ¢im lepsi vztah stémito lidmi méme, tim lepsi vystupy

muzeme o¢ekavat. (Fisher, 2001, January/February)

VétSina autorti zabyvajicich se networkingem upozoriiuje, Ze networking je ,,béh
na dlouhou trat*. Neni to recept na rychly uspéch. Nemusi piinést vysledky
okamzité. SpiSe jde o wurCity princip interakce s dalsimi subjekty (jedinci,
organizacemi) ¢i pfistup kni. Tento princip pak zahrnuje otevienost, vstficnost,

ochotu ke komunikaci, sdileni a spolupraci spiSe nez k soutézeni a konkurenci.

2.2. Networking a organizace

Organizace se proméiuji spolu s prostfedim, v némz existuji. Proméiuje se jejich
struktura, procesy i Clenové tak, aby byla organizace schopna reagovat na zmény
v prosttedi 1 jejich proménlivou frekvenci. Méni se také pohled na organizaci, teorie,

které se snazi postihnout skutecnosti klicové pro jejich fungovani i jejich promény.

Od dirazu na zdroje, které zvyhodiiuji jakoukoli firmu pfed konkurenci, se zajem
presunul k dynamice prosttedi a schopnosti firmy se pfizptsobit. Tato schopnost je
vnimana jako konkuren¢ni vyhoda firmy. Jiny pfistup uvazuje jako zéklad
konkurenceschopnosti znalosti pracovnikli firmy. V souvislosti s networkingem je
aktualni zejména tzv. interakéni pristup, ktery se zamétuje na zkoumani dynamiky
navazovani, rozvijeni, udrzovani a ukonceni vztahu vzijemné vymény
mezi organizacemi a ktery pfiblizujeme vkap. 2.1.5. Networking jako forma

interakce a komunikace, s.23.

Zmény organizace zajiStuje zpravidla jeji management jako reakci na zmény
v okoli nebo jako anticipaci téchto zmén. Musi jit tedy o management, ktery se
udrzuje v obraze o aktualnim déni, ktery je v kontaktu s okolim organizace a je
schopen informace z vnéjSiho prostiedi spravné interpretovat. Management by mél
byt tedy prvni, kdo networking v organizaci realizuje, zejména pak externi
networking (viz 2.3.3 Interni a externi networking, s.44). Staci ale, kdyz networking

realizuje pouze management? O jaké Urovni managementu uvazovat? Jit i
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mimo urovné¢ managementu? Ke specialistim, ¢i jesté¢ dale? Je tieba si uvédomit, ze
bez komunikace to neni mozné a kli€ovi pracovnici si svoji kvalitu neudrzi
bez dal§tho rozvoje a uceni, které jim leckdy samotnd organizace poskytnout

nemuze.

V souvislosti s organizaci 1ze primarné uvazovat jen formalni sit¢. Neformalni
sité jsou vazany pouze na jednotlivce, zaméstnance, jehoZ prostfednictvim ma
organizace do danych siti pfistup. Tim se rozSifuje socidlni kapital organizace,
moznosti vstupu ¢i tvorby novych formalnich siti sjinymi organizacemi. To je
vyznamny divod, pro¢ by mél management podporovat networking svych
zaméstnancll a uCinit z néj nastroj, ktery je v organizaci systematicky vyuzivan

k dosahovani stanovenych cili.

Pristup organizaci a jednotlivc do ruznych typu siti

formalni sité neformani sité

pt. cluster, spole¢né

. .. . X
i k y . . L
organizace proje .ty s Jmymt (prostiednictvim jednotlivci)
organizacemi
pf. Advokatni komora,
jednotlivec Asociace vysokoskolskych | pf. byvali kolegové
poradct

Tab.1: Pristup organizaci a jednotlivcii do riiznych typii siti

Networking mtize byt strategii jak na Grovni organizace, tak i jednotlivce. Idedlni
je, kdyz jsou vsouladu, kdy management organizace networking jednotlivce
podporuje a ziskava tak pozitivni efekty z néj plynouci. D4 se fici, Ze networking

organizace z networkingu jednotlivce vyrista.
Teoreticky mohou nastat Ctyfi situace:

1. Networking je soucasti strategie organizace a ta se setkava s pracovniky

kompetentnimi a ochotnymi k networkingu (networking interni i externi).

2. Networking je soucasti strategie organizace a ta se nesetkava

s pracovniky kompetentnimi a ochotnymi k networkingu.

3. Networking neni soucasti strategie organizace, ale pracovnik iniciativné

networking realizuje (vyuzivd benefity networkingu pro sebe osobné
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ke zvySeni vlastniho vlivu v organizaci nebo usiluje o zménu strategie

organizace).

4. Networking neni soucasti strategie organizace, pracovnik networking

nerealizuje.

Kwvality ¢i charakteristiky vS§ech zaméstnancti urcuji kvalitu organizace, stejné tak
networkingové aktivity jednotlivych zaméstnanct ovliviiuji organizaci. Zda to bude

v pozitivnim sméru, zalezi na koordinaci ¢i fizeni danych aktivit.

2.2.1. Management networkingu organizace

Pokud je networking soucasti strategie organizace, musi byt systematicky fizen
na vSech Urovnich organizace. Networking muize ptinaset efekty dlouhodobé i
kratkodobé. Kratkodobé prinosy miize mit networking v rdmci riznych projektii
(projektovy management), kampani — komunikacnich, marketingovych aj.
Dlouhodobé prinosy ma, pokud je realizovan natrovni top managementu,
strategického vedeni. Cilem miize byt vystavba interni nebo externi sité, navazani
spoluprdce s dalSimi organizacemi se zadmérem spoluprdce narozlicné urovni
intenzity ¢i formalnosti. Vzdy je tfeba sprdvné zacilit a pfed samotnou akci

analyzovat aktualni sit’, resp. dostupné kontakty a zdroje.

V souvislosti s networkingem firem se mnohdy docteme o riznych formach
spojovani a spoluprace, mnohdy na prvni pohled konkurentd na trhu, hledajicich
nové moznosti, jak udrzet svou konkurenceschopnost na globalnim trhu. A nejen to.
Mnohem vice se rozviji spoluprace napfi¢ riznymi sférami (soukromad, vetrejna Ci

statni), napfi¢ obory, na rtiznych trovnich - lokalni, ndrodni i mezinarodni.

Zejména v oblasti technologickych inovaci, ale i vjinych oblastech, napf.
v managementu kvality (Kunst, Lemmink, Prins, 1998), jsou vyrobci nuceni takto
postupovat. Technologicky rozvoj je rychly tak, ze se vyznamné zkratil zivotni
cyklus fady vyrobkl. Vyrobci proto musi soustavné a aktivné usilovat o inovace
existujicich produkti. Nové vyrobky jsou stale komplexnéjsi, jejich vyvoj vyzaduje

kombinaci nejrozmanitéjSich oblasti znalosti. Navic, konkurence se vyostfuje a stava

se stale castéji globalni.

To, a nejen to, tla¢i podle Biemanse (1990) vyrobce do spoluprace s jinymi

subjekty (zakaznici, konkurenti, vyzkumné instituce, dodavatelé¢ a distributoii). Je
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ziejmé, ze pii kooperaci vice subjektil je dulezita efektivni koordinace aktivit.
Kli¢ové ¢innosti jsou rozdéleny mezi partnery a odpovédnost za koordinaci musi byt
svéfena spravnym lidem, ktefi urcuji ne/uspéch celé spoluprace. Zalezi na atmosféie,
kterou vytvoii a ktera by méla podporovat kvalitni a véasnou komunikaci (externi i
interni). Externi komunikace muze piinést fadu strategickych informaci, ale také je
muze roz8ifit mimo zacCastnéné subjekty, coz klade obrovské naroky

na sebedisciplinu a individualni zodpovédnost za vztahy a komunikaci.

Spoluprace, koordinace a komunikace maji zmirnit chaos, ktery provazi
inovace, ucinit z n¢j ,,chaos kontrolovany*“. Na jedné strané snaha o kontrolu, ktera
zabrani rozpadu cel¢ iniciativy, na druhé pak Kreativita, ktera je klicova pro cely
inovaéni proces. Je ziejmé, ze prace v siti s dalSimi subjekty pfinaS§i mnoho
neocekavanych problémil a klade na zucasténé obrovské naroky, pokud jde o jejich

schopnosti, Usili a odpovédnost.

Vyse uvedeny Biemansiv koncept ,,The Five C’s*“ (v origindlu: cooperation,
coordination, communication, chaos, creativity) zduraziiuje naroky na kompetence
jednotlivced, ktefi networking organizaci zajist'uji. Jde o zodpovédnost, kterou za cely
proces nesou, o uroven jejich komunikacnich a socialnich dovednosti, které
podporuji spolupraci, kreativitu a zaroven udrzuji vznikly chaos v ramci tnosnych

mezi. (Biemans, 1990)

Podoba networkingu instituci, resp. jejich spoluprdce, mize byt velmi
rozmanita. Pro ilustraci si uved'me typologii autori Kunsta, Lemminka a Prinsové
(1998), ke které dosli ve své studii zaméfené na iniciativy v oblasti managementu
kvality (quality networking) v ramci cca 10ti zemi EU. Autofi studie specifikovali

¢tyri typy iniciativ, které jak ve studii upozoriuji, slouzi k zakladni orientaci:

e schemes / projekty - formalizované, pfesné¢ stanovené cile, postup,
rozdeleni ukoll, mensi skupina firem (do 20ti), oborova ¢i geograficka
baze, setkani cca jednou mesi¢né, financni zdroje jak vefejné, tak firemni,

piinosy: dosazeni cilt, sdilené¢ ndklady, vyména zkuSenosti a informaci ..;

e organizations / organizace — vysoce formalni organizace jako disledek
velkého mnozstvi zapojenych subjekti — jednotlivci 1 zastupci firem (100

az 300), financovéani z ¢lenskych poplatki a vydélka (kurzy), ptenos
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informaci / zkuSenosti mezi Cleny (setkdni), od expertl (pf. seminéie,

kurzy, poradenstvi), ptes publikace (pt. vyzkumné zpravy, casopisy);

e clubs / kluby — neformdlni struktura, omezené mnozstvi ¢lent 1 aktivit,

zavislé na entuziasmu ,,facilitdtora®, financovano z ¢lenskych poplatk;

e committees / expertni skupiny ¢i vybory — specializované poradenské
subjekty nebo sit' expertd reprezentujicich jednotlivé organizace,
organizuji rizné aktivity a poskytuji sluzby firmam, formuluji spole¢né

strategie ve vymezené oblasti.

Spolupracujici instituce samoziejmé mohou byt jakéhokoli typu, mize jit o statni
¢i vladni instituce, které se snazi regulovat, nékdy vSak i pronésledovat sité rizného
druhu, mezi nimi napf. sité¢ spojujici krimindlni organizace ¢i buiiky (prani penéz,
paSovani zbrani, drog, obchod s lidmi aj.). Na mezinarodni ¢i transatlantické urovni
tyto sité instituci, usilujicich nejen o potirani nezakonnych aktivit, postupné vznikaji
a narazeji na rozlicné problémy, napt. rozdilnost prava, ale i kontrola jejich moci aj.
Jde napt. o sité politické, soudni aj. Této otdzce se vénuje Slaughter a Zaring (2006).
O networkingu na urovni celych stati ¢i regionti pak pojednavd Dent (2003),

konkrétné se zabyva aktivitami ASEMu (the Asia-Europe Meeting).

2.2.2. Networking managementu organizace

Networking managementu firem je klicovy, jak bylo nastinéno vyse (2.2

Networking a organizace, s.35). Také studie Forretové a Doughertyho (2001)
potvrzuje souvislost tirovné managementu a intenzity a typu networkingu. S rostouci
urovni managementu roste mira externiho networkingu, tedy aktivit
propojujicich  organizaci s vnéjSim prostiedim. Je to logické, vzhledem
k pravomocim a odpovédnostem, které vyssi irovn¢ managementu maji. Pokud je ale
networking soucasti strategie organizace, mé¢l by byt systematicky fizen na vSech
urovnich — analyzy a budovani siti externich i internich, vzdy podle potieby,

podle konkrétniho aktualniho cile.
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2.2.3. Networking a manazersky styl
Furnham (2006) jednoznaéné spojuje networking s vedenim lidi, vyzdvihuje jeho
vyznam pravé pro leadership. Cilem je podle n¢j budovani vztahli mezi skupinami i
vjejich ramci. Pokud budeme uvazovat o stylu vedeni, ktery je spjat
s networkingovym chovéanim, urcit¢ se miizeme zaméfit na tzv. transformacni a
transakéni styl vedeni. Autorem tohoto rozliSeni je Burns, jehoz koncepci dale
rozpracoval Bass (1995). Burns oba typy stavél proti sob&, Bass naopak vnimal

transformacni styl jako roz§ifeni ¢i nadstavbu transakéniho stylu.

Transakéni manaZersky styl je postaven na transakcich ¢i vyménach
v psychologickém i1 ekonomickém smyslu (viz také 2.1.5, ¢ast Teorie socialni smény,
s.23). Manazefi vném ovliviiuji podiizené pomoci ,,odmén a trestl” vyménou
za zadouci chovani ¢i vysledky. Je zde dilezité védet, o€ ma podiizeny zajem, ¢im je
motivovan, a to brat v potaz pfi tvorbé nabidek pii transakci. Primarné jde nejspis
o vyménu v pozitivnim slova smyslu a je tedy uplatiovdna tzv. moc kompenzacni

(odmény ¢i pozitivni zisk).

Transformaéni manaZersky styl je primarné postaven na rozvoji podfizenych.
Opét je velmi dulezité znat své podfizené, védet, co je motivuje, jaké maji cile a
pracovat s témito informacemi pii jejich vedeni. ManaZzefi v ramci tohoto vedeni
pusobi vice jako vzory a koucové, pracuji s hodnotami, buduji vzéjemny vztah, ale i
pocit odpovédnosti za skupinu ¢i organizaci. Nejde jen o vlastni zajmy, ale také
0 z4jmy spole¢né. Nadfizeny komunikuje a podporuje sdileni vize, inspiruje ostatni
k dosahovani z4jmt skupiny. Turner a jeho spolupracovnici ovéfili spojeni
uplatiiovani tohoto stylu vedeni s vys§i Grovni moralniho rozvoje. (Bass, 1995;
Turner et al.,, 2002) Jiné vyzkumy naznacuji vétsi sklony zen ve vedouci roli

uplatiiovat tento styl vedeni. (Eagly et al., 2003)

Zde uplatnovand moc je podminena, kdy podrizeny neni ,,nucen* k zZddoucimu
chovani pod hrozbou trestu ¢i prislibem odmeny, ale jedna dobrovolné pod viivem
presvédceni a vlastniho postoje. Uvedené typy moci — moc trestajici, kompenzacni a

podminéna — rozlisil Weber. (Bedrnova & Novy, 2001, Bedrnova, Novy a kol., 2007)
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Dimenze chovani vedouciho v ramci transformacniho stylu:

e charisma a vedeni prikladem (idealized influence)- chovani hodné
obdivu a nasledovani podiizenymi, umoziiuje identifikaci s nadfizenym

(ptesvédcCivost, jasnd stanoviska, osobni ptistup);

e inspirace (inspirational motivation) — formulace vize, kterd podiizené
oslovuje a inspiruje (vysoké standardy vykonu, optimismus, vyznam
dil¢ich ukolu);

e stimulace intelektu (intellectual stimulation) — vyzva k vlastnim
zavérum, podstupovani rizika, individualni pFristup (individualized
consideration) — individualni pfistup k podiizenym s ohledem na jejich
potieby, chova se jako mentor ¢1 kouc, nasloucha zajmim a pottebam

podiizenych. (Bass, 1995; Turner et al., 2002; Judge & Piccolo, 2004)

Obecné¢ transformacni styl Fizeni je spojovan s vétSi efektivitou a
spokojenosti podfizenych pracovniki. Dobry vedouci by mél umét uplatiovat oba
styly s ohledem na situaci a objekt fizeni. M¢l by umét propojovat zajem jednotlivce
se z4jmy skupiny ¢i organizace, vzijemné propojovat i jednotlivce na zékladé

spole¢nych zajm1, podporovat vyménu informaci, tvofivost a aktivitu podiizenych.

2.3. Networking jednotlivci

Jak jsme jiz poukazovali vySe, networking mize slouzit riznym cilim. I kdyz je
nékdy obtizné rozlisit, kterych cilt jedinec konkrétnim chovanim primarn€¢ dosahuje,
rozliSme si cile osobni, profesni a pracovni. Je zfejmé, ze sit’ kontaktli jednoho
clovéka zcela rozdélit nelze. Mnohdy k dosazeni pracovnich cilli vyuzivame osobni
kontakty, jindy pak spiSe pracovni ¢i profesni k dosazeni osobnich cild. Nase sit’
zUstava taz, ale s riznymi cili ji rozvijime riznymi sméry. V nésledujicim textu
pouzivame pojmy ,o0sobni a pracovni networking® pravé pro odliSeni

networkingovych aktivit slouzicich k dosazeni osobnich a pracovnich cilt.

2.3.1. Osobni networking
Osobni networking zde oznacuje networking realizovany za ucelem dosazeni

osobnich cilu.
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Osobni cile, jichZ 1ze pomoci networkingu dosahnout, mohou byt rizné. Muze jit
napt. o: uspésné absolutorium vysoké skoly (studentim poskytuji a od nich ziskavam
zapisky z prednasek, reference na pribéh zkousek, podobu vyuky volitelného
pfedmétu aj.); vybér Skoly ¢i Skolky pro své déti; rozvoj sebe sama; vlastnich
konic¢kll a z4jmu, napt. v ramcei spolkil; navazani a rozvoj pozitivnich sousedskych
vztahil a naslednd vzajemnd vypomoc. Velmi Castym tématem fady ¢lankd a praci
vénovynych networkingu je hledani nového zamé&stnani. Mnohé popularizacni prace
pak poskytuji velmi podrobné navody jak postupovat krok za krokem, aby bylo cile

dosazeno.

Fisher v casopise ,, Woman in business“ v sekci Networking odpovidala v letech
2000, 2001 pravidelné na dotazy ctenari. Ty se tykaly samoziejme primarné
pracovni oblasti, ale také té osobni, napr. se objevily otazky typu: ,,Jsem v diichodu.
Nepotrebuji kontakty pro hledani prace nebo rozvoj viastniho podnikani. Pro¢ bych
mél/a realizovat networking? “ nebo ,,Je mi lehce pres 70 let. Mnoho mladsich lidi si
mysli, Ze nemam co nabidnout, tak se se mnou nechtéji setkavat. Jak to mohu
prekonat?*“ Odpovédi vedou ctendre k aktivnimu pristupu k Zivotu, uvédoméni si
vlastnich potreb, planii a cilii, a aktivitam, které je pomohou zrealizovat. Network /
sit’ je podle Fisherové podpiirny systém v Zivoté kazdého clovéka a také priivodce
zdroji pro realizaci techto cilii. Je treba si uveédomit, co chci, koho k tomu potrebuji,
Jjak se k nemu dostanu, co mu mohu nabidnout apod. (Fisher, 2000, May/June, 2001,
May/June )

2.3.2. Pracovni a profesni networking
Pracovni networking chdpeme jako takovy, ktery je realizovany v ramci vykonu
profese, konkrétni pracovni Cinnosti. Cile, které napliiuje, jsou tedy jednoznacné

spjaty s pracovnim zivotem.

Mezi pracovnimi cili mohou byt jak cile organizace obsazené v pracovni néplni
jednotlivce (organizaéni rovina), tak i pracovni cile konkrétniho ¢lovéka (profesni
rovina). Na organizacni uroven patii napf. cil zefektivnéni komunikace vlastnich
podiizenych, zavedeni nového produktu, dosazeni vysSich ziskli apod. Na profesni
uroven fadime napft. cil rozvijet vlastni odbornost, kariéru, marketing své vlastni

osoby v ramci podniku, v rdmei oboru i mimo n¢ aj.
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Jako priklad si uvedme charakteristiku networkingu manazera, jak jej chdapou
Kaplan a Mueller. Podle nich jde o proces budovani a udrzovani neformalnich
vztahi spoluprdace s lidmi, kteri nejsou primym nadiizenym, ani podrizenymi
manazera. Predpoklada se, zZe tyto vztahy pomahaji vykonavat lépe prdci manazera.
Orpen ddle doplnuje konkrétni aktivity spojované s networkingem manazera,
tentokrat podle Kottera — neformalni diskuse pred a po formalnich setkanich, péce
o navstevy, poskytovani rad, vytvareni alianci a klik, telefonické kontakty a navstévy,
predavani dulezitych informaci jinym manazerum atd. (Orpen, 1996) Jde o jedno

z moznych pojeti networkingu v pracovnim kontextu, dalsi predstavujeme ddle.

Podle Furnhama (2006) Ize rozliSovat formalni a neformalni networking.
Formalni networking vychézi z popisu prace a pozice v organizaci, coZ je v rozporu
s Orpenovym vymezenim (viz vyse), nebo také ze Clenstvi ve formélnich sitich —
odbornych, zajmovych skupinidch a spolcich. Divody ke ¢lenstvi v nejriznéjSich

spolcich mohou byt rizné. Vymeétal (2008) uvadi néasledujici:

e pfislusnost k organizaci umoznuje ¢lenim komunikovat mezi sebou,

sdilet informace (kontakty, odbornost apod.);

e umoziuje vyuzivat rizné vyhody vazané na Clenstvi, cilené pfipravené

pro specifickou skupinu (sluzby, slevy aj.);

e zajistuje aktualni informovanost v oboru i o odbornych a spole¢enskych

akcich;

e nabizi optimalni moznosti cileného vzdélavani;

poskytuje prilezitost prezentovat vlastni vysledky a ziskat odbornou

zpétnou vazbu.

V dalSich c¢astech prace se zaméfujeme piedevS§im na pracovni networking,
realizovany jak v ramci organizace ¢i podniku — interni networking, tak mimo néj —
externi networking. Toto rozliSeni jsme prevzali ze studie autorti Micheala a Youkla
(1993), kteii se zabyvali manazerskou trovni a funkéni ptisluSnosti (finance, vyroba
aj.) jako faktory ovliviiujicimi networking v organizacich. Pro tplnost také

zminujeme networking v podnikani, nasim cilem je vystihnout jeho specifika.

Jinou podobu bude mit optimalni sit' u vysokoSkolského profesora, jinou

u manazera marketingu, IT specialisty ¢i podnikatele. Zejména znalostni pracovnici,
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tedy profese a obory, vnichz se poznatky neustdale aktualizuji, kde dochazi
k prudkému rozvoji a inovacim, musi mit svou sit velmi rozmanitou, aby se neustdle

udrzovali v obraze aktualniho déni.

2.3.3. Interni a externi networking

Interni networking

Interni networking se zaméfuje na pracovniky organizace, jedinec vytvari sité
kontaktll v ramei této organizace a udrzuje snimi kvalitni vztahy. S nékterymi
spolupracovniky je c¢lovék nucen pracovné komunikovat (pfimy nadfizeny,
u manazerti vlastni podfizeni a dal.), sjinymi nikoli. Pfesto 1 s takovymi kolegy
navazuje kontakt. Podle vySe uvedenych autorii Ize interni networking do urcité
miry ztotoZnit s neformalni organizaci (Micheal & Youkl, 1993). Neformalni
vztahy se v organizaci vytvaii z riiznych divodt — osobni sympatie, nefunkcénost
formalnich vztah aj. Na druhou stranu je potieba pro tplnost zahrnout i formalni
vztahy a komunikaci v jejich ramci (Furnham, 2006). N&které firmy pouZzivaji
pojem networking ¢i networkingovy kapitdl pravé v souvislosti s navySenim
formalnich kontaktti, komunikace mezi klicovymi oddé€lenimi ¢i pracovniky (Vestas,

2008).

Pomoci interniho networkingu Ize dosahnout rozlicnych specifickych cilu.
Muize jit o podporu rozhodnuti, které se chysta manazer ucinit; o zviditelnéni viastni
prace a vysledkit sveho tymu v ramci firmy, nalezeni informacnich zdroju v riiznych
Castech organizace, které jsou dilezité pro efektivni vykon prace a rada dalsich.
Furnham (2006) zdiuraziuje vyznam interniho networkingu pro leadery, klicova je
kvalita site, nikoli velikost. Jde o mozZnost ovliviiovat zpiisob vnimani informaci

v organizaci, stavét zmeny jako vyzvy.

Kvalitni interni networking tedy zvySuje vliv jednotlivce v organizaci, resp.
posiluje zdroje jeho moci, schopnosti ovliviiovat déni Zadoucim smérem. Zejména
jde o moc plynouci ze socialnich vztahti, které nesou informace. Socidlni vazby
mohou také zvySovat atraktivitu jedince. Aby nedoSlo k asymetrii v pFistupu
ke zdrojim, je na organizaci, aby podporila systémové interni networking, aby

vS§e bylo transparentni. Smyslem je, aby se nestaly vyhody a zisky ,,majetkem*
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jednotlivce, ale aby se pozitiva znetworkingovych aktivit rozsifila na celou

organizaci, aby se socialni kapital jednotlivce stal organiza¢nim kapitalem.

Externi networking

Tato forma networkingu je realizovana mimo organizaci, v niz dany jedinec
ptusobi. I zde existuje fada kontakti, které je Clov€k nucen navazovat v ramci
pracovni napln¢, zatimco jiné nikoli. Klienti, dodavatelé, konkurenti, odborna
vetejnost, statni Ufednici, ¢lenové profesnich ¢i obchodnich asociaci a fada dalSich
jsou témi, s nimiZz jedinec navazuje v tomto piipad¢ vztahy, vyménuje informace,
sdili zkuSenosti aj.

Uspdsny externi networking je uZiteény jak organizaci, tak jednotlivci
samému. Organizaci vytvaii dobré jméno, piinasi obchody a jiné formy spoluprace,
zajiStuje prisun aktudlnich informaci o situaci na trhu i v oboru, coZ umoziuje vcas
reagovat. Jednotlivci mize sit' dobfe vedenych vztahi pomoci udrzet si prehled
o aktudlnim déni v oboru, sdilet zkuSenosti, coz je klicové pro udrzeni vlastni
odbornosti a tak i hodnoty na trhu prace. Mlze pomoci v rozliénych situacich
v budoucnosti, napt. ptfi hleddni nového zaméstnani, pii zahajeni podnikatelské
¢innosti apod.

Jak interni, tak externi networking je Castéjsi s vyssi irovni managementu. Mira
externi  networkingové  aktivity  souvisi  také s funkéni  pfislusnosti,
napf. marketingovy manazer bude aktivnéjSi networker mimo organizaci nez

manazer z vyroby. (Michael a Youkl, 1993)

Networking v podnikani

Vytvéfteni siti kontakt v podnikéni je velmi specifické, protoze zde se vyraznéji
neZ jinde misi osobni a pracovni cile. Osoba podnikatele je témét identicka
s organizaci, a to zejména v jejich pocatcich. V prvotni fazi podnikani se snad
nejvice misi osobni a pracovni kontakty. Zejména rodinni pfislusnici velmi
intenzivné poskytuji podporu, coz se srozvojem podnikani méni a na dualezitosti
postupné nabyvaji zejména slabé vazby, tedy kontakty mimo stavajici sit. (Lukes,

Novy a kol., 2006)
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Jiz zminovana Fisher odpovidala také na otazky majitelii firem, napr. , Jak mam
vedet, kdo by méel v mé firme realizovat networking? Meél bych to byt vidy ja? Nebo
bych to mél delegovat? “ Fisherova doporucuje nechat byt aktivni i ostatni. Neni to
technika c¢i ukol, ktery by mél byt na seznamu ,je treba udélat”. Doporucuje
networking dovnitv firmy (interni), ktery zvysuje smysl pro tymovou praci, posiluje
duveru a vztahy. Networking vné firmu (externi) pak zvysuje vizibilitu firmy a

posiluje vazby, které vedou obchodnim prilezitostem. (Fisher, 2000, July / August)

2.3.4. Osobnost ¢lovéka a networking

Predpoklada se souvislost mezi urCitymi osobnimi charakteristikami a
schopnosti a (nebo) ochotou k networkingu. Mezi né€ patii pohlavi, socioekonomické
zazemi (zahrnuje ekonomickou urovenn plvodni rodiny, vzdélani, pracovni
zkuSenosti) a urcité osobnostni vlastnosti (sebeticta, extraverze, sebekontrola, postoj
k politice a vztahlim v ramci pracovniho prostiedi). Mira jejich vlivu je ale stale
predmétem vyzkumu. Jako dobré prediktory networkingového chovani se zatim jevi
socioekonomické zazemi, sebeucta, extraverze a dal. (Forret, Dougherty, 2001;

Arjouch, K. J., Blandon, A. Y. & Antonucci, T. C., 2005)

Networking je spjat schovanim clovéka, které je vysledkem souboru
osobnostnich ptedpokladi vzniklych piisobenim riznych faktor. Osobnost ¢lovéka
se utvaii na zdklad€¢ vrozenych dispozic, pisobenim vnéjsich, zejména socidlnich
vlivll, ale také sdm jedinec pracuje na vlastnim rozvoji. Primarné se tak d&je
prostiednictvim vztaht s jinymi lidmi. Nékteré z téchto vztahti si nevybirame, napft.
ptivodni rodina, jiné ano. Networking mize byt vniman také jako nastroj seberozvoje
a sebefizeni. Jedinec vyhledava vztahy, které jej budou utvafet Zddoucim smérem,
rozvijet potfebné schopnosti a dovednosti, a to nejen v socidlnich vztazich.

(Bedrnova a kol., 2009)

Socialni dovednosti

Zejména v souvislosti s posuzovanim ptredpokladii k vykonu prace u manazerq,
ale nejen u nich, se rozliSuji predpoklady profesni a socidlni, nékdy nazyvané
kompetence. Profesni piedpoklady vypovidaji o stavu odbornych znalosti a
dovednosti pro vykon konkrétni prace. Socidlni dovednosti pak piedstavuji

ptedpoklady ke zvladani socidlnich interakci, trvalejSich vazeb i neobvyklych situaci.
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Socialni dovednosti predstavuji U¢inné chovani pii zvladani socidlnich vazeb,
rozmanitych vztahli (formalnich i neformalnich) s pfiméfenym prosazenim v jejich
vramci za danych podminek zafazeni v organizaci. Jde o jistou obratnost, ¢i
kvalifikovanost v interakci s druhymi. Cim rozmanit&j§i situace a vztahy, tim

rozvinutéjsi socidlni dovednosti.

Psychologové pripoustéji existenci obecnych prvkii, které jsou tieba ve viech
socialnich situacich. Argyle (Bedrnova, Novy & kol., 2007, 219) uvadi nasledujici

soubor obecnych prvkii:

e percepéni senzitivita — citlivost ve vniméani lidi, jejich neverbalni

komunikace, potazmo jejich stavu;

e srdefnost v navazovani vztahu — otdzka postoje k druhym lidem a

schopnosti uzivat a ptiméfené reagovat na socialni techniky druhych;

e Siroky rejstiik socialnich technik — volba a schopnost uziti odpovidajici

socialni techniky na zéklad¢ spravného vnimani ¢loveka, situace;
¢ flexibilita — schopnost pruzné reagovat na rozmanité situace a lidi;

e (dinorodost a iniciativa — v adekvatni mife zvysuji efektivitu v socidlnim

styku;

e osvojeni si prijemnych, plynulych vzorci jedndni — pfirozenost,

vhodné nadasovani socialnich technik, kontrola situace.

Patii sem tedy schopnost adekvatné vnimat socidlni situaci (socialni
percepce), spravné ji vyhodnotit, interpretovat (kognitivni zpracovani) a nasledné
adekvatné reagovat (exprese). Odpovéd’, resp. chovani je voleno zcelého
repertoaru moznych reakci na zaklad¢ znalosti a zkuSenosti z rozmanitych situaci,
povédomi o moznych motivech jednani druhé strany, disledcich vlastniho chovani
apod. Socialni dovednosti v tomto smyslu lze také oznacit jako socidlni kompetenci
(Hargie, 2007) ¢i inteligenci, u niz je rozliSovana slozka percepcni a akéni,

behavioralni (Nakone¢ny, 1994; Prasko, Praskova, 2007).
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Podle Thuse et. al. (Hargie, 2007) existuje Sest hlavnich klicovych prvki

konceptu socialnich dovednosti:
e jsou naucené;
e tvori je specifické verbalni a neverbalni projevy chovani;
e nesou vhodné podnéty a reakce;
e maximalizuji potencialni uznani druhych;
e vyzaduji vhodné nacasovani a kontrolu konkrétniho chovani;
¢ jsou ovlivnény kontextem (situaénimi faktory).

Hargie (2007, 13) shrnuje vSe do definice, kterd tika, ze ,.socidlni dovednost
zahrnuje proces, v ném? jedinec uplatituje soubor cilové orientovanych, vidjemné
souvisejicich a situacné vhodnych prvkii socidalniho chovani, které jsou naucené a

kontrolovaneé “.

Jak vyplyvéa z vyse uvedeného, socidlni dovednosti, resp. socidlni kompetenci
1ze rozvijet béhem celého Zivota, i kdyz si kazdy z nas nese jisté predispozice, které
jej mohou limitovat ¢i naopak zvyhodnovat (napt. z ptivodni rodiny). To ale neméni
nic na tom, Ze rozvoj socialnich dovednosti je mozny a nutny, zejména pii praci

s lidmi, kde jsou vztahy dulezité, napt. pfi vedeni lidi nebo v obchodni ¢innosti.

Networking byva nékdy pojiman jako ucelovy pfistup ke vztahiim, zejména tém
pracovnim, jindy ke vztahim obecné. Zejména jsou v jeho ramci dilezité konkrétni
situace, napf. seznameni se s potencidlnim partnerem, vzajemna vyména klicovych
informaci ale i1 vzdjemné presvédceni o divéryhodnosti a kompetentnosti obou stran.
Na tyto situace je mozné predem se pfipravit a postupné rozvijet dovednosti, které
vedou kuspéSnému zavéru. Je tieba ale pfipomenout, Ze networking je
o dlouhodobych vazbach a systematickém ptistupu, proto nestaci rozvinout zvladani
téchto situaci, nejde pouze o dovednosti. Je tfeba také pochopit piinosy a principy
z dlouhodobého hlediska, zvnitinit hodnoty ¢i zdsady, které networking syti,

vybudovat si vhodné postoje k pracovnim vztahtim.
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Belz a Siegrist (2001, 166), rozlisSuji tii skupiny kli¢ovych kompetenci, jak
nazyvaji dovednosti, které presahuji hranice jednotlivych odbornosti. ,.Jsou vyrazem
schopnosti ¢loveka chovat se primérené situaci, v souladu sama se sebou, tedy jednat

kompetentne...

e socialni kompetence — schopnost tymové prace, kooperativnost,

schopnost celit konfliktim, komunikativnost;

e kompetence ve vztahu k vlastni osobé — zachazeni se sebou samym,
s vlastni hodnotou, self-management, schopnost sebereflexe, schopnost

se posuzovat a védome se rozvijet;

e kompetence v oblasti metod — systematicky pfistup v dosahovani cilt,
tvotivé hledani novych cest, strukturace a klasifikace novych informaci,

prace se souvislostmi, zvazovani Sanci i rizik.

Podle uvedenych autorli je ziskdvani a rozvoj téchto kompetenci celozivotni
praci na sobé sama. S networkingem je spojena kazda z uvedenych skupin
dovednosti. Prvni z nich je pro networking kli¢ova — schopnost navazovat vztahy,
umeéni spolupracovat a vyuzivat reciprocity a vzajemnosti. Druhd pak umozZiuje
vlastni rozvoj a potazmo dlouhodobou existenci vztahG. Tieti pak umoziiuje

systematicky a efektivni pristup k hledani novych kontaktl a péci o ty stavajici.

Pro networking se stdle castéji stava urCujici také napt. tzv. interkulturni
kompetence, jak ji charakterizuji Novy, Schroll-Machl & kol. (1999), ale i IT
kompetence (viz online socialni sité).

2.4. Networkingové aktivity a jejich konkrétni podoba
2.4.1. Aktivity spojené s networkingem

Existuje fada Cinnosti, které jsou s networkingem jednoznacné spojovany a jsou
téméf jednohlasné doporucovany. Krok za krokem se s nimi mizeme sezndmit v fadé
populariza¢nich praci. Pro nékoho je networking zcela pfirozena a piijemna soucést
pracovni naplné, pro jiného je nepiijemnou nutnosti. Nékomu jde networking zcela

prirozené, jiny se musi soustiedit na jednotlivé kroky procesu a sledovat navody.

Ve vyzkumu autortt Forretové a Doughertyho (2001) bylo pomoci faktorové
analyzy vyclenéno nasledujicich pét okruhii ¢innosti klicovych pro uspéSny

networking:
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1. udrZovani kontakti — napf. vyména vizitek, pribézné kontaktovani
obchodniho partnera s gratulacemi k tispéchu, osobnim vyrocim a udalostem,
pfedavani informaci, které by jej mohly zajimat z pracovniho i soukromého
hlediska, spolecné traveni Casu — spole¢né obédy, sportovni aktivity,
spolecCenské akce, podékovani ¢i pozornosti za pomoc v praci ¢i pi1 budovani
kariéry aj.;

2. spole€ensky zZivot — ucast na spoleCenskych firemnich akcich, kulturnich
¢i sportovnich akcich pofadanych ¢i sponzorovanych firmou, spolecna zdbava

s kolegy ¢i klienty po praci (drink, sport), komunikace s ptateli ze studii aj.

3. odborné aktivity — odbornd vyuka, publikovani ¢i komentovani udalosti
z pozice experta v tisku (firemni noviny, odborné ¢i obchodni Casopisy),
televiznich potadech, vedeni ¢i Gi€ast na odbornych seminatich, konferencich

¢i veletrzich, setkanich profesnich organizaci (asociace, spolky) aj.;

4. aktivita v komunité ¢i obci — aktivita v mistnich organizacich, odborna

vypomoc v neziskovém sektoru aj.;

5. zvySovani vnitropodnikové viditelnosti — pfijeti novych, vyraznych
pracovnich tkolt, ucast v riiznych radach ¢i komisich, obédy se soucasnym

nadfizenym, udrzovani neformalnich kontakta s jinymi oddélenimi a;.

2.4.2. Prilezitosti a nastroje k realizaci networkingu

Komunitni servery aneb networking online

Jako podpora realizace vySe uvedenych aktivit, resp. budovani a rozvijeni
vlastnich siti, sdileni informaci v jejich ramci apod. mohou slouzit rozlicné moderni
systematické nastroje, které jsou k tomu piimo urcené. Jsou to rizné internetové
platformy, komunitni servery, socialni weby, databize atp., kam se mohou lid¢
zaregistrovat. Jako registrovani pak mohou vyhledavat a kontaktovat pro sebe
zajimavé osoby. Existuji riizn¢ zaméiené platformy. Nékteré sdruzuji a propojuji
primarné studenty (Facebook), jiné jsou zamétené obecné na mladé lidi, ktefi chtéji
sdilet informace, fotografie, videa ¢i hudbu s prateli (Friendster, MySpace, YouTube
aj.), jiné jsou vice =zaméfeny na pracujici (Xing/OpenBC, LinkedIn,
EuropeanPWN, Ryze, Monster), dalsi pak na byvalé spoluzaky (Spoluzaci). Vice

v Ptiloze ¢.5 Vybrané internetové platformy pro networking.
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Obecnym principem socidlnich siti je, ze si registrujici se Clovék vytvofi
tzv. profil, kde v pracovnim kontextu specifikuje své profesni zkuSenosti, zajmy a
nabidky apod. Miuze pak vyhledavat napf. obchodni kontakty a pfidavat si je
do svého ,,adresaie”. VétSinou s tim musi druhd strana vyjadiit souhlas. K dispozici
jsou mnohdy diskusni fora nebo jiz existujici skupiny (profesni ¢i zajmové), casto se

také realizuji osobni setkani registrovanych apod. (Symbio, 2009)

Na Xingu / OpenBC, ktery je zaméfen na pracovni networking, lze najit jak
podnikatele, ktefi hledaji klienty ¢i jiné podniky, snimiz by mohli navézat
spolupréci, tak i zaméstnance podnikt. Ti vyuzivaji tohoto nastroje k hledani nového
pracovniho uplatnéni nebo kontaktuji pracovniky na obdobné pozici z jinych firem ¢i
zemi a predavaji si zkuSenosti. Jsou tam 1 rizni odbornici, ktefi na chatu diskutuji
specifickd témata a vytvafeji tématické skupiny podle z&jmu, obort aj. Tyto sité
mohou byt lokalni, ale i mezinarodni, nékteré funguji zdarma, jiné za poplatek. (blize
viz 3.1 Studie 1: Internetova platforma pro pracovni networking www.xing.com

s.64)

Giolitto (2005) radi lidem, ktefi chtéji maximalné¢ vyuzit tohoto ndstroje

k osloveni potencialnich zakazniku ¢i partnerd, aby:

1. si vytvorili propracovany profil s vyuzitim klicovych slov, ktera se

dobte hledaji (kreativita zde stoji stranou);

2. vstoupili do jiz existujicich tématickych skupin a diskusi, které
souviseji s predmétem jejich zdjmu, produktem, ktery ¢loveék nabizi, ¢i

oborem, v némz pusobi;

3. selektovali lidi, které si pridaji do svého adresare, dilezitym kritériem
na pocatku je vybudovany vztah a divéra, pozdé€ji navdzané profesni
vazby atd. Cilem neni mit co nejvice kontaktii, ale vyprofilovany a

zaméieny soubor kontaktd, resp. vyprofilovanou sit’.

Vyhodou online sité je zobrazeni vzdalenosti nové vyhledané osoby k vlastnimu
profilu a také zobrazeni spole¢nych znamych, tedy provazanost ve vlastni siti.
Vzdalenost je vyjadiena Cislem, které oznacuje pocet urovni ¢i krokt, které k nému
v siti vedou. Jde o tzv. Erddésovo Cislo, které je nazvano podle Paula Erdose,

matematika, ktery se zabyval sit€émi, zejména jejich vznikem. (Barabasi, 2005)
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Nekteré spolecnosti vytvareji obdoby tohoto softwaru (tzv. ,,social networking
software* nebo také ,socioware®) pro vyuziti ve firmach, napf. pro vyhledavani
kontakti zaméstnanci. Analyzuji se jejich zivotopisy, e-maily a adresafe,
samoziejm¢ s jejich svolenim, a vytvaii se databaze kontaktd, ve které mohou
vyhleddvat vSichni zaméstnanci. (The Economist, 2004) Primarni je tedy vyuziti

pro interni networking.

e ICQ, Skype nebo e-mail uz nestaci

Ve srovnani s ,klasickymi komunikéatory* maji komunitni servery fadu vyhod
(Sykora, 2009). Mezi n¢ patii uzivatelské pohodli, komunitni servery jsou dostupné
na jakémkoli pocitaci s pfistupem na internet bez nutnosti instalace klientskych
aplikaci. Kdyz si chce uZivatel pfidat nékoho do svého adresére, staci kliknout na
jeho fotografii v profilu. Tomu se pak zobrazi fotografie druhé strany a nemusi
premyslet nad ,,nezndamym* ptihlasovacim jménem, piimo vidi, zda ¢lovéka zna ¢i
nikoli. Dal§i mozZnosti je sdileni informaci v realném ¢ase. UzZivatel mad moznost
informovat komunitu nejen o tom, Ze je ¢i neni u pocitace online, ale také o tom, co
ve skuteCnosti déla. Dilezitd je komplexnost sluzby, ktera Zije vlastnim Zivotem —

diskusni fora, ankety, fotografie a videa ostatnich...

e Aktualni témata debat v souvislosti s komunitnimi servery

Jako kazdéa skutenost maji i komunitni servery dvé strany. Vedle pifinosi maji
také sva rizika €i ztraty. Jednim z velkych témat je ztrata soukromi a s ni souvisejici
bezpec¢nost. Otazky, jak to ovliviiuje nasi psychiku, nase chovani jesté jist¢ budou

predmétem tady studii.

Jako s kazdou novinkou se s podobnymi néstroji uZivatelé postupné seznamuji a
szivaji. Pfes pocatecni pfiliSné nadSeni ¢i naopak obavy je vSak zfejmé, Ze si

nachdazeji své vyuziti a do budoucna si je jisté udrzi.

Networkingové akce, ve€irky a jiné podoby networkingu v realném svété

Jinou moZnosti jsou tradi¢néjsi profesni spolky, sdruZeni, asociace ¢i komory,
které organizuji rizna setkdni typu konference, kulaty stil apod., na konkrétni

odborna témata. Diskutuji se problémy za pfispéni teorie i1 praxe, dilezité je sdileni,
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predavani zkuSenosti s raznymi postupy, situacemi apod. Tyto spolky mnohdy
pusobi jako autority v oboru, jejich ¢lenové maji prestiz, pusobi jako poradci a casto

maji vyznamny vliv i v politickém zivoté, kde lobuji za profesni zajmy.

Obdobna setkdni organizuji mnohdy i jiné instituce, napf. casopisy Ci
provozovatelé networkingovych serverti. Opét jde o zprostiedkovani setkani
predstavitelll ur¢it¢ho oboru ¢i naopak napti¢ obory nad urcitym tématem i bez n¢j.
Jde jak o sdileni zkuSenosti, tak i o vzdjemné seznamovani a setkavani. Jako ptiklad
uved'me akce organizované casopisem Euro. Na jeho internetovych strankach

muzeme ¢as od ¢asu najit informaci a pozvani na takovéto akce. (Euro, 2006)

Jinou moznosti, zejména pro osobni networking jsou také setkani organizovana
vyslovené s cilem seznamit se. Neni to vazdno na zadné téma, odbornou diskusi,
ples apod. Jde o setkdni striktné¢ organizovand a vedend k sezndmeni se ucastnikil
mezi sebou. V tydeniku Euro o této moznosti psala Ameri¢anka ¢eského ptvodu.
Jednalo se o obdobu akci, kde jde o seznamovani se s potencidlnimi partnery,
nicméné v tomto piipadé Slo o navazovani obchodnich a profesnich kontakti.
Ucastnici maji pfesné vymezeny &as, po ktery sedi u stolku s jinym uéastnikem a
vyménuji si informace, podle nichZz mohou urcit, zda si mohou byt vzijemné

uziteni. V naSich podminkach jsme zatim takovéto akce nezaznamenali.

2.4.3. The Best Networking Practices
Popularizacni prace nabizeji fadu praktickych doporuéeni k realizaci efektivniho
networkingu, uved’'me alespon nékolik prikladi. Nékteré z nich mohou byt vzdalené
nasSim zvykim a podminkam, nicméné poskytuji celkem realnou ptedstavu o tom, co

networking obnési a znamena.
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Nejprve uved'me zakladni pravidla networkingu (www.businessknowhow.com

in Vymétal, 2008):

prichod — chodte vcas, sjistotou, Usmévem a pozitivni naladou;
na spolecenskych akcich lze pii ptihodu pozadat potadatele, aby vas

predstavil vybranym ucastnikiim;
seznamovani — vyjadiujte zdjem o druhé, vice poslouchejte, ptejte se;

nejdrive davat — budujte vztah tim, Ze nejprve néco date a zaujmete,
investujete tak do budoucna, kdy se Vam investice vrati;

vaSe Fe¢ — ostatni se jisté budou ptat, co délate, ptipravte si kratky a
vystizné¢ formulovany projev, ktery pod carou sdéli, ze jste zajimavi a
mate co nabidnout (viz 2.1.6 Small talk, s.28);

ukonceni konverzace — piipravte se ukoncit hovor, pokud pro Vas neni

zajimavy, pokud jste si jiz vyménili vSechny potfebné informace;

zpétna vazba — dodrzte sliby, které jste dali pfi osobnim setkani.

Baber a Wyamon (1994) radi, jak u€init networking soucasti aktivit, které jiz

jedinec realizuje:

sdilejte prratele — seznamte své pratele a znamé, misto abyste §li na obéd

ve dvou, pozvéte najednou ty, ktefi maji néco spole¢ného;

mluvte — kazdé ndhodné setkani mulze byt schizkou, ktera pfinese

pracovni, ale i jiné ptilezitosti, napt. pfi cesté ve vlaku, letadle;

systematizujte kontakty — at’ pouzivate jakykoli systém, méjte jména,
adresy a telefonni ¢isla pfi ruce, v systému, ktery mizete pouzit, pokud je

nepouzivate denn¢, tak to nejspis neni funkéni systém;

bud’te vidét — kdyz jste slidmi, nemyslete na nedokoncené ukoly,

soustied’te se na druhé a aktivné vstupujte do konverzace;

planujte svij ¢as — kombinujte aktivity, napf. piizvéte partnera ke svym
pravidelnym sportovnim aktivitdm ¢i nabidnéte, Ze jej svezete do prace a

vyuzijte Cas k bliz§imu seznameni.
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Burg ve své knize ,,Endless Referrals: Network Your Everyday Contacts Into

Sales* dava nasledujici doporuceni, jak pe€ovat o svou sit’® kontaktu, aby se

vyrazn¢ zvysil jeji efekt na obchod:

zamérte se na lidi, kteri maji klicovy vliv, existuji mista a akce, kde se

tito lidé z vaseho oboru setkavaji;

99% vaseho prvniho rozhovoru by meélo byt o vaSem partnerovi, lidé

radéji hovoti o sob¢, své praci, spis nez o Vas;

ptejte se otevienymi otazkami, které navozuji piijemnou atmosféru

(pt. ,,Co mate na svém oboru nejradéji?*);

nezapomeiite se zeptat, o co ma druhd strana aktudlné zajem, abyste

ptipadné mohli piedat informaci dal;

vyméiite si vizitky;

kdyz ¢tete néco v novinach / ¢asopise, co by mohlo nékoho z vasi sité
zajimat, poslete mu to;

poslete svym kontaktiim kazdy mésic néco, co Vas bude pfipominat;
predavejte reference a informace o pfilezitostech;

vzdy poslete rucné psané pod€kovani za kazdou referenci, informaci

apod., at’ je vysledek jakykoli. (Trumfino, 1994)

Dalsi rady nabizi Swartz, prezident spolecnosti nabizejici tréninky obchodnich

dovednosti (Achievement Concepts, Merrick, New York):

kazdy tyden potkejte nového clovéka, je velmi snadné zistavat
v, komfortni zén€*“, ve vztazich a cinnostech, které jsou znamé a

bezpecné, nicméné je tfeba ,,vyjit ven®;

zapojte se do cinnosti komunitnich, charitativnich ¢i obchodnich
organizaci, ziskate lepsi pfistup ke kliCovym lidem a snadné&ji rozvinete
osobni kontakty s nimi;

zvazte spis, jak miZete pomoci druhym, nez jen co mohou oni ud¢lat

pro Vs, vrati se Vam to;
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e poznejte bliZe lidi, s nimiZ obchodujete, nejen tu pracovni stranku jejich
zivota;
e networking je také nastroj vedouci k novym kontaktim, vzdy je

snazsi se nékam dostat s doporu¢enim nékoho znamého obou stran.

(Richards, 1994)

Brownova (1995) se snazi vystihnout podstatu networkingu, kterd neni

v setkdvani se s lidmi na networkingovych akcich. V networkingu je podle ni

kli¢ové:

e sdilet informace;

e byt aktivni v obchodnich ¢i profesnich sdruzenich, coz umozni rozsitit

vlastni sit’;

e myslet a peCovat o diverzitu, rozmanitost vlastnich kontakti (kolegoveé,

poradci aj.), ktera ptinasi rozmanitost i v piilezitostech.

Harris (2003) shrnuje 10 kroki pro uspé$ny networking:

1.

Piipravte se pred prichodem na akei — nachystejte si nékolik témat

k navazani hovoru, ptejte se otevienymi otazkami, aby konverzace plynula.

Stanovte si konkrétni cile a dodrZte je — pokud si stanovite, Ze se setkate

se tremi novymi lidmi, neodchézejte diive, nez to splnite.

Béhem networkingu nehovorte s nikym déle nez 10 minut — uvédomite-li si,

ze jste s nékym déle, slusné jej predstavte nékomu dal$imu a odejdéte.

PopiSte svou praci / firmu v jedné minuté a mén¢ — nikdo nechce slyset
veskeré detaily, zajimavé a stru¢né informujte o tom, co délate, co hledate.

(viz 2.1.6 Small talk, s.28)
Bud’te ochotni naslouchat — Casta chyba je, ze ¢lovek prilis hovoti o sobé¢.

Uvolnéte se — nevytahujte vizitku hned, jakmile si potiesete s partnerem

rukou, rozviite nejprve zajimavy, oboustrann¢ informativni rozhovor.

Délejte si poznamky — vyuzijte zadni stranu vizitky, pomlize Vam to vybavit

si konverzaci, az budete chtit navazat, splnit slibené, ptipomenout se.
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8. Hledejte lidi, kterym muZete pomoci — nejrychlejsim zptisobem jak ziskat
doporu¢eni miize byt doporuceni davat, doporucujte své partnery,

zprostifedkovavejte informace o jejich praci, produktech, odbornosti.

9. Navazte na rozhovor — po akci nehazejte posbirané vizitky do Supliku, ale

zavolejte, poslete e-mail, navrhnéte spolecny obéd, rozvijejte navazany vztah.

10. Bud’te trpélivi — klienta neziskate pies noc, nevzdavejte se.

Ze studie ,,How do women network®, které se zucastnilo vice nez 300 zen
pusobicich ve 25ti evropskych zemich, vzeSel seznam doporuceni ¢i tzv. best
networking practices. Téméf polovina respondentek byla aktudlné jako expatriant

mimo svou domovinu. Zde je shrnuti (Demailly, 2008):

e bud’te ochotna pomoci, oteviena a pozitivni, diplomaticka, vzdy
reagujte na pozadavek, méjte pristup vyhra-vyhra, odpovidejte rychle;
e davejte (informace, rady, adresy..) spi§ nez abyste chtéla jen ziskavat,

sdilejte znalosti a zkuSenosti, vyvazujte vklady a zisky;

e bud’te proaktivni, pfevezméte zodpovédnost, zvazte hodnotu, kterou siti

muzete ptfinést, ti€astnéte se pravidelné akci, diskusnich for, bud’te vidét;

e seznamujte se srozmanitymi lidmi, uplatnéte socidlni dovednosti,
projevte upfimny zajem, podporu, budte ptatelskd, slusnd, trpéliva,
tolerantni, pamatujte si jména atp.;

¢ naslouchejte, vénujte pozornost, ptejte se, bud’te oteviend novym

pohlediim;

e doporucujte druhé, usnadiuje seznameni ostatnim, vitejte nove ptichozi,

sdilejte kontakty, archivujte kontakty pro budouci doporucenti;

e bud’te sva, osobni, upiimnd, feknéte sviyj ptibch, nestyd’te se, nevahejte

kontaktovat ostatni, kdyz je tieba;

e navazZte na prvotni setkani, diskusi, kdyz dostanete kontakt ¢i radu,

podékujte, davejte zpétnou vazbu, kdyz se Vam dostane pomoci;
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¢ bud’te pragmaticka, méjte predstavu, jak zacit rozhovor, pripravte si 30ti
sekundové predstaveni, pfevezméte iniciativu, méjte s sebou vizitky,

aktualizujte profil, domluvte dalsi schiizku, abyste novy kontakt udrzela;

e udrzujte kontakt, alespon formou e-mailu ¢i telefonicky, informujte

o tom, co aktualn¢ délate, ptejte se na novinky, pamatujte na narozeniny;

e zamérte se, zvolte sit, kterda nejlépe odpovida Vasim cilim, hledejte

spole¢né z4jmy, vybirejte akce, kterych se zucastnite, intenzivné pracujte;
e dodrzujte sliby, bud’te spolehlivé;
e Dbud’te diskrétni, respektujte soukromi a zajmy druhych.

Doporuceni a praktickych rad je celd fada. Nékteré prvky se opakuji, nékteré
prvky jsou vice specifické pro danou kulturu... Opakujici se zasady jsou promitnuty
do kapitoly 2.1.6 Kli¢ové prvky networkingu a probihajici komunikace v jeho ramci,
s.28.Jde o aktivni, osobni pfistup, otevieny, diplomaticky, asertivni ¢i partnersky styl
komunikace se specifickymi prvky (small talk), zacilenost, systemati¢nost a

pragmaticnost v ziskdvani 1 péci o kontakty, spolehlivost a pracovitost ve vztazich.

Stejn¢ jako u asertivity stoji za networkingem urcité postoje a cile. Vedle
partnerské komunikace, respektu k sobé i druhému, je u networkingu pfitomny
vyrazny prvek pragmati¢nosti a zamétenosti na dosazeni predem stanoveného cile.
Dilezita je kombinace obého. Kdyby nebyl ptitomen respekt k druhym a partnersky
ptistup, ochota pomoci, davat, mohl by byt networking vniméan jako vyuzivani

druhych, jak nékdy bohuzel chapan je.
2.5. Prinosy a bariéry networkingu
V této Casti prace se hodldme zamyslet nad pfinosy a moznymi bariérami

networkingu jednotlivce pro zainteresované subjekty. Na jedné strané to je dany

jedinec, zaméstnanec, a na druhé pak zaméstnavatel, tedy podnikatel ¢i organizace.

Jak uz jsme uvedli vySe, n€kdy neni zcela jednoduché rozlisit, zda konkrétnim
chovanim jedinec dosahuje cilli osobnich nebo pracovnich. Dilezita je ve vysledku

vyvazenost.
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2.5.1. Pfinosy a bariéry pro jednotlivce
U networkingu na Urovni jednotlivce jsme jiZz prinosy opakované uvadeéli.
Jedinec dosahuje jeho prostfednictvim osobnich ¢i pracovnich cilli, ¢imz uspokojuje
své vlastni potieby at’ jsou jakékoli. Rozviji své vlastni dovednosti, znalosti, zvysSuje
svlj prehled v oboru a svou hodnotu na trhu prace, dosahuje uznani, zviditeliiuje

sebe sama i vysledky své prace, ma bohaty spolecensky zivot ...

U jednotlivce mohou existovat psychologické bariéry networkingu.

Steinkirchner uvadi nasledujici mozné pficiny zabran ¢loveka realizovat networking:
e neslusi se ,,mluvit s cizimi lidmi*;
e m¢lo by zdlezet vice na tom, co vime, nez koho zname;
e networking je manipulativni technika. (Steinkirchner, 1994)

Leckdy maji lidé zakdédovan z vychovy plynouci postoj, Ze se nema mluvit
s cizimi lidmi. Predstava, ze by nékoho ,,rusili“ ¢i ,,obtézovali* pfi cesté dopravnim
prostiedkem, muze byt pfi¢inou toho, Ze se nesezndmi a nezpiijemni si spolecné
cestovani. Zabrany mohou souviset také sobavami zcizich lidi, ktefi jsou
potencidlnim nebezpecim ¢i ohroZenim. Oboji souvisi s postojem k sobé samému.
Princip asertivni komunikace — respekt k potitebam druhych vyvazeny respektem

k tém vlastnim — vede ke zdravym socidlnim interakcim a vztahtim.

Predstava, Ze by mélo zaleZet vice na tom, co vime ¢i umime, neZ na tom,
koho zname je nejspi§ spravnd, nicméné svét podle téchto pravidel mnohdy
nefunguje. Je pfili§ nepfehledny, slozity, a proto doporuceni od znamého muze
nasmeérovat, upozornit, usetfit ndmahu, ¢as ¢i penize vsem zucastnénym. Neznamena
to ale, Ze tam obsah, znalosti a dovednosti nemuseji byt. Pravé naopak. Nasledujici

krok je prave prokazani tohoto obsahu.

Kdyz ptichazi doporuceni, ptichdzi i jista ,,zaruka®. Dlvéra chovana k ¢loveku,
ktery doporuceni poskytuje, se do zna¢né miry pfenasi na doporucované. Rada
podnikt s timto principem pracuje pii hleddni novych pracovnikii. Oslovuji stavajici
zaméstnance, aby doporucili své piibuzné a znamé, a pokud doporuceny zlistane
po pfedem stanovenou lhiitu, zaméstnanec, ktery podal doporuceni, ziskava odménu.
Princip vychazi z faktu, ze doporuceni da clovék nékomu, koho zna, méa snim

zkuSenost, a také znad prostfedi organizace. Muze tedy (laicky) posoudit jeho
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vhodnost, piedat novackovi osobni zkuSenosti a postichy, ¢imz zrealni jeho
oc¢ekavani. Také se stava jeho neformdlnim mentorem ¢i pritvodcem, oporou

v adaptacnim obdobi.

Vnimat networking jako manipulaci je chybou. Nékomu se manipulace pfici a
pokud tak networking vnimad, brani mu to realizovat jej efektivné. Nékomu se naopak
manipulace nepfi¢i a snazi se sit€ vyuzit pouze ve svlij prospéch. V obou piipadech
to vSak nemuze z dlouhodobého hlediska fungovat. Manipulace znamena piimét
druhého udélat néco, co je v rozporu s jeho vlastnimi zdjmy, aniz by védél, co sdm
ztraci ¢i naopak manipulator ziskdva. Jde o vyhru v kratkodobém horizontu.
V networkingu je ale klicové ostatnim také nabizet, budovat dlouhodoby vztah
zalozeny na divéfe, spiSe nez se snazit ziskdvat za kazdou cenu. Ziskdvame az
z principu reciprocity. Navic je tieba, aby ostatni védéli, co chceme, o€ usilujeme. Je

tedy dualezité komunikovat oteviené a ptimo. (Baber & Waymon, 1994)

Vyznam dlouhodobého horizontu uvadéji opakované respondenti jiz zmiflované
studie 3, kterd je soucasti této prace. Stejné tak se objevily 1 zabrany pro vyuZivani

siti napf. pii hledani prace. (viz Ptiloha ¢€.10, RS, ot.¢.18)

2.5.2. Pfinosy a bariéry pro organizaci
Pfinosy a bariéry networkingu pro organizaci lze zvazovat minimaln¢ ve dvou

zakladnich rovinach:

e piinosy a bariéry networkingu organizace samotné, tedy clenstvi
organizace v rozlicnych formalnich sitich (viz 2.2.1 Management

networkingu organizace, s.37);
e piinosy a bariéry, resp. rizika plynouci z networkingu zaméstnance
pro organizaci (muze jit o formalni i neformalni sité, jichz je jednotlivec

¢lenem, Ize uvazovat interni i externi networking).

V souvislosti s networkingem organizace

SdruZovani firem ve formalnich sitich na rtiznych podkladech — obor, Gzemi,
zajmy aj. — prinasi prestiZ, vysS$i informovanost, moZnost ovliviiovat kli¢ové
rozhodovani s dopadem na dany podnik (napf. legislativé). Vyssi informovanost

zajisStuje schopnost pruznéji reagovat na zmény na trhu, inovovat vlastni
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produkty a sluzby, odhalovat prazdnd mista na trhu diive nez tak ucini konkurence.
Leckdy se tak déje ve spolupraci s dal$imi Cleny siti, v ramci intenzivngj$i formy

spoluprace.

Bariérami networkingu firem mohou byt obavy ze ztraty klicovych

informaci, znalosti, resp. know-how.

Jensen a Webster (2006) hovori o tzv. , paradoxu otevienosti“ (paradox
of openness), ktery plyne znutnosti realizovat networking k zajisteni vlastni
konkurenceschopnosti a obav spojenych ze ztraty klicovych informaci. Uvedeni
autori také identifikovali dva typy ucebnich stylit firem. Prvni z nich nazyvaji
,uzavieny“, vramci néhoz firmy spoléhaji na formalni informacni toky, napr.
navody. Druhy typ oznacuji jako , otevieny“, kam radi také sité s konkurenty
k dosazeni diilezité synergie. Ve své studii pak dokazuji, Ze , oteviené‘ styly jsou

efektivnéjsi.

V souvislosti s networkingem zaméstnance

Hlavni pfinesy pro firmu spocivaji vtom, ze lidé spolupracuji, rozvijeji a
kombinuji svij talent, energii, své znalosti, vzdjemné se motivuji, podporuji, uci, aby
dosahli cili, které si pred sebe postavili nebo je pfed né postavil management
(interni networking). Mimoto, pracovnik vedle vlastniho zviditelnéni v ramci firmy
1 mimo ni, dosahuje zviditelnéni své prace, oddéleni dovnitt firmy a firmy navenek.
ZvySuje jeji znadmost a prestiz na trhu, mezi potencidlnimi klienty, dodavateli,

zameéstnanci, a to na bazi formalnich i osobnich vazeb (externi networking).

Muize jit i o tzv. buzzmarketing — jde o marketing osoby, firmy ¢i produktu, ktery
je navdzan na néco zajimavého, pritazlivéeho, zabavného, co slouzi kvyvolani
diskuse, rozruchu ci Sireni osobniho doporuceni po vlastni siti. (Vymeétal, 2008)
Miize to byt napr. predmétem hovoru v ramci online diskuse nebo se dany podnét
muiZe Sirit jako priloha e-mailu.

Z ¢eho mohou plynout bariéry? Na jednu stranu se firmy snazi zaméstndvat ty
nejlepsi pracovniky, chtéji po nich, aby se neustale vzdélavali a rozvijeli, byli aktivni
a iniciativni v hledani novych feseni apod. Na stranu druhou usiluji o0 omezeni jejich
mobility, snaha kontrolovat vyuziti znalosti zaméstnanci i po jejich odchodu

z firmy muze byt jednou z bariér.
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Firmy si uvédomuji ekonomickou hodnotu znalosti zaméstnancu a aby je ziskaly,
snazi se prilakat talentované pracovniky, motivovat je kuziti svych znalosti,
dovednosti a tvorivosti ve sluzbach firemnich zdajmii. Zaméstnavatelé davaji
zaméstnancum v ramci psychologické smlouvy implicitné prislib prileZitosti
k navazani kontaktii a jejich prostrednictvim rozvoje dovednosti, které vyuziji dale
na trhu prace. Na druhou stranu maji potiebu kontrolovat, jak jsou tyto dovednosti a
znalosti uzivany a omezovat jejich vyuziti po pripadném odchodu pracovnika
od firmy (u nas tzv. konkurencni dolozky ve smlouvach). Na tento rozpor upozoriuje

a argumentuje pro zmenu pravniho postoje v této zalezitosti Stone (2002).

Jakékoli bariéry oteviené komunikace ve firmé budou blokovat proudéni a
vyménu informaci a znalosti v jejim rdmci a budou posilovat moc jednotlivei, ktefi
je maji (pf. nejasné predpisy, pravomoci, piiliSna byrokracie, ...) Existuje fada
mezinarodnich firem, které se snazi podporovat vyménu informaci i zkusSenosti, a
usnadiiuji tento proces softwarovymi nastroji pro jednoduché vyhledavani a
kontaktovani svych zaméstnanci mezi sebou (podle pozice, lokality, oddélni ¢i
divize apod. nikoli pouhy telefonni seznam). Jist¢ jedna z charakteristik tzv. ucicich
se organizaci, jejichz cilem je ziskavat informace, znalosti, tvofit , zpracovavat je a

sdilet, distribuovat je.(Huber in Bedrnova & Novy a kol., 2007)

Zamérné bariéry networkingu stavéné z obav ze ztraty klicovych informaci,
znalosti nebo pracovnikii se mohou také objevovat. Firmy musi feSit, otdzku
,hetfizeného* networkingu svych zaméstnanci a aktualné hledaji zpisoby, jak to

ucinit, kde stanovit hranici, co jesté je mozné, piijatelné a co uz nikoli.

Prikladem miize byt restrikce pristupu do tzv. ,,socialnich siti* na internetu, které
nejsou nijak spjaté s praci. Takovy Facebook, Friendster nebo YouTube, resp.
pristup do nich, mohou byt v priitbéehu pracovni doby zamezeny, ponechdan miize byt
napr. Xing nebo LinkedIn. Jinou moznosti je identifikovat pracovniky, kteri tento typ
kontaktii potencialné vyuziji pri své prdci a tem pristup umoznit. Otazkou nicméné
zustava, zda to miize byt efektivni postup, kdyz dnes vetsina mladych lidi, kteri tyto
nastroje pouzivaji, ma internet v mobilnim telefonu. Podle naseho ndzoru to jisty,

nicméné omezeny efekt miize mit s ohledem na snizeny komfort uzivatele.
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Obecny zdkaz nic nezmiiZe s ohledem na miru, vjaké je vyuzZivani téchto
nastrojii rozsireno mezi mladymi, mezi vysokoskolaky, tedy budoucimi ,,lidry*“. Je to
generace se zahranicnimi zkuSenostmi a kontakty, které se témito nastroji dobre
udrzuji. Pokud by tak firma cinila, branila by viastnimu vyvoji. Management firem se
s realitou musi néjak vyrovndvat, snazit se ji ,ridit, koordinovat®, nikoli se ji
zarputile branit a uzavirat. Je treba teSit bezpecnostni otazku pristupu, vyber
zodpovédnych pracovnikii, kteri jsou schopni rozlisovat diilezitost a citlivost

informaci apod.
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3. Empiricka cast

Empiricka Cast této prace je tvorena tfemi studiemi, sondami, které ptispivaji
k poznani networkingu v ¢eském prostiedi. Jde o nahlédnuti problematiky z rtiznych

uhlu a stran.

Studie 1 se zamétfuje na postoje a souvislosti pracovniho networkingu online,

tyka se internetové platformy www.xing.com.

Studie 2 se pak zaméfuje na absolventy VSE a vybrané networkingové aktivity
¢i souvislosti s jejich pracovnim zivotem. Zde jde o kvantitativni Setfeni, které hleda

statisticky vyznamné souvislosti vybranych jevii.

Studie 3 zjiStuje postoje, aktivity a zkuSenosti v pé€i o vztahy u manazerd
v oblasti financi. Jde o kvalitativni sondu realizovanou na malém vzorku
respondentli, kterda ma =za cil nahlédnout, nikoli zhodnotit ¢i méfit danou

problematiku.

3.1. Studie 1: Internetova platforma pro pracovni
networking www.xing.com
3.1.1. Pfredmét, cile a vyzkumné otazky
Piredmétem zajmu této studie je konkrétni internetova platforma
pro kontaktovani profesionali z celého svéta (detailni charakteristika viz 3.1.3
Sbér dat, popis vzorku a podminek Setfeni, s.69) scilem vyuZzit poznatky
k potencidlnimu vytvoteni obdobné sluzby o stejné vysoké ¢i vyssi kvalité. Smyslem
Seteni bylo vyhnout se opakovani chyb a zajistit vysokou pravdépodobnost tispéchu

sluzby u potencialnich klientti ve stfedni Evrop¢.

Cile

Hlavnim cilem studie je tedy zmapovat postoje, moZné obavy a meotivaci lidi

k vyuZivani takovéto sluzby v Cechach a na Slovensku.
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Dil¢imi cili jsou:

seznamit se se sluzbou, jejim zamétfenim, usporadanim a funkcionalitami

piimou registraci;

zmapovat postoje, zkuSenosti a ziskat doporuceni od ceskych a

slovenskych klientu sluzby;

zmapovat postoje mezi Ceskymi a slovenskymi ,,neklienty*, tedy lidmi,
kteti sluzbu nevyuzivaji a zjistit jejich povédomi o podobnych sluzbach,
jejich obavy a ptedstavy o moznych ptinosech takové sluzby apod.

shrnout veSkeré poznatky do uceleného vystupu pro zadavatele, ktery
jej bude moci vyuzit pfi potencidlni ptipravé obdobné platformy

pro networking.

Vyzkumné otazky

Nase vyzkumné otazky jsou nésledujici:

1.

2.

5.

Jaka je motivace ¢i jaké potieby vedou k vyuZzivani sluzby tohoto typu?
Jaka o¢ekavani a obavy se objevuji v souvislosti danym typem sluzby?
Jaké jsou konkrétni pozitivni a negativni zkusSenosti se sluzbou?

Jaky vyznam kontakty maji, jaké jsou b&zné zplsoby jejich navazovani a

péce o n&?

Jak by méla sluzba vypadat, ptip. jak by urcité¢ vypadat neméla?

3.1.2. Typ projektu a charakteristika metody sbéru dat

Celé Setfeni bylo realizovano na zdklad¢ zakazky konkrétni spolecnosti, kterd

zvazovala vytvofeni vlastni internetové platformy pro networking v Cechach a

na Slovensku, resp. ve stfedni Evropé. Provoz této sluzby by zastitila vlastnim

jménem, které je v naSich podminkdch zndmé a budi divéru. Jde o némecké

vydavatelstvi odbornych publikaci. Spole¢nost si zvolila sluzbu Xing / OpenBC,

resp. jeji klienty coby jednu ze skupin respondentli se zkuSenostmi se sluzbou,

protoze sluzbu vnimala jako velmi kvalitni, ispéSnou a hlavné primarné zamétenou

na obchodni, resp. pracovni kontakty.
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Typ projektu

Vyzkumny projekt je vzorkovym piehledem (Ferjencik, 2000), ktery patii mezi
tzv. neexperimentdlni vyzkumné plany. V naSem piipad¢ jde konkrétné¢ o sondu
(také orientacni ¢i mapujici vyzkum, terénni studii apod.), ktera ma za cil popis

problematiky, jevu, cilené zorientovani a porozuméni problému.

e Postup
Postupovali jsme tedy ptes nasledujici kroky:

1. sbér maximalniho mnoZstvi dostupnych informaci — studium a popis
sluzby, vlastni registrace, reSerSe sluzeb podobného typu (viz 3.1.3
Charakteristika platformy, s.69, Ptiloha ¢.5 — Vybrané internetové

platformy pro networking);
2. stanoveni dil¢ich cilit vyzkumu (hlavni cil bal dan zadavatelem);
3. definice proménnych (viz nize);

4. urceni postupti — metod sbéru dat — polostrukturovany individualni

rozhovor (viz nize);

5. vybér vzorku — klienti a neklienti sluzby z Ceské a Slovenské republiky

(viz 3.1.3 Charakteristika vzorku, s.69).

Metoda sbéru dat

Jako nejvhodnéj$i metoda byla vyhodnocena a zvolena forma individualné
vedeného polostrukturovaného rozhovoru, osobné nebo prostfednictvim telefonu,
a to vzavislosti na dostupnosti a ochoté¢ respondenta. Podklady pro rozhovor
naleznete v Ptiloze ¢.2 a ¢.3). Je patrné, ze vétSinou je rozhovor tvoien otevienymi
otazkami. Jde tedy o snahu poznat problematiku do hloubky, jde o kvalitativni
metodu. Polostrukturovany rozhovor zaroven umoziiuje srovnavat odpovédi

respondentt.

U klientd 1ze proménné, které jsme sledovali, uvést nasledovné (jsou u nich
uvedeny otazky rozhovoru, v nichz se na né ptame, a cisla vyzkumnych otazek, k nimz

se primadrné vztahuji):
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jak se o sluzbé dozvédéli a jejich prvotni ocfekavani od registrace
(pozitivni o¢ekdvani a vnimana rizika) — otdzky v rozhovoru ¢.3-4 (vyzkum.

ot. ¢.2);

vyhody ¢i prinosy registrace na Xing / OpenBC — otdzky z rozhovoru ¢.1-2

(vyzkum. ot. ¢.1);
motivace k vyuzivani sluzby — otazky z rozhovoru ¢.5-13 (vyzkum. ot. ¢.1)

konkrétni zkuSenosti se sluzbou (pozitivni i negativni) — otdzky z rozhovoru

¢.10-18 (vyzkum. ot. ¢.3);

navrhy zmén sluzby na zaklad¢ zkuSenosti - otdzky z rozhovoru ¢.19-20

(vyzkum. ot. C.5).
U neklienti sluzby jsou sledované proménné nasledujici:

znalost ¢i povédomi o sluzbach tohoto typu - otdzka zrozhovoru c.1
(kontrolni otdzka),

motivace k vyuZivani sluzby, resp. o¢ekavani ¢i obavy spojené s registraci
— otazky z rozhovoru ¢.2-14 (vyzkum. ot. ¢.2);

vyznam kontaktid, zpisoby jejich navazovani a péce o né — otdzky

z rozhovoru ¢.15-17 (vyzkum. ot. ¢.4);

Clenstvi ve formalnich sitich (kluby, sdruzeni apod.) — otdzky z rozhovoru

¢.18-22 (vyzkum. ot. ¢.4);

predstavy o podobé sluzby — otazky z rozhovoru ¢.23-24 (vyzkum. ot. ¢.5).

Zpracovani dat

Odpovédi respondentii byly zapisovany v prib&hu rozhovoru do zaznamového
archu, audiozdznam realizovan nebyl. Zdznamové archy byly nasledné ptepisovany
do elektronické podoby v souborné tabulce, kde odpovédi na jednotlivé otdzky byly
prehledné pod sebou. Nasledné pak byly odpovédi, resp. ziskana kvalitativni data,

analyzovany.
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Proces analyzy kvalitativnich dat:

Sbér dat

Formulace a
ovéreni zavéru

Zpiehlednéni a
redukce dat

Zhodnoceni
alternativnich
vysvétleni

Zjisténi
klicovych
témat a vzorcu

Obr.6: Proces analyzy kvalitativnich dat (Anderson, 2004, 170)

Poté, co byla data sebrana, byla prenesena ze zdznamovych archii do pirehledné
elektronické podoby ve formé souborné tabulky (respondenti v fadcich a otazky
ve sloupcich) a jiz vtéto fazi byla redukovana. Konkrétn¢ misto doslovnych

odpovédi byla zaznamenavana podstata sdéleni, napt. doslovna odpovéd’ znéla:

Staly se mi dveé neocekavané veéci. Jeden clovek, kterého jsem oslovil, viibec
nereagoval, ackoli by ve svém postaveni mél. Jedna slecna to zase pouzivala nejspis
jako seznamku nebo co... poslala mi dotaz: ,,Co si myslite o muzich?“ Na to jsem

vitbec nereagoval.

Ptepsana a redukovana podoba odpovédi, pak vypadala nasledujicim zpiisobem:

Ot. ¢.14 Stalo se Vam s OpenBC néco zajimavého?
Resp. €.5 |- jeden &lovék vubec nereagoval

- jedna sleC¢na pouZivala sluzbu jako
seznamku (,Co si myslite o muzich?”)

Tab.2: Studie 1 —Priklad zprehlednéni a redukce dat

Timto zplsobem bylo dosazeno maximalné mozného zpiehlednéni a redukce

ziskanych dat, aniz by doslo k vyrazné ztrat¢ informaci.
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Dalsim krokem bylo vytvoreni kategorii a kodovani, resp. rozirazeni odpovédi
do téchto skupin, pti¢emZ odpovéd mohla byt zatfazena do vice kategorii. Pfikladem
muze byt odpovéd’ jednoho respondenta na otazku, pro¢ se lidé registruji do sluzby.
Zredukovand podoba zni: ,,na jednom misté jsou kontakty na zaméstnance i
podnikatele - neznam nic podobného* (viz Ptiloha ¢.4). Tato odpovéd, jak je
v priloze vidét byla zafazena jak do kategorie ,,pracovni a obchodni kontakty“, tak i
,hledani novych pfilezitosti a nastroji*“. Prvni ¢ast vyroku ukazuje na to, ze klienti se
registruji, protoze jim sluzba nabizi pfistup k riznym kontaktim a druhd ¢ast pak
poukazuje na jedine¢nost sluzby. Kategorie byly v pribéhu prace revidovany a
zpresnovany, napi. z pivodné jedné kategorie vznikly dvé nebo naopak byly
spojeny do jedné. V uvedeném piikladu ndm nejprve druhd cast véty nepfisla
vyznamnd, ale kdyz se u jinych respondentii zacal objevovat podobny motiv,
vytvorili jsme novou kategorii. Vysledkem jsou kategorie popisované v textu
u ptislusnych témat (otazek), vzdy s uvedenim absolutni Cetnosti odpovédi klientd,

které je sytily, a také vysvétlenim vyznamu kategorie formou piikladi odpovéedi.

3.1.3. Shér dat, popis vzorku a podminek Setreni
Sondu jsme uskutecnili v dubnu a kvétnu roku 2007. Prvnim krokem po zadéni
bylo studium a popis internetové sluzby. Prob¢hla registrace do sluzby s cilem
zjistit, kdo se registruje, ¢im klient sluzby pfti registraci prochézi, jaké idaje o sobé
uvadi a jak je muZze zabezpeCit. Cilem také bylo zjistit a pochopit rozdil
mezi zakladnim a prémiovym clenstvim. Provedena byla také reSerSe, jaké dalsi
sluzby obdobného typu existuji (viz Pfiloha ¢.5 Vybrané internetové platformy pro

networking) Tyto informace byly vyuzity pro dalsi pfipravy sbéru dat u respondentd.

Nejprve si tedy predstavime sluzbu, o niz celd studie pojednava. Pokracovat

budeme sbérem dat u respondenti studie - vzorku klientd a neklientd sluzby.

Charakteristika platformy

Sluzba s ndzvem OpenBC, resp. ,,open business contacts®, dnes pouze Xing,
vytvari platformu pro kontaktovani pracovné zajimavych lidi z celého svéta,
potencialnich klientli, firemnich partner, zaméstnavateld apod. Kromé profila

jednotlivych lidi, nabizi tato sluzba CcClenstvi v zdjmovych skupinach, ucast

v tématickych diskusnich forech aj. SluZzba je dostupnd na adrese www.xing.com, a
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to ve dvou formach. Vedle volné dostupného €lenstvi existuje také tzv. prémiové
Clenstvi, za které se plati a které umoziuje Sir$i vyuziti moznosti sluzby, napf.
kvalitnéj$i vyhledavani osob nebo pfistup ke vSem klientiim sluzby (nékteii totiz vazi
ptistup ostatnich ke svym informacim pravé na prémiové Clenstvi). Celkové vyuziva
sluzbu pres 7 milionu lidi z celého svéta, nékdy sami za sebe coby jednotlivci, jindy

za organizaci, ve které ptisobi. (Udaj o poétu klientii sluzby je z inora 2009.)

Sluzba nenechava aktivitu jen na klientovi, ale pravidelné informuje klienta
formou e-mailové zpravy o udélostech v rdmci skupin, jichz je ¢lenem, o vyrocich
(narozeniny) lidi v jeho kontaktech, zasild statistiky o navstévnosti jeho profilu
zaurCit¢ obdobi, o pfichozich zpravach apod. ... poskytuje doporuceni, jak
zatraktivnit vlastni profil, napt. doplnit klicové informace typu ,,nabizim* ¢i ,,mam

zajem o*. Zpravy pfichazeji v pravidelném intervalu.

Na webu se potencidlni zajemce o sluzbu docte, Ze ji mize vyuzit coby vysoce
sofistikovany nastroj vyhleddavani potencialnich zaméstnancl, zejména téch
adepttl, kteti aktudlné nehledaji nové zaméstnani. Systém umoziuje zacilit inzerci
podle profilu, takze se konkrétni nabidka zobrazuje na vstupni strance jen tém, ktefi
odpovidaji pozadavkiim. Platba za inzerci probiha jen za plné zobrazeni nabidky,

cvwr

Diky socidlni siti 1ze také ziskat reference.

Dalsi moznosti je inzerce, op¢t s moznosti kvalitniho zacileni skupiny
potencidlnich zajemcti (podle véku, pohlavi, urovné pozice, regionu ¢i odvétvi).
Specialni podminky spoluprace jsou piipraveny pro ty, ktefi nabidnou néjaké vyhody

(slevy aj.) pro ¢leny Xing komunity.

Vramci diskusi i mimo né¢ umoziuje sluzba komunikovat s (klicovymi)

predstaviteli riiznych oborii a ovliviiovat jejich minéni.

Charakteristika vzorku

Respondenty studie byli €eSti a slovensti klienti této sluzby, rtizného véku a
rizného pracovniho zarazeni. Také jsme se ptali lidi, ktefi takovyto typ sluzby
nevyuzivali - neklienti, abychom srovnali pohled klienti s jejich pfedstavami a
povédomim o sluzbach tohoto typu obecné. Celkovy soubor respondenti v této

studii tvorilo 40 osob.
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e Klienti

Potencialni respondenti ze souboru ,klienti sluzby“ byli vyhledani v ramci
sluzby zadavatelem a naSe strana je pak postupné telefonicky oslovila s nabidkou
ucasti. Plvodni seznam c¢ital 31 ceskych a 28 slovenskych kontaktd, celkem
59 kontakti. Pokud klient souhlasil, byl dojednan datum a cas, v némz jsme jej
kontaktovali telefonicky ¢i navstivili osobné. U vzorku klienti $lo tedy o preselekei
ze strany zadavatele na zaklad¢ dostupnosti a vlastnich preferenci. Nasledné pak
muzeme hovotit o prileZitostném vybéru z ¢eskych a slovenskych uzivateli sluzby,
ktery je ur€en ochotou ke spolupraci z jejich strany. Tento vybér ma tadu slabin,
nicmén¢ je dan objektivnimi podminkami. Z naSeho pohledu, s ohledem na cil studie,
to nemusi byt takovy problém, vzhledem k tomu, Ze do samovybéru se ,,rekrutuji*
zejména respondenti s vyhranénym ndzorem, at’ pozitivnim ¢i negativnim. Jednim

z cili bylo totiz ziskat ptedstavu o prednostech ¢i nedostatcich sluzby.

Vzorek klienta byl tvoien celkem 20ti respondenty: 11ti z Ceské republiky a
Oti ze Slovenska. Respondenti ve vzorku klientd sluzby byli z 50ti procent ve véku
30-40 let (10), tedy ve véku, ktery spada do stadia ,,budovani a konsolidace kariéry*.
Podle Supera si lidé v tomto obdobi (25-44 let) hledaji trvalé misto ve svété prace a
buduji si dobrou pozici.Podle jiného ¢lenéni je toto obdobi charakterizovano jako
,stadium vzestupu kariéry (28-40 let). (Stikar & kol., 2003) Celkové 80% lidi
ze vzorku bylo mladSich 40ti let (16).

Vzorek "klient" dle narodnosti (20) Vzorek "klienttl" dle véku (20)

9; 45%
11;55%

©120-29 ®30-39 040-49 00150-59 |

: 0; 0%
4;20% ° 6:30%

10; 50%

Graf 1: Studie 1 - Vzorek ,, klientii* dle narodnosti
Graf 2: Studie 1 - Vzorek ,, klientii “ dle veku
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Ve vzorku klientd vyuzivajicich sluzbu vyznamnou mérou prevazuje
vysokoskolské vzdélani a muZské pohlavi. Konkrétné bylo zastoupeno 85 % muzi

(17) versus 15% zen (3).V pivodnim seznamu bylo zastoupeni zen 20%.

Vzorek "klient(i" dle vzdélani (20) Vzorek "klienti" dle pohlavi (20)
4;20% 3;15%
1 ) 5%
15;75% 17;85%
=SS mvoS VS|

Graf 3: Studie 1 - Vzorek , klientii* dle vzdeélani

Graf 4: Studie 1 - Vzorek ,, klientit** dle pohlavi
11 respondenti je zaméstnancem spolecnosti, s mezinarodnim ptsobenim, ostatni
jsou z Ceskych a slovenskych firem rizné velikosti. Ve vzorku je zastoupena jak
nekomeréni (VS), tak i komeréni sféra, ktera vyrazné prevazuje. Jde o firmy vyrobni,
poradenské (IT, reklama, 0s.rozvoj...), i z oblasti obchodu a cestovniho ruchu. Rada

respondentli je na vedoucich pozicich stiedniho a vy$siho managementu.

e Neklienti

Soubor neklientii vzesel z osloveni osob z naSeho okoli ¢i okoli kolegli a ptatel
z rizného prostredi, pficemz bylo cilem zachovat rozmanitost a proporce skladby

osob jako u skupiny klientd.

Neklientti bylo celkem 20, stejné jako klientii. Z Ceské republiky bylo ve vzorku
zastoupeno 12, ze Slovenska 8 respondenti. Procentudlné to odpovidé slozeni vzorku
klientd. Podle véku byli neklienti zastoupeni opét nejvice v kategorii 30-40 let,
stejn¢ jako u klientil jde o 45ti procentni zastoupeni. Do véku 40ti let bylo 80%

neklientl. (viz Graf 5 a 6 na nasledujici stran¢)
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Vzorek "neklientd" dle narodnosti (20) Vzorek "neklientd" dle véku (20)

3;15% 1:9%

8:40% 7, 35%
@12; 60%

9; 45%

O CR BSR 00 20-29 ® 30-39 00 40-49 O50-59

Graf 5: Studie 1 - Vzorek ,, neklientii dle narodnosti
Graf 6: Studie 1 - Vzorek ,, neklientii* dle véku
Stejné jako vzorek klientl vykazoval prevahu vysokoskolského vzdélani, tak i
neklienti méli vétSinou vystudovanou vysokou skolu (89%). Ve vzorku neklientii
prevazovali zastupci muzského pohlavi, nicméné v mensim kontrastu, a sice 55%

muza vuéi 45% Zen.

Vzorek "neklientd” dle vzdélani (20) Vzorek "neklientd” dle pohlavi (20)

9; 45%
11;55%
17;85%

mSS mVoS OV3 |

3;15%

0; 0%

Graf 7: Studie 1 - Vzorek ,,neklientii** dle vzdelani
Graf'8: Studie 1 - Vzorek ,, neklientii “ dle pohlavi

Respondenti z fad neklientd pochazeji z rliznych instituci, statnich, neziskovych i
komer¢nich, a z riiznych oborti, napt. ekologie, medicina, architektura, HR, finance,

vzdéelavani aj. Opét jsou ve velké mife zastoupeny mezinarodni spole¢nosti (12)
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3.1.4. Popis a rozbor vysledkt ve vzorku klientt sluzby

Jak se dozvédéli o OpenBC a jaké byly prvotni predstavy o sluzbé

Vsichni klienti OpenBC uvadéji, Ze se o sluzbé dozvédeli od piibuznych, pratel,
soucasnych ¢i byvalych kolegli, obchodnich partnerti apod. Jejich prvotni predstavy
byly nasledujici:

e (cekavané prinosy a vyhody

Pirevazna vétSina klient (15) si zpocatku spojovala sluzbu s moZnosti
navazovat ¢i pefovat o kontakty (pfedstava nadnarodni vyhleddvaci databaze
apod.), a to zejména obchodni, profesni a pracovni kontakty. Dva respondenti
oc¢ekavali od OpenBC usnadnéni komunikace s lidmi z vétsi vzdalenosti, jini dva se
ptihlasili, protoze tam byli jejich pfibuzni nebo pratelé, a jiny pak ocekaval se

smiSenymi pocity diskusni forum jiného typu.

o (cekavana rizika

Pocatecni predstavy o rizicich se hlavné tykaly zneuziti informaci (3), dale pak
identity ostatnich registrovanych — muze se zaregistrovat kdokoli a vydavat se
za kohokoli (1). Kromé toho se objevily také obavy, ze bude dlouho trvat, nez se

o doty¢ném nékdo dozvi (1).

Jeden respondent shrnuje prvotni piedstavy lidi takto: ,,zdlezi na typu clovéka,
Jjestli nejprve zvazuje prinosy nebo rizika, toto je pro cloveka, ktery mysli dopredu.
Jiny pak uvadi: ,,je to pro cloveka, ktery umi pracovat s riziky a chce a umi byt

I3

transparentni. .

Uzivatelé vnimaji rizika jako standardni, piijatelnd, kterd neodradi od vyuzivani
sluzby. Ptebiraji vétSinou zodpovédnost za to, co vyplni za Udaje a komu povoli
ptistup. I kdyz na poc¢atku mohli mit obavy, fesi to napt. tak, Ze vypliiuji jen ty udaje,
které lze zjistit i jinymi cestami (napf. pevna tel.linka), nebo takové, které lze jen

t€zko zneuzit.
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Redlné prinosy registrace na Xing / OpenBC pro respondenta

V soucasné dobé klienti OpenBC spatiuji hlavni pFinos prevazné v pristupu
ke kontaktiim (10) na konkrétni lidi, o nichz diky jejich prezentaci maji predem
zakladni informaci. Maji pocit, Ze kontaktovani je pak cilenéj$i nez napt. ve Zlatych

strankach. Vétsinou je kladen diiraz na obchodni charakter kontaktu.

Dilezité je také sdileni informaci (4) (diskusni fora — novinky a trendy v oboru,
spolupréace na projektu), obnoveni ¢i udrzovani kontakt napt. s byvalymi kolegy,

ptateli (4), moZnost sebeprezentace a prezentace firmy (2).

Mozny piinos vidi také klienti i vsituaci hledani nového zaméstnani

pies kontakty v oboru (2).

Podstatné je, Ze jde o komplexni sluZzbu, ktera umoziiuje vSe najednou.
Umoziuje ziskavat strukturovanou informaci, ktera neni staticka, ale neustale

vznika a vyviji se.
Motivace k vyuZivani sluzby

e Proc se lidé registruji?

VétSina respondentii (18) vnima jako hlavni diivod registrace lidi obecné
potifebu navazovat a pecovat o pracovni ¢i obchodni kontakty. Zdlraznén je fakt,
ze na jednom misté jsou dostupni lidé z oboru, at’ jde o zaméstnance ¢i podnikatele.
Clovék nemusi znét jejich kontakty a miize je oslovit s dotazem ¢ nabidkou. Nékteii
respondenti zdlraziiuji mezinarodni aspekt sluzby, jini jednoduchost zviditelnéni

pro zacinajici podnikatele.

Dal§im, velmi casto uvadénym, divodem registrace je mozZnost sdileni
informaci — zajimavosti, novinek, ale i znalosti a rad (9). Podle respondentl to
zvysuje pohotovost podnikatelii k vyuziti pfilezitosti, nabizi moznost sledovani a
reakce na nové trendy v oblasti zajmu, charakterizuji sluzbu jako oteviené forum lidi
z praxe. Jeden zrespondentli to vnima jako dopliikovy, nicméné velmi zajimavy

nastroj.
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Diilezitym motivem je také potieba komunity (7). Respondenti vnimaji klienty
sluzby jako inteligentni sofistikované lidi (s ohledem na nastroj), lidi, ktefi maji néco
spole¢ného, co je od ostatnich odliduje. Casté je zvani ,,znamych®, ktefi se na zakladé

doporuceni ptidavaji, ¢imz se vytvareji skupiny, které se ,,bratii*.

Dalsim divodem registrace jsou pracovni prilezitosti (5). Bud’ jde o head
huntery, ptedstavitele personalnich agentur a persondlnich oddéleni firem nebo lidi,

kteti praci hledaji aktualné ¢i potencialné v budoucnu.

Z tady odpovédi vystupoval také motiv hledani novych prileZitosti a nastroji
(5), sluzba jako nastroj ma podle jednoho respondenta budoucnost a i kdyz to jesté

dnes neni dokonalé, je tieba byt pfipraven.

Méné uvadéné motivy byly kontakty s prateli (3), usnadnéni komunikace ¢i

zvédavost lidi, kteti zkousi, co je to za sluzbu.

e Aktualni mira vyuZiti a motivace

11 respondenti aktivné sluzbu vyuziva, 2 znich v posledni dobé méng,
vzhledem k ¢asovému vytizeni. VSichni aktivni klienti sluzbu vyuZivaji primarné
coby pracovni nastroj, 3 respondenti vyuzivaji sluzbu i k soukromym aktivitam. Tti
respondenti jednoznacéné vystupuji ve jménu firmy coby kontaktni osoba nebo
majitel, vyuziti spatifuji pouze z hledisky firmy, nikoli pro sebe osobné. Ostatni
vyuzivaji sluzbu sami za sebe. Obecné je k aktivité¢ kli€ovy cil, védét, pro¢ a koho

kontaktovat.

Devét respondentii neni aktivnich, jsou zaregistrovani a nijak sluzby
nevyuzivaji. Jeden se chce odregistrovat, protoze nenachazi v registraci prinos
pro svou praci. DalSi si neni jisty ucelem, moc toho neocekava, ale zistava
(pratelé). Jiny doufd ve vyuziti v budoucnu, napf. pii hledani zaméstnani, je ale
zklamany, ze tam je hodné nabidek pro potencidlni zdkazniky, nabidky firem,
vyuzivad predevSim diskusni fora. DalSi respondent vyuziva sluzbu pro sdileni
informaci pii vedeni projektu spole¢ného tfem subjektiim, dal§i moznosti nevyuziva.

Objevuje se lenost (Cist navody) jako diivod pro¢ klient neni aktivni atd.
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Opakovan¢ se objevuje motiv vyzvy — vyuziti novych mozZnosti a nastroji, jak
se dostat k zakaznikovi, jak navazat pracovni kontakty, zejména u téch aktivnich
klienti. DalSim motivem, ktery l1ze identifikovat, je potfeba se odliSit ¢i naopak stat

se soucasti urcité prestizni komunity.

o ,Loajalita*

15 respondentii uvedlo, Ze by za uplatu 100€ vystoupilo ze serveru OpenBC,
5 nikoli. VSichni, ktefi odmitli, jsou aktivnimi uZzivateli sluzby a jako divody své
odpovédi uvadéli: naro€nost obnoveni sité kontakti (as a prace); dobré

zkuSenosti se sluzbou; schiizky, které se ji uskutec¢nily, maji vétsi cenu.
Respondenti, kteti nabidku pfijali byli jak aktivnimi, tak pasivnimi uzivateli,
pficemz jejich diivody jsou nésledujici:
nevyuzivam to, nepotiebuji to (5);

znamé, ktefi tam jsou, znam i normalng, potkdvame se, existuji 1 jina

diskusni fora, udrzujeme kontakty i jinak (3).

systém jeste neni v takové fazi, aby to mélo velké disledky (1).

Konkrétni zkuSenosti se sluzbou (pozitivni i negativni)

Ze skupiny zajimavych a prekvapivych prihod, které se klientim ptihodily
na OpenBC se opakovalo, Ze se nékdo poté, co mu poslali vzkaz, neozval (2).
Zajimavé bylo také prekvapeni zdkaznika, ze ho klient kontaktoval na zakladé
OpenBC. Pro jiného respondenta bylo piekvapivé, ze OpenBC je tak Siroké, Ze je
tam mnoho zaregistrovanych Cechii, &ekal mensi podet lidi. Pro jiného bylo
prekvapujici mnozstvi nabidek zakaznikiim, Sife placenych sluzeb, cekal vice

mladych lidi.

Pribéhy o tuspéchu, ktery pfinesla registrace, hovoii o navazani (3) nebo udrzeni
kontaktd (1), sdileni informaci, odbornych i jinych, které klient vyuzil v praci (3).
Vedle pracovnich tuspéchli se objevil i soukromy, kdy klient ziskal kontakty

ey

na Némce Zijici v Praze a jednoho pak ucil Cesky.

Problémy se nepiimo podaftilo také vyfesit, napt. zjiSténim potiebnych informaci

prostiednictvim kontakti z OpenBC.
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Sokem bylo pro jednoho klienta, z¢ za odvedenou praci kontakt z OpenBC
nezaplatil, pro jiného respondenta byly Sokem fotografie a mnozstvi jazyka, které

neumozni, aby se lidi nasli.

Veselé bylo pro jednoho klienta, kdyz se na n¢j obratila néjaka sle¢na s dotazem,

co si mysli o muzich, rozumél tomu tak, ze server pouzivala jako seznamku.
Piedstavy o podobé sluzby na zikladé zkuSenosti

e Jak by méla sluzba vypadat

Cela koncepce serveru by méla podporovat hlavni ucel, filozofii — networking,
pficemz by méla byt zaméfena na lidi, ktefi jsou zabé¢hli v praci (ve firmach,
neziskovych organizacich), mélo by jit o databdzi specialistii (2). Sluzba by se

neméla snazit v sobé zahrnovat ptili§ mnoho, ale soustfedit se specifick¢ zaméteni
(D).

Server by mél byt provozovan profesionalné, mé¢l by byt rychly (2), mél by mit
dobry, profesiondlni vzhled (2), ptehledny a snadno ovladatelny (5), dobfe nastavené

filtry (1).

Obecné k OpenBC (opakované): zpocatku pusobilo hodné neprehledne, uz
samotna registrace; ve vyhledavani je spousta moznosti, coz je dobre, ale clenéni by

mohlo byt vic intuitivni; neni tam snadnd obsluha, vyhledavani.

vvvvv

informaci by mélo byt povinné, aby u kazdého zaregistrovaného bylo alespoii néco.

Celkové je formulai u OpenBC hodnocen pozitivné, jen by nemusel byt tak

heslovity, napt. u zkusenosti by méla byt moznost prezentovat se podrobné;ji.

Vysoce cenéna je bezpe€nost informaci, resp. moznost uréovat, co bude komu
piistupné.

Nékteti klienti (8) jsou smifeni s tim, ze jde o placenou sluzbu, i kdyz apeluji na
rozumnou vysi poplatki, vhledem k platim apod. Vyrazné vyssi ¢astky (pt.100€)
podminuji okamZitym uZzitkem. Jeden respondent je naopak pro poplatky, diky tomu

tam pak neni reklama.
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Jiny respondent je ochoten platit jen za opravdu nadstandardni sluzby, napf.
obchodni reSerSe, aktudlni zpravy z oboru typu "ptecetli jsme za vas"apod. VéEtSina
ale pozaduje rozumnou funkci dostupnou zdarma. Jednou z alternativ je navrh na
zpoplatnéni vstupni registrace bez dalSich poplatkli za vyuzivani sluzby, jiz bez
dalSiho Clenéni na bézné a prémiové Clenstvi a dalSich poplatka. Jini spojuji poplatky
s vyuzitim obchodnim ¢i pracovnim, u soukromého vyuziti by je poplatky odradily.

3).

Vétsina klientil si uvédomuje, Ze jde o mezinarodni sluzbu, a tak je nutny jiny
jazyk neZ ceStina nebo slovenstina, piicemz nejCastéji jmenuji anglictinu (8),
objevuje se 1 némcina (3). ¢estina nebo slovenstina by byla vitana jako moznost (10),
vyhoda, je chapana jako nezbytnd pro Cesky a slovensky trh. Jeden respondent
ocefiuje mnozstvi nabizenych jazykd, jini zase vidi cestu v 1 nebo 2 jazycich, aby se
registrovani viibec mohli zkontaktovat (2) - mnoho malych komunit je spise

na Skodu.

Dalsi moZnosti a navrhy:
vétsi propagace, aby tam bylo vice lidi — hrazeno z poplatki;

mohly by byt dostupné jeste jiné formy komunikace mezi registrovanymi;
prostor na webu, kde by se mohly prezentovat firmy;

synchronizce kontaktii s Outlookem;

kontakt ze strany serveru jen 1x/den s resumé, ne pokazdé, kdyz se néco
déje;

néco, co vzbudi divéru — napt. informace o ziizovateli, provozovateli;

ziizovatel by mohl poradat akce, kde by se lidé mohli fyzicky potkat

(odborné, sportovni, hospoda);
vnést vice lidsky aspekt;

stranka troSku nudna, napft. profily bez fotek jsou smutné.

e Jak by rozhodné neméla sluzba vypadat (co by klienty odradilo od

uzivani)
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Mezi explicitné vyjmenovanymi charakteristikami, které¢ by urcit€¢ neméla sluzba

mit, byly nasledujici:
amatérsky vzhled a provoz (3) - nemélo by to padat a nemélo by to byt
prazdné;
spamy, rusivé emaily, ,,vyskakujici reklamy*; (3)
stagnace (2);
orientace na mladé uzivatele;
vulgarni chaty;

urcité by to neméla byt ,,.brutdlna“ seznamka.

Zavér a doporudeni pro zadavatele

Z celkového vzorku 20ti klientd vyuziva sluzbu aktivné 11 lidi, ostatni jsou
pasivni.

wewrs

napt. obchod, poradenstvi (doprava, reklama, PR, marketing...). Jejich cilem je
navazovat obchodni kontakty, oslovit zdkaznika. Ackoli se mize zdat, ze to vyplyva

z podstaty sluzby, objevili se 1 klienti, ktefi tim byli zklamani.

Cilovou skupinou by tedy méli byt zejména lidé ve véku zhruba 30-45 let,
otevieni novym moZnostem, technologiim, zejména ziad podnikateli a

odbornikii zamérenych na marketing a podobné obory.

Doporuceni z fad klienti na podobu sluzby — profesionalni provoz serveru,
jednoduchy a seridzni vzhled, snadna orientace v informacich, dobré zabezpeceni

dat.

Diilezité je ¢lenéni podle oboru a néjaka pridana hodnota napf. v podobé
aktualit z oboru, odkazli na souvisejici internetové stranky, pozvanky na akce spjaté

s oborem apod.
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Méla by byt dostupna rozumna verze, ktera nebude zpoplatnéna. Platit
za sluzbu jsou ochotni ti klienti, ktefi pouzivaji sluzbu v ramci obchodu, ale 1 tak by
mél poplatek zlstat vrozumné vySi. MoZnosti je zpoplatnéni konkrétnich

nadstandardnich sluzeb typu reserSe aj. vedle zékladni sluzby zdarma.

Pokud ptjde o mezinarodni sluzbu, pak by mél jazykem sluzby svétovy

jazyk, vitana by ale byla i ¢eStina a slovensStina, s ohledem na lokalni trh.

Doporucujeme provést informacéni kampan pri zavedeni sluzby,
prostiednictvim které by byla piedstavena podstata sluzby a jednozna¢né by byla

oslovena cilova skupina.

3.1.5. Popis a rozbor vysledkt ve vzorku ,,neklientti“ sluzby

Znalost OpenBC nebo povédomi o sluzbach tohoto typu

Zadny zneklienti OpenBC neznal, 8 respondentii nezni ani néco
podobného. Z téch ostatnich jeden respondent vzpominal na americky server
s podobnym zaméfenim, ale nevzpomnél si na jméno. Jiny respondent uvadi
»~SpoluZaci.cz“, coz je server primarné¢ zaméfeny na udrzovani kontaktl
mezi spoluzaky ze stfednich Skol. Dalsi respondent uvazuje nad obdobnou sluzbou
nadace Via, kterd vytvotila databazi odborniki, ktefi poskytuji sluzby ve svém
oboru pro neziskovy sektor. Jedna respondentka vidi paralelu se strankami cems.org,
které jsou platformou s kontakty a informacemi pro jednotlivce a organizace
spolupracujici na mezindrodnim vzdélavacim programu CEMS MIM - studenti,
alumni, univerzity a firemni partnefi Jini spojuji piedstavu sluzby se seznamkou,

fory, vysttizkovou sluzbou nebo ¢lanky o spolecnostech na securities.com.

Motivace k vyuZivani sluzby, o¢ekavani

Jeden z respondentll uvazoval o registraci na spoluzaci.cz, ale ptinos sluzby
nevyvazil negativa spojena se slozitosti registrace a nedostate¢nou ochranou
osobnich udajti. Spoluzaci.cz byli také alternativou, kterou zvolil dalsi respondent,
ktery uvazoval o zpisobu udrzeni kontaktl se spolupracovniky, kdyz jich né€kolik

najednou odchézelo z byvalého zaméstnani. Nepovazuje to vSak za idedlni zptsob.

Jiny respondent vyjadiuje sympatie, ale neciti se byt kompetentni pro registraci

jako odbornik, specialista v oboru (viz nadace Via).
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Dalsi respondent zmiiuje registraci u ENVIWEBuU, coz je server Cist¢ oborove

specializovany (ekologie) — komplexni informace z oboru, nabidky, komunikace.

7 respondentii nikdy neuvaZovalo o registraci. Bud’ o této moZznosti doty¢ny
dosud nikdy neslysel, nemél podobnou potiebu (4) nebo charakter ¢innosti firmy,
v niz pracuje, néco takového neumoziuje. Kontakty si kazdy ptisné stfezi a chrani
(poradenstvi, fuze, akvizice, cenné papiry, statni sektor). Jiny respondent neuvazoval
o registraci, ale uvazoval o tom, Ze by sam obdobnou sluzbu poskytoval, nicméné

k tomu nedoslo.

13 respondentii do budoucna povazZuje registraci ve sluzbé zamérené cisté
na networking jako OpenBC za moZnou. Nékdo jesté uvazuje o smyslu (2), jini
jsou zvédavi, co to vSechno nabizi (2), jiného lakéa sdileni zkuSenosti nebo cesta
k udrZeni stavajicich kontaktii, dalSi v tom spatfuje konkurenci profesnim sdruzenim,
ktera jsou hojn¢ vyuzivana. Jiné odpovédi se tykaji zmény situace, kdy nebudou

stacit dosavadni zdroje informaci, kontakty, pfi stéhovani apod.

5 respondentii nevi, ale spi$ se kloni k zaporné¢ odpovédi. 2 neklienti odmitaji
docela. Obé tyto skupiny si neuméji predstavit situaci, kdy by to mohli vyuzit, nevidi
smysl (2), dalsi se obavaji zneuziti informaci, spamu, zdiraziuji prednosti osobnich

kontaktii (2).

e Znamy, jeho vliv na rozhodnuti, zda se registrovat

12 respondentti pozitivné hodnoti vliv pFitomnosti nékoho znamého na jejich
rozhodnuti registrovat se: n¢kdo uvadi, ze by to mélo vliv na posileni chuti se
registrovat, nijak to neméni pivodni rozhodnuti u dvou respondentd, jiny kromé
pozitivni zkuSenosti (3) znamého uvadi dalsi faktory, které by hrali roli (zabezpeceni,
technické feSeni, provozovatel...), jiny hovoii o vyssi divéryhodnosti a predani
zkuSenosti ,jak to funguje®, ,na to si dej pozor® (3), dalsi pak vnima vyssi
davéryhodnost, ale obavy ze zneuziti dat nemizi, dalsi pfipousti, Zze by to zménilo
jeho ndzor jako soukromé osoby (v pracovni souvislosti ne). Dals§i by to udélal
pro radost znamého, zadny jiny vyznam by to pro n¢j nemélo, protoze na podobné

bazi by nikdy své kontakty nezakladal, nestavél.
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Jeden respondent nevi, musel by ho presveéd¢it o uzitecnosti, sdm nevi, ¢im by se
mu to povedlo. 1 respondenta by to nepiesvédCilo, protoze zatim nemél nikdy

potiebu ne¢koho kontaktovat anonymné.

Pro ostatni nemd na rozhodovani doporuceni znamého vliv, jsou jiz
rozhodnuti / naklonéni takovéto nastroje vyuzivat nebo to pro né¢ v byznysu nehraje

roli.

e MozZnost skryti kontakti

15 respondentii vnima moZnost volné nepristupnych kontakti pozitivné.
Vnimaji to jako ochranu proti obté¢zovani, spamu, ,,uchylim® (vychazi ze zkuSenosti
ze spoluzaci.cz) (3), nékteti povazuji za samoziejmost autorizaci pristupt (zkuSenost
z 1CQ) (2), dalsi uvazuje uzaviené skupiny, jejimz clentim by sam ptidélil prava, jini
uvazuji pfistup jen pro zaregistrované pies heslo a kod (2), jeden navic navrhuje
jakési provéreni identity pii registraci, coz by zvysilo diivéru a zajistilo by to jistou
kvalitu/vérohodnost informaci o registrovanych. Jeden uznava, ze je to mozné feSeni,
jak zajistit ochranu osobnich udajii, nicméné upozoriiuje na dal§i souvislosti

anonymity — ztrata zabran, vys$si sebevédomi apod.

5 respondenti by nechalo kontakty volné pristupné, pokud by tam uz byli

zaregistrovani, skryti kontaktd pro n¢ nema vyznam.

e Finan¢ni motivace k registraci (100€)

Castka 100€ je zajimavym stimulem pro 10 respondentii. Pro 7 respondentii
je to benefit navic, zkusili by to stejné nebo to vnimaji tak, ze se toho po nich
nechce tolik, jinému to neskodi, ale také nic nedava. Dalsi dva podminuji registraci
dalS$imi faktory — Uroven serveru, typ pozadovanych informaci, dobré reference,

aktualni potfeba informaci, kontaktd.

3 respondenty 100€ nepiesvédcilo, dva nevidi pfinos, navic to stoji ¢as, dalsi by

kontakty neprodal.
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Vyznam Kkontaktii, zptisoby jejich navazovani a péce o né

VSsichni respondenti se shoduji na tom, Ze cena kontaktii je obrovska a nelze ji
vyjadrit v penézich ani jinak, zvlasté pak soukromé kontakty. Odborné kontakty
jsou vysledkem nékolikaletého ptisobeni v oboru, nelze to rychle ve stejné kvalité
dohnat. Jini respondenti zdlraziiuji potencial, ktery je zejména v pracovnich
kontaktech skryt a ktery md vétsi hodnotu nez jakdkoli hmotna odména. Dalsi
respondent poukazuje na subjektivni hodnotu kontaktd, kterd odrdzi zkuSenosti,
fyzicky kontakt... o kontakty ve své podstaté nejde, jde o vztahy, které se za nimi
skryvaji, vybudovanou divéru. PfinaSeji informace, védomosti, oporu, uspéch
v praci. Jeden respondent upozoriiuje také na souvislost s tim, co ¢loveék déla — sam

je analytik, asi by pracovni kontakty znamenaly vic, kdyby byl obchodnik.

e Zpusob seznamovani se s novymi lidmi

VSichni respondenti uvadéji, Ze se seznamuji s novymi lidmi prevazné
vpraci a pripraci, napf. prebiranim kontaktd od kolegli (hlavné interni
networking), seznamovani se pfi projektech, na konferencich, seminafich, veletrzich,
spolecenskych akcich pro klienty, kde si vyménuji vizitky a pozdéji partnera
kontaktuji s odkazem na osobni setkani. Také vyhledavaji reference na internetu,
v Casopisech, dostavaji je od jinych spolecnosti apod. a pak volaji na ,,studeny

kontakt®.

V mens$i mife se pak seznamuji s novymi lidmi pri sportu, Kultufe,
pres piratele (hospoda, vylety), ICQ, cilené na diskotéce apod., piicemz zde jde
prevazné o navazovani soukromych kontaktt.

10 respondentii striktné rozliSuje mezi navazovanim pracovnich a osobnich

kontaktii. Dva respondenti poukazuji na to, Ze se vétSinou seznamuji v praci, ale

Casto se vztahy postupné stanou osobnimi.

At v praci nebo soukromi se opakuje model, ve kterém respondent postupuje
pres znamé, kterych se ptd, zda neznaji nékoho, kdo ma potiebné charakteristiky,

znalosti dovednosti..., explicitn€ to uvedlo 9 respondentt.
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Jiny postup byva pres instituce. DotyCny kontaktuje instituci a doptava
na konkrétni vhodnou osobu nebo vyhleddva osoby na jejich internetovych strankach
(5). Jeden respondent dokonce uvadi, Ze konkrétni lidé nejsou v jeho praci dileziti, ti

se méni, dulezité jsou instituce.

e Péce o pracovni kontakty

12 respondenti uvadi, Ze o kontakty nepecuje cilené, pravidelné, je to spis$
zalezitost aktuidlni potieby, nesetkavaji se ucelové napf.pifi obédech. Uvadéji
nasledujici zplsoby péce o kontakty: vizitky a vedeni adresafe, poznamky
v Outlooku, firemni akce. Jiné je to u profesnich kontaktti, kde jsou vzdjemné
sympatie, tam jsou i emaily, telefon a spole¢né obédy nebo hospoda, kafe (4). Sem

spadaji 1 respondenti, ktefi necini rozdily v péci o pracovni a soukromé kontakty.

Respondenti z této skupiny si uvédomuji, ze by méli byt aktivnéjsi, pecovat
o kontakty pravideln¢, ale brani jim v tom podle vlastnich slov lenost, samotatska

povaha apod.

7 respondentii uvadi cilenou péci o profesni kontakty. U jednoho je to
zalezitost dand firemni politikou, jejiz soucasti jsou rizné spoleenské, sportovni a
kulturni akce pro klienty a partnery, vikendové pobyty a také napt. volani klientim
min 1x za mésic. Druhy respondent uvadi, Zze telefonicky a emailem informuje
o nécem, co by mohlo partnera zajimat, napt. posild pozvanky na akce (konference,
seminaie apod.). Dalsi pak hovoii o zdvoftilostnich telefonatech ¢i pranich k svatku,

k Vanocum, pravidelnych obédech, posezeni u piva apod.

1 respondent uvedl, Ze o pracovni kontakty nepecuje viibec.

o Péce o soukromé kontakty

U soukromych kontakti je dilezité pravidelné osobni setkdvani - pfi sportu,
kave, kultute, na party. Nékdo uvadi, ze je tieba vice usili a planovani (2), alespoil
jednou tydné se vidét sblizkymi lidmi. Nékdo to popisuje naopak jako néco
ptirozeného, nefizeného, kdyz se ztrati kontakt, tak se nic ned¢je, lze jej ziskat

od znamych .
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Clenstvi ve formalnich sitich

V pracovni oblasti povazuji 4 respondenti za dilezité nasledujici instituce:
CSRLZ (Ceska spole¢nost pro rozvoj lidskych zdroji), tento respondent uvadi jests
dalsi profesni sdruzeni, kterd podle n¢ho funguji v pfipadé, ze maji né&jakou
vykonnou pravomoc, napf. komora auditorti, bankovni sdruZeni apod. V CSRLZ je
¢lenem diky firemnimu ¢lenstvi. Druhy respondent uvadi Enviweb (specializovany
server zaméteny na zivotni prostfedi) a Ireas (internetovy kurz tykajici se odpadu,
v ramci kterého je nékolik urovni a ucastnici se setkavaji i osobn¢). Je ¢lenem obou
s ohledem na vlastni vzdélavani a ptehled v oboru, kontakty jsou spi§ vedlejSim
produktem. Dalsi respondent uvadi jiz zminovany CEMS, Komoru zubnich 1ékai,

ktera je povinna.

Vétsina respondentii uvadi, ze neni clenem zadné instituce, ale fada z nich uvadi
kurzy nebo jinou formu studia (MBA apod.), kde navazali kontakty (totéz vyse

u konferenci apod.)

Ostatni nepovaZuji instituce za dulezZité, nevyuZivaji je, protoze se napf.
zakéazky zadavaji na zakladé osobnich vztahl, vzdjemné znalosti; okruh pracovnich
kontaktii je v CR limitovany a lze se setkavat neorganizovang, pfirozené&ji. Jiny
respondent uvadi databazi kontakti, kterou maji k dispozici ve firmé (interni
kontakty, klienti, dodavatelé...), a to mezinarodné&. Jiny uznava piinos napi. mensich
klubti, ale neobjevil takovy, jehoz by chtél byt ¢lenem. Dalsi divod je, ze zadné
neznaji (3). 1 respondent povazuje instituce sohledem nasvij networking
za nedilezité, i kdyz je ¢lenem fady znich. Clenstvi je prostiedkem k dosaZeni
jinych cilt (cestovani).

V ramci soukromi povaZuje S respondenti instituce za dileZité a jsou clenem
nékteré z nich. Jsou to instituce, kde se setkavaji s prateli — sportovni kluby (3), ICQ,
Skype, Google (1), hospoda a posilovna (1), masérska skola, buddhisticky krouzek
nebo usiluji o rozvoj spole¢nosti bez provdzani s pracovni cinnosti v rdmci

obcanského sdruzeni (1).
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Zminéné instituce se od internetové sluzby ve své podstaté nelisi, jde o kontakty
a odborn¢ informace, sdileni zkuSenosti. Pfi bliz§im pohledu je to ale osobnéjsi, je to
o neformalnich a dlouhodobych kontaktech. Srovnani firemni datab4dze a OpenBC —
OpenBC je asi pestiejsi v typech a mnozstvi dobrovolné podanych udaji, firemni
databaze nabizi vyhledavani podle jména (abecedné€), e-mailové adresy, jsou tam

vSichni zaméstnanci v daném regionu, kdezto v OpenBC najit mohu a nemusim, co

potiebuyji.

Predstavy o podobé sluzby

e Jak by méla sluzba vypadat

Stejné jako pro klienty sluzby je i pro neklienty diilezita profesionalni uroven a
provoz serveru. Zahrnuje to hezky design (2), ktery je ldkavy, jednoduchy a
prehledny a stabilni (5), jednoduché a intuitivni ovladani, registrace (4) a chytré

vyhledavani (rizna kritéria) (2).

Dulezité je také rozumné ¢lenéni podle obori ¢i oblasti (5), s dirazem na sekce,
které souviseji, prolinaji se. Zajimava by byla moznost vytvaret vlastni uzaviené
podskupiny. Mohla by byt pfitomna nabidka linkG na pro obor zajimavé webové
stranky a zdroje informaci (finance, pravo, obchod, marketing..). Dilezita je také

funk¢nost provozu (rychlost apod.).

Dilezita je také aktualnost a Zivost serveru. M¢lo by byt znat, Ze lidé sluzbu
vyuzivaji, napt. by mohly byt dostupné statistiky (muZzi, Zeny, pocet piistupd,
profesni skupiny, vlastni jméno, resp.aktivita). Mohly by probihat pravidelné
diskuse, které by server ozivovaly kazdy den. Dal$i moznosti je sekce nejCerstvéjsich
nabidek. Mohly by se objevit diky sluzb¢ realizované aktivity/projekty jako ptiklady,
s komentafem zacastnénych lidi. Navrhovana byla i osobni setkavani — konference,

prednéasky — lokaln€ i globalng.

Aktualnost tdajii by mohl zajistovat néjaky mechanismus podobny tomu, ktery

by napt. vymazal kazdého, kdo urcitou dobu sluzbu nepouzil (napt. 2 mésice).

87



Empirické cast Studie 1: Internetova platforma pro networking www.xing.com

Zivost by jisté podpofil i systém informovani & oslovovani klienta sluzby
s informaci, Ze se déje néco nového, aby se systém aktivné ptipominal (vyskocil ba
v mailu napt. link, ktery by rovnou klienta dovedl nepiislusSnou webovou stranku,

aby nemusel nic slozité hledat.

Dalsi podstatna charakteristika je davéryhodnost (6) sluzby a sni spjata
bezpecnost. Ditvéryhodnost sluzby by jisté zajistil daveéryhodny partner, ktery by
za sluzbou stal, napt. né¢jakéd univerzita. Podle jiného respondenta by to nemél byt
jeden partnera, ale vic a rozhodn€ ne statni instituce. Urcité by to mélo byt apolitické.
Bezpecnost by musel zajistovat technicky systém — osobni udaje by byly
pod heslem, dostupné by byly az po registraci. Jeden respondent mél dokonce
pfedstavu, Ze by se pii registraci provérovala identita registrujicich se, ¢imz by se
zajistila pravdivost idajl, coz by zvysilo také divéryhodnost sluzby jako celku. Patii
sem také ochrana proti spamu aj.

Otazka poplatki za sluZzbu neni jednoznacna. Cca polovina si piedstavuje
lidi, z&dné elitafstvi. Jiny respondent by pfidéloval pravomoci se zdsluhami, nikoli

s poplatky, napt. moznost uréovat, co bude vidét a co ne za aktivitu v diskusich apod.

Nekteti respondenti si umi piedstavit, ze by poplatky byly (6). Jeden to
podminuje jejich minimalni vysi, cca 30K¢/mésic (¢im vyssi poplatek, tim méné
kontaktd); jiny néjakym ,high clubem* s nadstandardnimi sluzbami; dal$i to pak
spojuji s efektivnim piinosem v praci (4), pro osobni by to mohlo zlstat zdarma.
Jeden respondent si s poplatky slibuje vys$si bezpecnost, kdyby byly informace
dostupné jen pro platici registrované. VyS$i poplatku ale nedokdze odhadnout,

zalezelo by na mife vyuzitelnosti kontaktl a informaci skrze sluzbu dostupnych.

Pokud se tyka jazyka, jsou predstavy rtizné, nejéastéji byla uvadéna angli¢tina
coby cizi jazyk. Jeden respondent upozoriioval na jeji kvalitu, neméla by to byt
angliGtina ,prekladana“ napf. zitalitiny, méla by byt jednoduchi. Cestina a
slovenstina byla také pfijimana pozitivné, i kdyz nebyla explicitné zvazovéana
mezinarodnost sluzby a problémy s tim spojené. Pouze jeden respondent ji uvazoval

pouze v souvislosti s ¢eskou sekci v rdmci mezinarodni sluzby.
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e Jak by neméla sluzba vypadat
nepiehlednost (3) - obrazky jsou na nic; neustala proména,
spamy (2),
poplatky (2) — v soucasnosti 1ze informace ziskdvat i zdarma;
automatické ptihlaSeni na jiny web,
Spatné reference,
zavazky plynouci z registrace.

pyramidové spolky.

Zavér a doporuceni pro zadavatele

Jak se ukdzalo uZ u klientd sluzby, byli n€kteti zklamani po registraci, jelikoz
méli jinou predstavu o pifinosu sluzby. Stejné¢ tak se objevuji velmi rozdilné
predstavy ve skupiné neklienti. I kdyz povazuji do budoucna registraci v obdobné
sluzbé za moznou, nemayji piili§ predstavu o pfinosu této sluzby.

Doporuceni se tykd zejména informacéni kampané, kterd by méla probéhnout
pred/pti spusténi sluzby a kterd by méla jasné¢ komunikovat smysl, pfinos a cilovou
skupinu. Dobré by bylo umoZnit prohlédnout si moZnosti sluzby, zpisob
zabezpeceni a dalSich souvislosti jeSté pred registraci (verze ,host*). Predstavy
lidi jsou totiz velmi mlhavé, mnohdy jsou spojené s chatem a obavami ze zneuziti
udaju.

Za klicové povazuji neklienti zejména :

odborna/profesionalni garance zfizovaci instituce, pfip. instituci;

ptehlednost a jednoduchost pti pohybu a vyhledavani v siti;
aktudlnost, ,,zijici sit’ kontakti;

poskytovani n¢jaké sluzby navic, nez jen ,,povidéani si po internetu®;

minimalizace reklamy, nabidek ,,kdekoho na kdeco*.
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3.1.6. Shrnuti vysledku studie 1
V této Casti nejprve predstavime vystupy z naSeho Setfeni, budeme se tedy snazit
postupn¢ formulovat srozumitelné odpovédi na jednotlivé vyzkumné otazky
predstavené v ¢asti 3.1.1 Predmét, cile a vyzkumné otazky, s.64. Poté také

upozornime na omezeni nasich zaveért.

Vyzkumna otazka €. 1:
Jaka je motivace Ci jaké potieby vedou k vyuZzivani sluzby tohoto typu?

Opakovan¢ — na rtiznou podobu dotazii — a vzdy nejcastéji je uvadéna potieba
navazovat a pecCovat o pracovni a obchodni kontakty. Xing / OpenBC je vnimén
jako pracovni néstroj pravé pro tyto ucely, kdy jedinec oslovuje nékoho, o kom jiz
z profilu ma zdkladni informace. Neni to tedy upln¢ ,,naslepo*. Také je s tim spojena
moZnost prezentace (zviditelnéni) sebe €i firmy. Mnohdy je zdiraziiovan piesah

této sluzby za hranice statl a jeji jedineCnost v této oblasti.

Velmi dilezitym motivem je také sdileni informaci zoboru, zejména
prostfednictvim diskusnich for. Sledovani trendii, novinek, sdileni zkuSenosti ma

umoznit lidem udrzet si ptehled, pohotovost k vyuziti ptilezitosti apod.

Clenstvi v komunité lidi, které ndco odliduje od ostatnich a zaroven néco
spojuje. Muze to byt o mnozstvi informaci, které v komunité / siti sdileji mezi sebou
a které je oproti ostatnim zvyhodiuji. Mohlo by to byt i proto, Ze takovyto nastroj
vyuzivaji lidé progresivni, inteligentni a podnikavi...(viz kapitola 3.1.4 Popis a
rozbor vysledkl ve vzorku klientl sluzby, s.74, konkrétné ¢ast Motivace k vyuzivani
sluzby — Pro¢ se lidé registruji). Nastroj jim umoziuje udrzovat kontakty se
»Znamymi* a mit piehled o vzajemném propojeni. Dulezity je jisté 1 fakt, ze vSichni

klienti sluzby byli pfizvani nékym, koho ptedtim znali.

Posledni nejcastéji zminovany motiv je hledani ¢i nabidka pracovniho
uplatnéni. Otazka Setfeni nakladl (finance, Cas aj.), lepSiho zacileni nabidek
na zéklad¢ informaci v profilech klientli nebo dostupnost potencidlnich kandidatd,
kteti aktivné nehledaji préci, to jsou jisté silné stranky sluzby na strané potencialniho
zaméstnavatele. Stejné¢ tak je fada vyhod sluzby pro zdjemce o praci — moznost

kontaktovat konkrétniho ¢lovéka z konkrétni firmy apod.
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Vyzkumna otazka €. 2:
Jaka ocekavani a obavy se objevuji v souvislosti s danym typem sluzby?

Pozitivni o¢ekavani jsou spojena primarn¢ s potiebami, které clovék ma, a hleda
zpusob, jak je uspokojit. VEétSinou jsou zminovany pracovni a obchodni kontakty,
dostupnost novych, udrZeni stavajicich apod., komunikace a sdileni informaci
v oboru (konkurence profesnim sdruzenim apod.). Zde je tfeba zminit fakt, ze velice
zalezi, jak se sluzba prezentuje, jak dobie komunikuje sama sebe. N&kteti klienti
sluzby se registrovali s urcitou predstavou, ktera nebyla spravna a samoziejmé pfislo
zklamani. S rostoucim mnozstvim tohoto typu sluzeb dochazi k jejich specializaci a

je dulezité adekvatné sluzbu predstavit zajemci jesté pred registraci.

Obavy jsou ve velké mifFe spojovany spiSe s internetovym prostiedim a
technickym reSenim sluzby — ochrana osobnich udajli, ochrana proti obtéZzovani
spamy, sloZitost registrace, nediivéra v profilech uvadéné informace — kazdy muze
uvést, co chce, a vydavat se, za koho chce. (viz také nize, Vyzkumna otazka ¢.5: Jak
by méla sluZzba vypadat?) V téchto souvislostech a podminkach nevidi néktefi
respondenti smysl sluzby, protoze pro n¢ jsou osobni kontakty nenahraditelné,
proto vétSina dotdzanych respondentti vnimala referenci zndmého pozitivné

(pozitivni zkuSenosti, ulehceni prace, divéryhodnost).

Moznost skryti (osobnich) kontaktii vétSina respondentt z vyse uvedenych vitala
nebo povazovala za samoziejmost. Mensi ¢ast vSak nechdpala smysl jejich skryti.
V této souvislosti je tfeba zminit, Ze doristajici generace pracovné aktivnich lidi
s témito vécmi nema zadny problém, je na tyto ,rizikové* podminky zvykla.
Mnohdy si ani rizika neuvédomuje, ale rozhodné je ochotna je podstupovat, i kdyz
o nich vi. Jsou to pro n¢ standardni podminky. Jednoznaéné je dulezité, aby byli lidé
vychovéavani k bezpecnosti prace s informacemi v prostiedi internetu, aby byli
schopni pfevzit odpovédnost za data, kterd uvetejiuji, a sami predchazet zneuziti
informaci. Sykora (2009) upozoriiuje, Ze obecné internet je pro nas stale novinkou, se
kterou se u¢ime zachazet, natoz pak komunitni servery, kde jsou sdilend osobni a

pracovni data rizného charakteru.
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Pro predstavu podle pruzkumu National School Boards Association a Grunwald
Associates LLC 96% americkych Zakii ve veku 9—17 let, kteri maji pristup k internetu,
vyuziva sluzeb socialnich siti. (Symbio, 2009) Mira vyuZiti Facebooku nebo

LinkedInu mezi studenty VSE v Praze je také ohromna.

Kazdopadné firmy, resp. management firem by mél pocitat s tim, Ze tyto tzv.
socialni weby budou velmi hojné vyuzivany jejich zaméstnanci a hledat zplsob,
jak se k véci postavit. Lze pfedpokladat, Ze vzdé€lani, aktivni, podnikavi a iniciativni
lidé, kteti jsou ochotni a schopni se stdle ucit a ktefi jsou mnohdy ti klicovi
pro firmu, budou praveé témi, ktefi tyto nastroje budou schopni a ochotni vyuzivat
jako prvni. Ma smysl zakazat jejich vyuzivani? Jakym zplisobem? Navazat zakaz

na pracovni dobu, typ sluzby nebo pracovni zatazeni zaméstnance?

Jednou z cest, ktera jiz ve velkych mezinarodnich spolecnostech existuje, jsou
intranetové platformy pro interni networking. V tomto ptipadé si firma nejspis
zabezpeceni dat ohlida, feSit ale bude muset socidlni weby, které nemé viibec

pod kontrolou.

Vyzkumna otazka €. 3:
Jaké jsou pozitivni a negativni zkuSenosti se sluZbou?

Ackoli pouze 5 klientii sluzby odmitlo hypotetickou nabidku, Ze za odhlaSeni
dostanou finanéni odménu (€100, ptip.vice), divody jsou vyznamné. Vypovidaji
o dobrych zkuSenostech se sluzbou, o0 konkrétnich pfinosech v podobé schiizek a
projektl, o cené ziskanych pfilezitosti a potencidlu do budoucna (viz socidlni
kapital). VSichni klienti, kteti odmitli nabidku, byli ve vyuzivani sluzby aktivni. Ti,
co pfijali, zatim nezaznamenali vétsi pfinos, ani neinvestovali mnoho casu a usili.
Nabizi se tak interpretace, Ze registrace neni feSeni samo o sobé&. Sluzba je ale
novou piilezitosti zejména pro ty aktivni. DileZité je védét, koho je v siti tieba,
koho oslovit, mit jasny cil, védét, co mohu nabidnout. Pasivni cekani
na piilezitost, jehoz divodem miize byt cokoliv (nizkd sebedlvéra, nejasné cile..),
muize piinést ovoce, ale pravdépodobnost je celkem mald, coz plati obecné.

(viz strategicky networking)
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Celkové konkrétnich ptibéhti o prekvapeni, uspéchu, vyfeseném problému, Soku
¢i veseli v souvislosti s uzivanim sluzby nebylo uvedeno mnoho. Pozitivni piibéhy
hovoii o navazanych, obnovenych ¢i udrZzenych kontaktech, o ziskanych informacich
z oboru, které byly vyuzity v praci nebo dokonce zazehnaly problémovou situaci.
Z téch negativnich zkuSenosti se objevilo zklaméni, ze osloveny viibec
neodpovédel, nebo Ze za odvedenou praci, kterou respondent ziskal pies tuto sluzbu,
nedostal zaplaceno. Jako piekvapivé a veselé byly uvedeny situace vzniklé
z odliSného ocekavani zicastnénych stran — klient pfekvapeny, Ze je kontaktovan

na zaklad¢ sluzby nebo sle¢na vysilajici dotazy typu ,,Co si myslite o muzich?*.

Vyzkumna otazka €. 4:

Jaky vyznam kontakty maji, jaké jsou béZné zpiisoby jejich navazovani a péce

0 né?

Vsichni respondenti se shoduji na tom, Ze cena kontaktu je obrovska a nelze ji
vyjadrit v penézich ani jinak, zvlast¢ pak soukromé kontakty. Odborné kontakty
jsou vysledkem nékolikaletého piisobeni v oboru, nelze je rychle ve stejné kvalité
dohnat. Jini respondenti zdiiraziiuji potencidl, ktery je zejména v pracovnich
kontaktech skryt a ktery ma vétsi hodnotu nez jakakoli hmotnd odména (socialni
kapital). Kontakty ptedstavuji dlouhodobé budované vztahy a v nich obsaZenou

davéru.

VSichni respondenti byli pracujici lidé a shodli se na tom, Ze nové lidi
potkavaji zejména v praci, a to jak uvnitt, tak vné firmy. Jak u téch pracovnich, tak
soukromych novych kontakti se opakuje model seznamovani pres znamého —
kolega, kamardd, tedy prostfednictvim networkingu v pravém slova smyslu,
»zesilovanim ¢i upeviiovanim* v osobni siti jiz existujicich vazeb. Jiny postup je pak
pres instituce. To znamena, ze jsou vytvaieny tzv. slabé vazby, rozsitfuje se stavajici
osobni sit’ nebo je vyuZzivana a rozvijena primarné sit’ na urovni organizace. Polovina

respondentll striktn€ rozliSuje mezi navazovanim pracovnich a osobnich kontaktt.
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VétSina respondentlt si uvédomuje nesystematicnost své péce o pracovni
kontakty, kdy je to zejména zaleZitost aktualni potieby. Nckteti respondenti vSak
o pracovni kontakty pecuji cilen¢ a systematicky a z odpovédi vyplyva, ze firma to
muze velmi efektivné podpofit. Instituce typu profesnich sdruzeni, komor apod. jsou
dilezité jen pro nékteré respondenty. Mize to byt dano oborem, ne / existenci,
vyznamem ¢i pravomocemi instituce, ale i jinymi faktory. Vyznam maji nejen
sohledem na kontakty, ale i ptehled v oboru. Jejich vyhodou ve srovnani
s internetovou platformou je dlouhodobégjsi a postupem casu neformalni kontakt

mezi Cleny.

U péce o soukromé kontakty se objevuje také potteba planovat a dovolim si
interpretaci, Ze to neni tak bolestivé jako u téch pracovnich. Kazdopadné zde jde
o vlastni zajem (pfevazné se v soukromi stykam s tim, s kym ,,chci nikoli ,,mél bych

¢i musim*), kdezto u téch pracovnich kontaktl to vzdy takto nestoji.

Vyzkumna otazka €. 5:
Jak by méla sluzba vypadat?

Klicové je, aby koncepce platformy, jeji teSeni, odpovidalo smyslu -
pracovnimu networkingu (obory) a nenechala se ,,svést z cesty” (reklama apod.).
Ditlezita je profesionalita provozu sluzby (rychlost, prehlednost, snadna
ovladatelnost, bezpecCnost dat, aktuidlnost, oproSténost od reklam atd.).
Diivéryhodnost provozovatele je také klicova. Respondenti jsou ochotni za jeji
vyuziti platit, pokud bude spliovat tato kritéria a bude pfinosem pro praci.
Vzhledem k mezinarodnimu charakteru sluzby se nabizi anglictina coby provozni
jazyk, ale respondenti jsou i pro lokélni jazyky s ohledem na lokalni trhy. Detailnéji
viz 3.1.4 Popis a rozbor vysledkii ve vzorku klientd sluzby, s.74 a 3.1.5: Popis a

rozbor vysledki ve vzorku ,,neklientd* sluzby, s.81.

Omezeni ziskanych vystupi studie

Sonda byla realizovéana s ur¢itym zamérem — sbér podkladi pro rozhodnuti, zda a
pfipadné jak (jakym zplisobem, v jaké podobé..) nabidnout sluzbu obdobného typu

v Cechéch a na Slovensku, resp. ve stiedni Evrope¢.
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Data byla ziskavana v roce 2007, tedy pfed dvéma lety, a doba pokrodila.
Zejména v oblastech spjatych s technologiemi utika cas rychleji. Mnozi respondenti
z fad neklientd jsou jiz v této dob¢ klienty obdobné sluzby. Povédomi o takovychto
sluzbach roste a jejich vyuziti taktéz. Souvisi to i s dortstajici generaci lidi, ktefi
behem studia vyuzivaji bézné¢ nastroje stejného ¢i podobného typu. Socidlni weby
jsou velkym fenoménem dneska. Otazky, které jsme si ve studii kladli, jsou tedy
aktualni. Ocekéavat lze radikalizaci, resp. rostouci vyhranénost postoji k témto

nastrojim, a to v zavislosti na ziskanych osobnich zkuSenostech.

Velikost vzorku byla zvolena pro orientac¢ni studii, proto neumoziuje vétsiho
zobecnéni. Také postup pri vybéru vzorku klientli a neklienti limituje Gplnost ¢i
spolehlivost u¢inénych zaveéra.

Vystupy studie nicméné umoznuji ziskat prifezovou predstavu o tom, co vede
Clovéka k vyuziti téchto sluzeb, jaké potfeby naplnuje. Také jakd ocekavani —
pozitivni €1 negativni — se s ivahami o registraci poji, jaké konkrétni zkuSenosti
klienti sluzby jiz ziskali. Zékladni ptfedstavu nabizi i vystupy o bézném zpiisobu

vvvvvv

sluzby.
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3.2. Studie 2: Absolventi VSE a networking

3.2.1. Pfredmeét, cile a vyzkumné otazky
Predmétem zajmu 2.studie jsou absolventi Vysoké skoly ekonomické v Praze
(dale VSE) a jejich networking. Presndji feeno jde o nékteré aspekty

networkingového chovani a postoji a jejich dopad na kariéru respondenti.

Cil

Na zakladé¢ studia dostupnych zdroji  predpokladame souvislosti
networkingovych aktivit s pracovnimi tspéchy clovéka, piijmy apod. Cilem
Studie 2 je ovéreni téchto predpokladii na vybranych proménnych charakterizujici

préci s kontakty absolventii VSE.

Vyzkumné otazky a hypotézy

Prvni otdzkou, kterd nas zajima je, zda se liSi muzZi a Zeny v nakladani
s kontakty ze studii. (ot.1) Piedpokladame, e rozdil zde existuje. Zeny maji
tendenci navazovat spiSe hlubsi vztahy, jejich sit’ je uzsi, kdezto muzi buduji $irsi a
slabsi ¢i povrchngjsi sit¢ (Barsh, Cranston & Craske, 2008; Baumaister, 2007).
Z toho plynou nase hypotézy H1 (0t.26) a H2. (0t.29)

HI: Vyznamné méné Zen vyuziva v prdaci sve kontakty ze studii nez muzii.
H2: Zeny vyznamné méné casto v praci vyuZivaji své kontakty ze studit nez muzi.
Déle se ptame, zda se lisi vékové skupiny v nakladani s kontakty ze studii?
Vymezené mame tii vékové skupiny (ot.2: 23-30let, 307-35let, 35let a vice).
Ptedpokladame, Ze se piistup li§i. Mohlo by se zdat, Ze ¢im mladsi respondent, tim
vetsi pravdépodobnost, ze kontakty ze studii jsou zivé, tudiz budou vyuzivany i
v pracovnim kontextu. Pozice, které nejmladsi skupina respondentii zastava nejspis
nedavaji prili§ prostoru pro vyuziti stejné ,nezkuSenych® kolegh ze studii.
Ptedpoklddany vliv rozdilné trovné pracovnich zkuSenosti starSich respondentil,
odli$nost aktudlni zodpovédnosti a pracovnich ukoll, které se posouvaji s vékem
k vétsi samostatnosti nas vede k zavéru formulovanému v hypotéze H3 (0t.26).

Ptredpokladame také, ze s rostoucim vékem se budou lidé obracet vice na zndmé

"V zévorce uvadime ¢&islo otazky z dotazniku (P¥iloha ¢&. 6).
" Spodni hranice je v&etng, presnéji je tedy 1.kategorie konéi tésné pred zavrsenim 30ti let véku.
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nebo na ,,cizi“ spiSe nez na pratele. Okruh pratel je totiz poCetné limitovan (H4)
(ot.28). Vzhledem k vétSimu ¢asovému vytizeni — prace, rodinny a osobni Zivot,

predpokladame kontakt spiSe méné Casty (HS) (ot.29).

H3: Vyznamné vice respondentu vyuziva kontakty ze studii az s rostoucim vékem.

H4: Respondenti vyssiho veku se vice obraceji na znamé i cizi nez na pratele.

H5: Respondenti s vyssim vekem vyuzivaji kontakty méné casto, spise rocné a vice
nez castéji.

Dalsi vyzkumnou otazkou je, zda se liSi v nakladani s kontakty ze studii lidé
na manaZerskych pozicich podle irovné Fizeni, na které se pohybuji (ot.8: prvni
linie — stfedni linie — top management), a to jak v mife (ot.26), typech kontaktt
(ot.28), tak 1 frekvenci jejich vyuziti (ot.29). Vzhledem k tomu, Ze jde o respondenty
manazery a kontakty ze studii, nikoli kontakty obecné, ptedpokladem je, Ze se mira
vyuziti liSit nebude (H6). U zbyvajicich dvou otazek ptredpokladame stejny princip
jako u starsich vé€kovych skupin (H7, HS).

H6: Respondenti riizné urovné managementu se nebudou lisit v mife pracovniho
vyuziti kontaktii ze studii. / Hy*
H7: Respondenti na vyssi urovni rizeni se ve vétsi mire obraceji na znamé ¢i cizi
nez na pratele nez respondenti na nizsi urovni rizeni.
HS8: Respondenti na vyssi urovni fvizeni vyuzivaji kontakty ménée casto nez
Také se ptame, zda se liSi nakladani s kontakty ze studii u Zen manaZerek a
muzi manaZerd. (ot. 1 a 8) Muzeme piepokladat, Ze zeny manazerky se chovaji
obdobné jako vétSina zen nebo Ze se naopak chovaji vice jako muzi, jinak by
nedosahly manazerské pozice. Jak je to s kontakty ze studii? Ptiklonime se k prvni

varianté, protoze kontakty jsou pomérné specifické.

HY9: Vyznamné méné manazerek vyuzZiva v prdci své kontakty ze studii nez
manazeri.
HI10: Manazerky vyznamné méné casto v prdci vyuzivaji své kontakty ze studii nez

manazeri.

" Nulova hypotéza piedpoklada, ,,7e vybrané charakteristiky zkoumanych souborii dat se od sebe
v zasad¢ nelisi.” (Ferjencik, 2000, 234) VSechny ostatni hypotézy, za nimiz zde ve vy¢tu nenasleduje
oznaceni Hy, jsou tzv. hypotézy alternativni, které souvislost pfedpokladaji. (Rezankova, 2007)
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Dalsi skupinou, ktera nés detailnéji zajima jsou absolventi, kteri v pribéhu
studia byli €leny studentskych organizaci ¢i absolvovali néktery nadstavbovy
studijni program, napi. CEMS ¢i Honors Academia (ot.25) (dale clenové
studentskych organizaci). Jde totiz o skupinu, kterd se dobrovolné sdruzila
ve formalnim uskupeni a méla vétsi prilezitost navazat stabilnéjSi a intenzivnéjsi
kontakty s kolegy na VS, mnohdy v atmosféie exkluzivity (nadstavbové programy).
Také ptedpokladdme u téchto lidi vetsi aktivitu, ambice apod. Zajima nas, zda se tato
skupina lisi od ostatnich v pFijmech (néastupni plat — ot.15; soucasny plat — ot.21),
zda pracuji ¢astéji v urcitém typu firmy (zahrani¢ni vs.Ceska - ot. 10), zda byli tito

lid¢é za studia aktivnéjsi i jinak (prace — ot. 11; ivahy o kariéfe — ot.12) apod.

HI1: Clenové studentskych organizaci méli vétsi nastupni plat nez ,, neclenoveé *.
H12: Clenové studentskych organizaci maji vétsi soucasny piijem nez ,, neclenové
HI3: Clenové studentskych organizaci pracuji v zahranicnich firmdach castéji nez
neclenove.
H14: Clenové studentskych organizaci vice pracovali béhem studia nez ,, neclenové .
HI5: Clenové studentskych organizaci vice uvazovali o budouci kariére a aktivné
zjistovali informace o oboru nez ,,neclenoveé “.
Posledni  skupinou jsou respondenti, ktefi vykazuji zajimavou
,hetworkingovou® charakteristiku — ziskali prvni praci na zakladé osobniho
doporuceni (ot.13). Zajima nds, zda vykazuji vétsi miru vyuZiti kontakti ze studii

nez ostatni (ot.26) a zda jejich nastupni plat byl vyssi nez u ostatnich (ot.15).

H16: Absolventi, kteri ziskali prvni praci na zdakladé osobniho doporuceni, v praci
vice vyuzivaji kontakty ze studii nez ostatni.

H17: Absolventi, kteri ziskali prvni praci na zaklade osobniho doporuceni, méli vyssi
nastupni plat.

3.2.2. Typ projektu a charakteristika metody sbéru dat

Typ projektu

Vyzkumny projekt spadé, stejné jako studie 1, do kategorie neexperimentalnich
vyzkumnych plant. Konkrétné jde v tomto pripad¢ o korelac¢ni studii, ktera nema
za cil dikladny popis jevu, ale zjiSt'uje ¢i ovéfuje predpokladanou tésnost vztahu

¢i souvislost mezi zvolenymi proménnymi. Nejde o zjiStovani kauzalnich vztaht,

98



Empiricka cast Studie 2: Absolventi VSE a networking

ale o souvislost jevii. Korela¢ni studie umoziuji mnohdy efektivni predikce.

(Ferjencik, 2000)

Metoda sbéru dat

Pouzitou metodou sbéru dat je zde dotaznik, ktery byl respondenty vypliovan

online. (blize viz 3.1.3 Sbér dat, popis vzorku a podminek Setieni, s.69) Dotaznik se

sklada z nékolika c¢asti, které syti n€kolik cild. Jednim z hlavnich cil Rozvojového a

poradenského centra VSE (RPC) bylo zmapovat pracovni kariéru absolventii VSE a

vytvofit modelové kariérni drdhy, které by mohly slouzit vramci kariérniho

poradenstvi na §kole. Cast kontakty v kombinaci s Gidaji z pfedchozich &asti ma pak

za cil zmapovat n¢které aspekty souvisejici s networkingem piimo pro tuto disertacni

praci. Dotaznik tedy vznikl ve spolupraci s RPC a vzhledem ktomu, Ze byl

distribuovan pod hlavickou RPC, jsou na ném uvedena jména zodpovédnych osob

za RPC. (viz Ptiloha ¢.6)

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Obsahové ¢asti dotazniku:

Uvod, v némz jsou potencialni respondenti osloveni a je jim vysvétlen ucel
dotazniku, jsou ujisténi o anonymité zpracovani odpoveédi.

Zakladni adaje o respondentovi a jeho studiu (pohlavi, v€k, rok ukonceni a
obor studia, véetné vedlejsi specializace) — otazky 1 - 5;

Soucasné zaméstnani (oblast ¢innosti, pracovni zatazeni, obor, velikost a typ
firmy) — otazky 6 — 10;

Relevantni aktivity v prib¢hu studia a prvni zaméstnani (prace béhem studia,
uvahy o kariéfe, zplisob ziskéni prvniho zaméstnani, jeho délka, nastupni plat,
zafazeni a postup ve firmé) — otazky 11 — 17;

Vyvoj pracovni kariéry, ktery zahrnuje prehled pracovnich pozic po ukonceni

studia, podnikani, rodicovskou dovolenou — otazka 18 — 20;

Soucéasné pracovni podminky (soucasny plat, Cas traveny v praci, vybrana

dovolend a plany) — otazky 21 — 24;
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7) Kontakty, ¢ast, kterd se zamétuje na vyuziti kontakt ze studii v praci (¢lenstvi
ve studentskych organizacich, typ kontakt, zplsob a mira jejich vyuziti) —

otazky 25 —29.

Otazky dotazniku jsou prevazné uzaviené, s nabidkami odpovédi. U nékterych
otazek je nabidnuta moznost doplnéni chybéjici alternativy (pt. otazka 8, 10, 13, 17
aj.) Pouze vyjimecn¢ je umoznéna odpoveéd’ vlastnimi slovy, pi. otazka ¢.5 (vedlejsi
specializace) nebo otazka €.6 (oblast soucasné pracovni ¢innosti). Ackoli 1 zde jde
o uzaviené otazky, byl by seznam pfili§ dlouhy a nejspi$ by nebyl zcela kompletni,
nebo by respondenti nebyli schopni urcit presné spravnou odpovéd’ — jemné nuance

v Case se proménujicich vedlejSich specializacich, jejich ndzvu atp.

Zpracovani dat

Vzhledem k vySe uvedenému (viz 3.1.2 Typ projektu a charakteristika metody
sbéru dat, s.65), byly zpracovavany jen vybrané otazky dotazniku, primarné

z posledni ¢asti dotazniku ,,Kontakty*.

S ohledem na cile a na typ proménnych jsme pouZili Pearsoniiv korela¢ni
koeficient (r), ktery nabyva hodnot z intervalu <-1;1>. Hodnota 0 znamena linedrni
nezéavislost, hodnota 1 pozitivni korelaci (pfimou zavislost) a hodnota -1 negativni

korelaci (neptfimou zavislost).

Diilezity je také koeficient determinace (r?), ktery vyjadiuje procento spoleéné
sdilené variability, kolik procent variability proménné Y muze byt vysvétleno

variabilitou proménné X a naopak.

Pr. Pokud mezi proménnymi X a Y vyjde r = 0,2** pak jsou promenné spolu
korelovany dokonce na 99%ni hladiné vyznamnosti, ale sdileji spolu jen 4% spolecné

variability.

Pouzivame test o nezavislosti dvou proménnych, ¢ili nulova hypotéza H tika, ze
proménné jsou nezavislé, a alternativni hypotéza H, tika, ze Hy neplati (Rezankova,

2007). Znéni hypotéz najdete v €asti 3.2.1. Pfedmét, cile a vyzkumné otdzky, s.112.

Vystupy jsme zpracovavali pomoci programu SPSS.
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3.2.3. Sbér dat, popis vzorku a podminek Setreni
Dotaznik byl zpfistupnén na prelomu roku 2008 a 2009 a osloveni byli vSichni

absolventi VSE, registrovani v systému Rozvojového a poradenského centra VSE.

Popis vzorku

Celkem vyplnilo dotaznik 1341° absolventi VSE. V nasledujici &asti prace
graficky znazornime vybrané charakteristiky vzorku respondenti. Volili jsme
zejména ty charakteristiky, které maji souvislost s hypotézami. (viz s.112) Piehled

¢etnosti v ostatnich relevantnich polozkach najdete v Priloze ¢.7.

e Pohlavi a vék (ot.1 a2)

Vice byly ve vzorku zastoupeny Zeny (60%) a vyraznéji byla také zastoupena
nejmladsi vékova skupina 23-30 let (74%). (Vekové skupiny byly celkem tii: 23 -
30let, 30(vcetne) az 35let, 35(vcetné) a vice let.) Jak ukazuji Grafy 11-12, nejvétsi

rozdil v zastoupeni muZi a Zen je v nejmladsi vékové skupiné, jinak je zastoupeni

vyrovnang.
Respondenti podle pohlavi (1315) Respondenti podle véku (1313)
1%
40% 15%
60%
74%
@ 23-30 m 30-35 O 35 a vice
Graf 9: Respondenti studie 2 podle pohlavi
Graf 10: Respondenti studie 2 podle véku
Zeny a vék (786) Muzi a vék (528)
79%; 621 69%; 359
800
400 o
000 12%; 92 9%; 73 19% 101 12%; 65
- Do
ol ‘ ‘ ‘ 0l ; ; ‘
23-30 30-35 35 a vice 2330 30-35  35avice

Graf 11: Respondenti studie 2 — zZeny a vék
Graf 12: Respondenti studie 2 — muzi a vék

" Podet 1341 je celkovy, piicemz nékteré otazky respondenti nezodpovédéli, proto vzdy uvadime
v nazvu grafu v zavorce pocet respondentl, ktefi v danych polozkach odpovidali. Viz napt. Graf 9,
z celkového poctu 1341 neuvedlo pohlavi 26 lidi (2%), proto je zde uvedeno 1315 respondenttl.
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e Nastupni plat (ot. 15)

V nastupnim platu muzi a Zen je celkem maly rozdil ve prospéch muzii.

Zastupci obou pohlavi nastupuji nejéastéji za 20-30 tisic K¢ mési¢né (Zeny 49%,

muzi 46%), dalsi nejcetnéj$i nastupni plat je, prip. byl, do 20ti tisic K¢ mésicné

(zeny 38%, muzi 31%).

Zeny a nastupni plat (775)
49%; 379
100 38% 295

300

Muzi a nastupni plat (520)
46%; 242

2501 31%; 161
200

150 16%; 82
200 0%’ 77 7% 35
3%; 24 100
100 Q 50
0 | 0~ T T T |
do 20 20-30 30-40 nad 40 do 20 20-30 30-40 nad 40

Piijem v tis. K¢ / mésic Piijem v tis. K¢/ mésic

Graf 12: Respondenti studie 2 — Zeny a nastupni plat
Graf'13: Respondenti studie 2 — muzi a nastupni plat

e Soucasny plat (ot.21)

Celkovy soubor respondentil a jim uvadény soucasny plat najdete v Grafech 14-
16. U nejmladsi vékové kategorie (23-30let) je nejcetnéji zastoupeno rozmezi platu
20-40 tisic K¢ mésicné (59%). U druhé vékové kategorie (30-35let) je nejcetnéjsi
kategorie 40-60 tisic K¢ (30%), nicméné je celkové rozloZeni v jednotlivych
kategoriich vyrovnanéj$i. Nejméné respondenti ma piijem do 20 tisic K& (5%).
U tieti vékové kategorie (35 a vice let) spadd nejvice respondentti do piijmové

kategorie 20-40 tisic K¢ (39%), na druhém mist¢ pak nad 80 tisic (24%).

Vék 23-30 let a soucasny plat (956) Vék 30-35 let a soucasny plat (187)
59%; 568 30%; 56
0o 24%; 44 22%; 42
o0 19%, 36
500 24%; 225 %
400- 40. o/
= 5% 4 7% 65 5% 50 o %
20
' do20 ' 20-40 ' 40-60 ' 60-80 ' nad 80 ' '
Pfijem v tis. K&/ mésic Piijem v tis. K& / mésic

Graf 14: Respondenti studie 2 — vek 23-30let a soucasny plat
Graf 15: Respondenti studie 2 — vek 30-35let a soucasny plat

Vék 35 a vice a soucasny plat (131)
39%; 50

50. 24%; 32
40 21%; 28
1 3%, 17
30,
2 3%; 4
10 ’

do20 20-40 40-60 60-

Prijem v tis. K¢/ mésic

Graf 16: Respondenti studie 2 —vék 35 a vice let a soucasny plat
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Uvadime také soucasny plat pro jednotlivé vékové skupiny podle pohlavi.
Grafy 17-22 zachycuji rozdily, pfi¢emz platy u muzi v jakékoli vékové skupiné
vychazeji 1épe. Ve vékové skupiné 23-30 let je u obou pohlavi nejcetnéjsi
zastoupeni platové kategorie 20-40 tisic K¢ (Zeny 67%, muZi 46%). Ve vékové
skupiné 30-35 let se platové kategorie u muzi a zen jiz vyrazné lisi. U Zen je
nejcetnéjsi 20-40 tisic K¢ (35%), nasledovana 40-60 tisic K¢ (27%). U muZzi je
nejcetnéjsi kategorie nad 80 tisic K¢ (35%), nasledovand kategorii 40-60 tisic K¢

(32%). Ve skupiné 35 a vice let maji Zeny nejcastéji zastoupenou kategorii 20-40

tisic K¢ (50%), muzi pak nad 80 tisic K¢ (38%).

Zeny ve véku 23-30 let a souéasny plat (608)

Muzi ve véku 23-30 let a soucasny plat (346)

67% 408 46% 160
i 0 30% 103
m 20% 122 ' -
30 g 1" /u, 38
0] 6% 36 %26 3916 01 g /ﬁ 12 10"/ 33
‘ do 20 ‘ 20-40 ‘ 40-60 ‘ 60-80 ‘ nad 80 ‘ ‘ do 20 ‘ 20-40 ‘ 40-60 ‘ 60-80 ‘ nad 80 ‘
Piijem v tis. K¢/ mésic Prijem v tis. K¢/ mésic
Graf'17: Respondenti studie 2 — Zeny ve véku 23-30let a soucasny plat
Graf 18: Respondenti studie 2 — muzi ve véku 23-30let a soucasny plat
Zeny ve véku 30-35 let a soucasny plat (91) Muzi ve véku 30-35 let a sou¢asny plat (96)
35% 32 35% 34
3 27% 25 32% 31
35
” 19%, 17 p 20%, 19
0/ .
fg 0% 9% ;Z 13%; 12
15
10 10 0%; 0
K 5|

do 20 20-40 40-60 60-80 nad 80

Prijem v tis. K¢ / mésic

do 20 20-40 40-60 60-80 nad 80

Prijem v tis. K¢/ mésic

Graf 19: Respondenti studie 2 — Zeny ve veku 30-35let a soucasny plat
Graf 20 Respondenti studie 2 — muzi ve veku 30-35let a soucasny plat

Zeny ve véku nad 35 let a soucasny plat (70)

50%; 35
35
30
2 o
» 17% 12 14%; 10 13%; 9
15 6%; 4
10 '

do 20 20-40 40-60 60-80 nad 80

Prijem v tis. K¢/ mésic

Muzi ve véku nad 35let a soucasny plat (61)
38%; 23

» 25%; 15 26%; 16

15 1% 7
10 0%
5

do 20 20-40 40-60 60-80 nad 80

Prijem v tis. K¢/ mésic

Graf 21: Respondenti studie 2 — Zeny ve veku 35 a vice let a soucasny plat
Graf 22: Respondenti studie 2 — muzi ve véku 35 a vice let a soucasny plat

Jedno zmoznych vysvétleni velkého rozdilu mezi platem muza

a zen

v jednotlivych vékovych kategoriich, zejména vk 30let a vice, mize byt rodi¢ovstvi

a stale tradi¢ni rozdéleni roli v péci o potomka. S tim se samoziejmé poji dalsi

mozné souvislosti, které ale nejsou predmétem této prace.
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Respondenti a rodi¢ovska dovolena (258)
97%114

150 94%:94
100

50 6%;6

byl/a na RD byl partner

Graf 23: Respondenti studie 2 — rodicovska dovolena

e Soucasné pracovni zarazeni (0t.8)

Uvadime graf zobrazujici soucasné pracovni zatazeni respondentl. Vzhledem
k tomu, Ze pocetné vyrazné prevazuje nejmladsi vékova skupina, je logické, ze
prevaZuje zastoupeni nizSich pracovnich pozic typu specialista (38%) ¢i referent,
asistent, Fadovy pracovnik (23%). Nas bude v dal§i casti zajimat skupina
manazerl, konkrétn¢ uroven stfedniho managamentu (10%) a top managementu

(5%).

m referent, asistent, fadovy
pracownik,

W specialista

Soucasné pracovni zarazeni (1331)

O manazer prvni linie

o 5% 4% 3% 23%
(]

O stfedné liniovy
management

| top management

17%

o,
38% mosveC

mjiné

Graf 24: Respondenti studie 2 — soucasné pracovni zarazeni

e Aktivity pri studiu — ¢lenstvi ve student. organizacich a prace (ot.25, 11)

Aktivity béhem studia jsou proménnou, s niz také dale pracujeme. Nésledujici
Graf 25 ukazuje podil respondentd, ktefi byli béhem studia ¢leny nékterych
studentskych organizaci (napf. AIESEC) nebo se ucastnili néjakého
nadstavbového programu (napit. CEMS, Honors Academia). V tomto sméru
aktivnich respondentti je ve vzorku celkem 19%, piicemz ob¢ pohlavi jsou
zastoupena ve zcela shodném poméru jako ,,neclenové”, a sice 60% Zen a 40%

muzu.
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Clenstvi v organizacich (1316) Clenové a pohlavi (246)

40%
60%

@ Ano m Ne @ Zeny m Muzi

Graf 25: Respondenti studie 2 — clenstvi ve studentskych organizacich
Graf 26: Respondenti studie 2 — clenové student. organizaci podle pohlavi

19%

81%

Prace pii studiu je velmi Casta, 80% respondentti naseho vzorku béhem svého

studia pracovalo.

Prace béhem studia VSE (1330)

20%

80%

Graf 27: Respondenti studie 2 — prdce béhem studia

3.2.4. Popis a rozbor vysledku
V nasledujici ¢asti budeme postupovat po jednotlivych vyzkumnych otazkach,
resp. hypotézach, uvedeme tabulku zobrazujici korelacni koeficienty a pocet
respondenti v danych polozkach. (Cetnosti odpovédi u zkoumanych proménnych
uvadime v Ptiloze ¢.8 Tabulky rozdé€leni ¢etnosti Studie 2.) Poté rozebereme mozny

vyznam korelace.

Prvni vyzkumni otazka

Ptame se po rozdilech v nakladédni s kontakty ze studii v praci u muzu a Zen.
(ot.1 vs. 26 a 29)
HIi: Vyznamne méné Zen vyuziva v prdaci své kontakty ze studii nez muzi.
H2: Zeny vyznamné méné casto v praci vyuZivaji své kontakty ze studii nez muzi.
Jak ukazuje Tab.4, na 99% hladin€¢ vyznamnosti jsme prokazali zavislost mezi
pohlavim a vyuZivanim kontakti. MuZi vice vyuZivaji v praci kontakty ze studii

nez Zeny. (H1) Na 99% hladin€ vyznamnosti jsme prokazali, ze frekvence vyuzivani

105



Empiricka cast Studie 2: Absolventi VSE a networking

kontaktli zavisi na pohlavi. Muzi vyuzivaji kontakty ze studii ¢astéji — tydn¢ nebo
mésic¢né, kdezto Zeny méné casto — ro¢né¢ nebo méné. (H2) (Tabulky cetnosti

v Ptiloze ¢.8, Hypotéza H1 a H2)

Korelace Vyuzivani kontaktid Frekvence vyuZiti
ze studii (0t.26) kontaktii (ot. 29)
Pearson Correlation -0,114* -0,122*
Pohlavi (ot.1) Sig. (2-tailed) 0,000 0,001
N 1296 678

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed)
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed)

Tab.4: Studie 2 — Pohlavi a nakladani s kontakty (HI a H2)

Ob& hypotézy ohledn& pohlavi — H1 i H2 — byly potvrzeny . Muzi jsou
aktivnéjsi ve vyuzivani kontaktl ze studii pii praci, vyuzivaji je také na cCastéjsi bazi
nez zeny.

Je tfeba podtrhnout, Ze nelze Cinit zavéry, ze muzi vyuzivaji kontakty vice ¢i
méné na obecné urovni. Podle uvedenych studii (Barsh, Cranston & Craske, 2008;
Baumaister, 2007), i ndznakl ze studie 2, zeny a muzi pouzivaji své kontakty jinym
zpusobem. Zdé se, ze zeny jdou vice do osobni roviny, kdezto muzi bez problémil
zustavaji na ,,ucelové® bazi kontaktu. Jsou to ale zavéry, které jisté pottebuji dalsi

ovéreni.

Druha vyzkumna otazka

Zamétujeme se na vékové skupiny a rozdily v naklddani s kontakty ze studii

v praci. (ot. 2 vs.26, 28 a 29)

H3: Vyznamné vice respondentii vyuziva kontakty ze studii az s rostoucim vékem.
H4: Respondenti vyssiho véku se vice obraceji na znamé i cizi nez na pratele.
H5: Respondenti s vyssi vekem vyuzivaji kontakty méné casto, spise rocné a vice
nez casteji.
Tab.5 zobrazuje vysledky korelaci pfislusnych proménnych. Na 95% hladiné
vyznamnosti jsme prokazali souvislost mezi vékem a vyuZivanim kontakta
ze studii. Se zvySujicim se vékem roste pocet respondenti, kteii vyuZivaji

kontakty ze studii. (H3) Na 99% hladin¢ vyznamnosti jsme prokazali, ze

" Ackoli Pearsoniiv korelaéni koeficient nabyva hodnot blizkych nule, tak korelace byla prokazana
diky koeficientu determinace. (viz 3.3.3 Sbér dat, popis vzorku a podminek Setfeni, s.115)
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s rostoucim vékem se respondenti méné obraceji na dobré pratele a vice na ty,
které znaji osobné nebo jsou pro né cizi (H4). Na 95% hladiné vyznamnosti jsme
prokézali, Ze s rostoucim vékem je Cetnost vyuZivani kontaktii mensi, pirevazuji

kontakty roc¢ni a delSi bazi. (H5) (Tabulky cetnosti v Priloze ¢.8, Hypotéza H3 —

H5)

Korelace Vyzlfsl:l?gililzz:;?)(tﬁ Obraci se na (0t.28) ngxtilelgfie (‘(I))t’.l;?)tl
Pearson Correlation -0,062* 0,161%* 0,083*

Vék (ot.2) |Sig. (2-tailed) 0,027 0,000 0,030
N 1295 677 677

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed)
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed)

Tab.5: Studie 2 — Vék a nakladani s kontakty (H3 — H5)

VSechny tFi hypotézy ohledné vékovych skupin — H3, H4, H5 - byly
potvrzeny. Vyznamné vice starSich respondentl vyuziva kontakty ze studii v praci,

wevr ree

na ¢ast¢jsi bazi nez mladsi, a obraceji se vice na ,,znamé* a cizi nez na dobré pratele.

Treti vyzkumna otazka

Ptdme se po vztahu urovné managementu a nakladani s kontakty ze studii

v praci (ot.8 vs. 26, 28 a 29).

H6: Respondenti riuzné urovneé managementu se nebudou lisit v mire pracovniho
vyuziti kontaktii ze studii. / Hy*

H7: Respondenti na vyssi urovni rizeni se ve vétsi mire obraceji na znamé ci cizi
nez na pratele nez respondenti na nizsi urovni rizeni.

HS8: Respondenti na vyssi urovni ¥izeni vyuzZivaji kontakty méné casto nez

respondenti na nizsi urovni Fizeni.

V Tab.6 jsou zachyceny korelacni koeficienty. Na 95% hladin€ vyznamnosti
jsme prokazali, Ze s vySSi irovni managementu klesa pocet respondentii, ktefi se
obraci na dobré pratele a vice se obraci na ,,znamé“ (H7). Hypotézy H6 je
potvrzena a H8 zamitdme, vztah nebyl prokazan. (Tabulky cetnosti v Piiloze .8,

Hypotéza H6 — HS)

" Nulova hypotéza piedpoklada, ,,7e vybrané charakteristiky zkoumanych souborii dat se od sebe
v zasad¢ nelisi.” (Ferjencik, 2000, 234) VSechny ostatni hypotézy, za nimiz zde ve vy¢tu nenasleduje
oznaceni Hy, jsou tzv. hypotézy alternativni, které souvislost pfedpokladaji. (Rezankova, 2007)
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Korelace VyuZivani kontakti ze | Obraci se na.. | Frekvence vyuZiti
studii (0t.26) (0t.28) kontakti (0t.29)
Uroveit Pearson Correlation -0,013 0,140* -0,038
managementu | Sig. (2-tailed) 0,792 0,030 0,553
(ot.8) N 421 242 241

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed)
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed)

Tab.6: Studie 2 — Uroverii managementu a naklddani s kontakty (H6 — HS)

Hypotézy H6 a H7 byly potvrzeny, hypotéza H8 byla zamitnuta. Respondenti
na riznych Urovnich managementu se nelisi v mife ani frekvenci vyuzivani kontaktii

ze studii pii praci. Manazefi vyS$ich tirovni se méné obraceji na pratele nez manazefi

niz8ich urovni fizeni.

Ctvrta vyzkumna otazka

Zamé¢fujeme se na pohlavi manaZerii a odliSnosti v nakladani s kontakty

ze studii v praci. (ot.1, 8 vs. 26 a 29)

HY9: Vyznamné méné manazerek vyuzZiva v prdci své kontakty ze studii nez
manazeri.

HI10: Manazerky vyznamné méné casto v prdci vyuzivaji své kontakty ze studii nez
manazeri.

Tab.7 zachycuje korelace ptislusnych proménnych. Na 95% hladin€ vyznamnosti
jsme prokazali, Ze muZi manazZeri vyuZzivaji v praci kontakty ze studii vice nez
Zeny manazerky. (H9) Na 95% hladin¢ vyznamnosti jsme prokazali, ze frekvence
vyuzivani kontakt zavisi na pohlavi. MuZi manaZefi vyuZivaji kontakty castéji ,
zejména mesicn€, kdezto Zzeny manazerky méné Casto — rocn¢ nebo méné. (H10)

(Tabulky Cetnosti v Ptiloze ¢€.8, Hypotéza H9 a H10)

Korelace Vyuzivani kontakti ze | Frekvence vyuZiti
studii (0t.26) kontakti (ot.29)
Pohlavi Pearson Correlation -0,127* -0,139*
manaZera Sig. (2-tailed) 0,010 0,033
(ot.128) N 413 234

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed)
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed)

Tab.7: Studie 2 — Pohlavi manazera a nakladani s kontakty (H9 a H10)
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Obé hypotézy (H9 a H10) tykajici se pohlavi manaZerii a souvislosti se
zpusobem nakladani s kontakty se potvrdily. Muzi manazefi ve vétSim poctu a

s vEtsi frekvenci vyuzivaji své kontakty ze studii pfi praci nez zeny manazerky.

Pata vyzkumna otazka

Tykéa se absolventli, ktefi byli €leny studentskych organizaci ¢i absolvovali

ncktery z nadstavbovych studijnich programii. (ot.25 vs. 15, 21, 10, 11, 12)

Hll:
HI2:
HI3:

Clenové studentskych organizaci méli vétsi nastupni plat nez ,, neclenoveé .
Clenové studentskych organizaci maji vétsi soucasny prijem nez ,, neclenové .
Clenové studentskych organizaci pracuji v zahranicnich firmdach castéji nes
neclenove.

Hi4:
HI5:

Clenové studentskych organizaci vice pracovali behem studia nez ,,neclenoveé .
Clenové studentskych organizaci vice uvazovali o budouci kariére a aktivné

zjistovali informace o oboru nez ,,neclenoveé “.

Tab.8 obsahuje korelaéni koeficienty. Na 99% hladiné vyznamnosti jsme
prokazali, ze ¢lenové studentskych organizaci maji vys$i nastupni plat nez
,heclenové“. (H11) Na 99% hladiné vyznamnosti jsme prokazali, ze ¢lenové
studentskych organizaci maji vyssi soucasny plat nez ,,neclenové®. (H12) Na 95%
hladiné¢ vyznamnosti jsme prokazali, ze ¢lenové studentskych organizaci pusobi
vice v zahrani¢nich neZ Ceskych firmach. (H13) Na 95% hladin¢ vyznamnosti jsme
prokazali, ze béhem studia pracovalo vétsi procento respondentii, ktefi byli ¢leny
studentské organizace. (H14) Na 95% hladin¢ vyznamnosti jsme prokdzali, ze
¢lenové studentskych organizaci vice uvaZovali o budouci kariéfe a aktivné

ziskavali informace o vybraném oboru béhem studia. (H15) (Tabulky Ccetnosti

v Ptiloze ¢.8, Hypotéza H11 — H15.)

Nastupni | Soucasny | Typ firmy Price béhvem Uvahy o
Korelace lat (ot.15) | plat (ot.21) (0t,10) studia VSE kariéie
P )| P : ? (ot.11) (ot.12)
Clen stud. Pearson Correlation -0,139%* -0,101%* -0,061* -0,056* -0,062*
organizace | Sig. (2-tailed) 0,000 0,000 0,027 0,041 0,025
(ot.25) N 1302 1286 1305 1312 1310

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed)
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed)

Tab.8: Studie 2 — Clenstvi ve studentskych organizacich (H11 — HI5)
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VSechny hypotézy (H11-H15) tykajici se skupiny absolventi, ktefi byli ¢leny
studentskych organizaci ¢i absolvovali néktery nadstavbovy studijni program,
byly potvrzeny. ,.Clenové“ maji vy3§i ndstupni i soudasny plat, pracuji Zastéji
v zahrani¢nich firmach, pracovali béhem studia a uvazovali o své kariéfe, resp.

aktivné zjistovali informace o oboru.

Ze zjisténych korelaci nemizeme Cinit zdvéry, ze kdyZz né€kdo bude clenem
studentské organizace ¢i absolvuje nadstavbovy program, bude mit vyssi plat apod.
Dtvodem mohou byt jiné souvislosti, napf. Ze si organizace a programy vybiraji
studenti, ktefi jsou obecn¢ aktivnéjsi, vice se zajimaji, maji vEtsi ambice. Na
specifi¢nost student programu poukazuji ve své studii Mayrhofer, W., Nordhaug, O.
& Obeso, C. (2009). Kazdopadné sdruzovani podobné zamétenych lidi, vzajemna
inspirace, motivace a podpora je vyznamnym prvkem networkingu, ktery je napf.
v programu CEMS rozvijen dokonce na mezinarodni Grovni. Studenti i absolventi
maji prilezitost udrzovat kontakty za podpory sité tzv. klubli (studentskych i

absolventskych) 1 online sit¢, davaji si vzajemné doporuceni pii hledani prace apod.

Sesta vyzkumna otazka

Posledni vyzkumnéa otdzka se zaméfuje na respondenty, kteti ziskali prvni

zaméstnani na ziakladé osobniho doporudeni. (ot.13 vs. 26, 15)

H16: Absolventi, kteri ziskali prvni praci na zakladé osobniho doporuceni, v praci
vice vyuzivaji kontakty ze studii nez ostatni.
H17: Absolventi, kteri ziskali prvni praci na zaklade osobniho doporuceni, méli vyssi
nastupni plat.
Tab.9 obsahuje korelacni koeficienty, je ziejmé, ze nebyla prokazana zadna

zavislost. Obé hypotézy H16 1 H17 musime zamitnout.

Vyuzivani kontakta B B
Korelace ze studii (t.26) Nastupni plat (ot.15)
Ziskéni L Pearson Correlation -0,056 0,034
iskani prvni prace . .
(ot.13) Sig. (2-tailed) 0,070 0,272
N 1036 1040

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed)
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed)

Tab.9: Studie 2 — Prvni prace na zdkladeé osobniho doporuceni (H11 — HI5)
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Zadna z hypotéz H16 a H17 nebyla potvrzena. Absolventi, ktefi ziskali své
prvni zaméstndni diky osobnimu doporuceni nejsou ve vyuzivani svych kontakti

ze studii aktivnéjsi nez ostatni, ani neméli vyssi nastupni plat.

3.2.5. Shrnuti vysledkt studie 2

Respondenti ziad absolventi VSE svymi odpovédmi na poloZené otazky
umoznili nahlédnout problematiku networkingu v pracovnim kontextu. Byla
prokazéana tada zavislosti mezi konkrétnimi proménnymi tykajicimi se nakladani
s kontakty ze studii v souvislosti s praci.

V prvni tfad¢ byla prokdzéna odliSnost mezi chovanim muzii a Zen v téchto
souvislostech, také mezi v€kovymi skupinami, nékteré aspekty chovani u urovni
managementu a zejména pak byly prokdzany pozitivni souvislosti clenstvi
ve studentskych organizacich ¢i absolvovani nadstavbovych programti.

Vysledky jsou jisté jen stiipkem v poznani o networkingu, nicméné pfispivaji

k celkovému obrazu.
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3.3. Studie 3: Networking manazera
3.3.1. Pfredmét, cile a vyzkumné otazky

Tteti studie se soustfedi na networking manazera. Konkrétné jsme za respondenty
zvolili manazery z oblasti financi, kteti komunikuji dovnitt firmy i mimo ni. (Vice
viz 3.3.3 Sbér dat, popis vzorku a podminek Setfeni, s.115) Vedla nas k tomu Gvaha
o mnozstvi faktorti, které vysledné chovani ovliviiuji., ivaha opfena nejen o obecné
poznatky psychologie prace, ale také o poznatky z realizovanych vyzkumnych
Setfeni. Pfikladem muze byt vyzkum networkingového chovani a jeho podob

v zé&vislosti na oboru plisobnosti a tirovni fizeni (Forret & Dougherty, 2001).
Cile

Cilem této studie je zmapovani podob networkingovych aktivit ¢eskych
manazerid, piipadné ovéfeni predpokladu o rozdilnosti aktivit a pfistupu

k networkingu mezi muzi a Zenami, mezi sttednim a vys$§im managementem.

Vyzkumné otazky

Vyzkumné otdzky mapuji postoje, aktivity a zkuSenosti manazert z oblasti

financi s cilem porozumét podminkam a standardiim v dané oblasti.

1. Jaké je povédomi o networkingu mezi vybranymi manaZery z oblasti

financi? Co si pod timto pojmem piedstavuji?
2. Jakou podobu ma jejich sit’ kontaktl a jak s ni pracuji a jak o ni pecuji?
3. Jaké podminky ¢i nastroje jim organizace poskytuji ¢i upiraji?

4. Jaky vyznam pripisuji manaZeri z oblasti financi riiznym kontaktim a

co je k tomu vede?

5. Vnimaji manaZeri néjaka eticka pravidla ¢i principy nakladani

s kontakty ve spole¢nosti? Jaka pravidla to jsou?

6. Jaké doporuceni v dané oblasti by na zaklad¢ svych zkuSenosti mohli

poskytnout?
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3.3.2. Typ projektu a charakteristika metody sbéru dat

Stejné jako ve studii 1 (viz 3.1.2 Typ projektu a charakteristika metody sbéru dat,

s.65), i zde se jednd o sondu zacilenou na popis problematiky, jevu, cilené

zorientovani a porozuméni problému (Ferjencik, 2000).

e Postup

Postupovali jsme ptes nasledujici kroky:

1.

sbér maximalniho mnozZstvi dostupnych informaci — studium

odbornych ¢lanki a monografii tykajici se networkingovych aktivit;
stanoveni cile a vyzkumnych otazek;
definice proménnych (viz nize);

urceni postupii — metod sbéru dat — polostrukturovany individudlni

rozhovor (viz nize);

vybér vzorku — (viz 3.3.3 Sbér dat, popis vzorku a podminek Setfeni,

s.115);

sbhér dat a jejich vyhodnoceni.

Metoda sbéru dat

Jako nejvhodnéjsi metoda byla vyhodnocena a zvolena forma individualné

vedeného polostrukturovaného rozhovoru. Podklady pro rozhovor naleznete

v Ptiloze €.9. Polostrukturovanéd forma rozhovoru postavena ptevdzné na otevienych

otazkach odrazi snahu poznat problematiku do hloubky. Jde o kvalitativni metodu,

ktera koresponduje s typem vyzkumného projektu a jeho cilem. Polostrukturovany

rozhovor zaroven umoziuje srovnavat odpovédi respondenti.

Otazky do rozhovoru byly inspirovany studiem odbornych zdrojl, zejména pak

studii ,,How do women network® (Demailly, 2008), a samoziejm& vychazely také

ze zkuSenosti s rozhovory ze studie 1.

Proménné, které jsme sledovali, 1ze uvést nasledujicim zptisobem:

predstava o networkingu — otazka rozhovoru ¢.1 (vyzkum. ot. ¢.1);
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postoj k systematické péci o kontakty a cilenému navazovani kontakti —
otazky rozhovoru ¢.2, 2a (vyzkum. ot. ¢.1);

vnimana rizika networkingu — otdzka rozhovoru ¢.2b (vyzkum. ot. €.1);

zpusob uchovavani Kkontaktii, pouZivané nastroje a uchovavané
informace — otazky rozhovoru ¢.3, 3a (vyzkum. ot. ¢.2);

podoba sité — velikost, resp. mnozstvi pracovnich kontaktt, jejich druh a
zivost — otazky rozhovoru ¢.4, 4a, 5a-c, 6, 15 (vyzkum. ot. ¢.2);

zpusob navazovani kontakti — otazky rozhovoru ¢.7, 8 (vyzkum. ot. €.2);
osobni vs. pracovni kontakty — otdzky rozhovoru ¢.9, 12 (vyzkum. ot. ¢.2);

podminky ve firmé —nastroje a pravidla — otazky rozhovoru ¢.8a, 8b
(vyzkum. ot. ¢.3);

zpusob péce o pracovni kontakty — otazky rozhovoru ¢.10, 11 (vyz. ot. €.2);
¢lenstvi ve formalnich sitich — otdzky rozhovoru €.13, 13a (vyz. ot. ¢.2);
¢lenstvi v online sitich — otazky rozhovoru ¢.14, 14a (vyzkum. ot. ¢.2);

vyznam kontaktli uvnitf i mimo firmu, jejich pfinos — otdzka rozhovoru
¢.16, 17 (vyzkum. ot. ¢.4);

skupiny kontaktii vyznamné pro praci a Kkariéru, jejich odlisnost ¢i
piekryvani — otazka rozhovoru €.18a-b, 19 (vyzkum. ot. ¢.4);

eticka pravidla pro nakladani s kontakty — pracovnimi a osobnimi — otazka
z rozhovoru ¢.20a-d (vyzkum. ot. ¢.5);

zkuSenost z dané oblasti formulovand do doporuceni absolventovi — otazka
rozhovoru ¢.21 (vyzkum. ot. €.6).

Rozhovor trval cca 45 minut, nejméné 20, nejvice 75 minut. Kdyz respondent
nic nenamital, byl rozhovor zaznamendn na diktafon (pouze jeden nesouhlasil
s nahravanim). Respondent byl ujistén o anonymité Setfeni, coz bylo pro vétSinu

respondentli velmi dulezité.

Zpracovani dat

Po ptenosu rozhovori z audiozaznamu do pisemné elektronické podoby

v plném znéni (viz Ptiloha ¢.10), byl postup obdobny jako ve studii 1. Popis postupu
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a Obr.6 (viz 3.1.2 Typ projektu a charakteristika metody sbéru dat, s.65), ktery

ptehledné zachycuje proces analyzy kvalitativnich dat, by bylo mozné pouzit i zde

3.3.3. Sbhér dat, popis vzorku a podminek Setreni

Data jsme sbirali v kvétnu a ¢ervnu 2009, v Praze. Byli osloveni potencidlni
respondenti odpovidajici svym profilem piedem stanovenym kritériim s zadosti
o rozhovor. Vzhledem k ¢asovému vytizeni respondenti z fad manaZzert, byl uspéch
zaznamenan tam, kde osloveni probéhlo ptfes nékoho, koho respondent zna, tedy
skrze socidlni kapital. Ve vysledku tedy mizeme hovotit o kombinaci ptilezitostného
vybéru s vybérem kvétnim. (Ferjencik, 2000) Vzhledem ke kvalitativnimu nastaveni
studie, pilotnimu charakteru v Ceské republice, povazujeme postup vybéru vzorku

za adekvatni.

Popis vzorku

Predmétem naseho zajmu jsou networkingové aktivity manazerti, konkrétné

manaZeri z finan¢ni oblasti. (najit kolik procent absolventti z VSE jde do financi)

Na zaklad¢ poznatki ziskanych z literatury a diive realizovanych vyzkumi
uvazujeme odliSnosti v nésledujicich faktorech, které jsme zahrnuli coby Kkritéria

do vybéru vzorku respondentii:
1. veék;
2. pohlavi
3. turoven fizeni a komunikace v rdmci pracovni ¢innosti,
4. komunikace;
5. typ organizace, v niz respondent ptlisobi;

ad 1. VEk — Vymezili jsme si u respondentli vékovou skupinu kolem 35ti let (cca 30
az 40 let). Cilem bylo odfiltrovat generacni rozdily, které by ndm do vypovedi nutné
vstupovaly, pokud bychom zahrnuli §irS$i veékové rozpéti. Zaroven jsme chtéli

podchytit nazory profesionalt s pracovni zkusenosti nejméné 10 let.

ad 2. Pohlavi — Rada studii poukazuje na odligny pfistup muzi a Zen k fizeni,

komunikaci, networkingu apod. (napt. Demailly, 2008; Pauknerova, 2007; Eagly,
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Johannesen-Schmidt & van Engen, 2003) Usoudili jsme tedy, Ze by méla byt obé

pohlavi zastoupena symetricky.

ad 3. Uroveii Fizeni — Zahrnuli jsme respondenty s manaZerskou pozici, konkrétng
polovinu z nich na trovni stfedniho a polovinu na trovni vy§§iho managementu.
Mezi pozicemi stfedniho managementu jsou napt. Key Account Manager nebo
Senior Relationship Manager. Mezi pozicemi vysS§iho managamentu je napf.
generalni feditel a pfedseda predstavenstva v jedné osobé, Corporate Bank Head
apod. Rozdily v networkingovém chovani v souvislosti s irovni managementu a
se zafazenim (pf. vyroba, obchod, finance..) prokazovali ve své studii Michael &

Youkl (1993).

ad 4. Komunikace — VySe uvedeni autofi poukazovali také na to, Ze se chovani li$i 1
v mife interniho a externiho networkingu. Nechtéli jsme, aby bylo chovani v tomto
sméru ovlivnéno pracovnimi povinnostmi pfili§ odlisného charakteru, proto jsme
zamérn¢ volili respondenty, ktefi musi z podstaty své pozice komunikovat jak

v ramci organizace, tak i mimo ni, vétSinou s klienty ¢i obchodnimi partnery.

ad 4. Typ organizace — Vzhledem k tomu, Ze oblast financi je rozmanitd a zaroven
specificka silou a striktnosti pfedpist, zejména v oblasti bankovnictvi, rozhodli jsme
se odlisit bankovni a nebankovni finanéni instituce. Respondenti z obou typt jsou

ve vzorku zastoupeni symetricky.

Tabulka Tab.3 schematicky zobrazuje slozeni vzorku na zéklad¢ piedem
zvolenych kritérii. VySe uvedené kritérium véku a komunikace vramci i
mimo organizaci jsou vSem respondentim spole¢nd. Ostatni kritéria jsou mezi sebou

zkombinovana tak, aby byla zastoupena symetricky.

Slozeni vzorku respondentd s ohledem na kritéria

Vyssi management (VM) Stredni management (SM)
Zena (2) Muz (M) Zena (2) Muz (M)
Bankovniinstituce | o,y gl 2 R2/VM_BI_M R5/ SM_BI_Z R6/ SM_BI_M

(BI)

Nebankovni finanéni
instituce (NBFI)

R3/VM_NBFI_Z | R4/ VM_NBFI_M| R7/SM_NBFI_Z | R8/ SM_NBFI_M

Tab.3: Studie 3 — Slozeni vzorku respondentii
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Celkem bylo tedy dotazovano osm respondentt (R1 — R8)*, pri¢emz zadni dva
respondenti nebyli ze stejné spolecnosti. Zastoupeni jsou predstavitelé tyf riiznych
bank a ¢tyf riznych nebankovnich finanénich instituci z oblasti pojiStovnictvi,

investic a poskytovani finan¢niho poradenstvi ¢i tivér.

3.3.4. Popis a rozbor vysledku
V této ¢asti budeme postupovat po jednotlivych vyzkumnych otdzkach, shrneme
a okomentujeme odpovédi respondentli a na zavér shrneme zjisténi celé studie.
V ramci rozboru odpovédi se budeme snazit identifikovat spolecné prvky v ramci
jednotlivych skupin: zeny-muzi, banky-nebankovni finan¢ni instituce, stfedni-vyssi
management. Je zfejmé, Ze vzhledem k velikosti vzorku Zadné zavéry ztoho Cinit

nelze, maximaln€ formulovat hypotézy pro budouci Setfeni.

Povédomi o networkingu (Otazky rozhovoru: 1-2)

Pievazna vétsina respondentd (7)" si networking spojuje s kontakty, jejich
navazovanim a péc¢i o né. Pouze jeden respondent netusil, co oznacuje. Polovina
respondentii chape networking spjaty cisté s pracovni oblasti (4). Zbyli tii,
vSechno jsou to zeny, jej vnimaji vice ¢i méné ve spojeni s kontakty pracovni i
soukromé sféry (3Z). Uelovost v networkingu je soucasti véci (7), i kdyZ to nesmi

byt pouze o ni, networking je 1 spolecenska zalezitost.

Podle vSech respondentli je diileZité o kontakty pecovat systematicky (8).
P¥inasi to kontinuitu, rozvoj osobniho vztahu s partnerem (3SM), ktery usnadiiuje
obchod, vyménu informaci (3), zajistuje, ze vztah nevyprcha (3), Zze si partner
vzpomene praveé na Vas, kdyz néco potiebuje. Osobni vztah je dulezity, jinak je to

prave pouze o té ucelovosti, ktera neni vnimana pozitivne.

Vnimanym rizikem networkingu je mozné¢ zneuZiti dobrych ¢i osobnich
vztahi (2), napt. k porusovani standardi obchodniho jednani, vyptavani se na véci,
na které se nepta, napi. provize. S tim souvisi 1 dal$i vnimané riziko, a sice vyzrazeni
citlivych informaci (2), poruseni bankovniho tajemstvi. Leckdy je to ,brusleni

na tenkém led¢®, kdy je tfeba spolupracovat a zdrovei je pfitomen vztah konkurence.

" Znageni je pouzito i v P¥iloze &. 7 — Pfepis rozhovorti s manazery

¥V zavorce uvadime pocet respondentd, ktefi uvedli dané tvrzeni. KdyZ jej uvadi pouze piedem
vymezena skupina (SM/VM, Z/M, BI/NBFI), uvadime toto oznadeni v zévorce spolu s ¢etnosti,
pt. (3Z) — tvrzeni uvedli tii respondenti Zenského pohlavi.
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Mozna, ze respondent, ktery uvedl, ze rizikem je, ,kdyZ se to neumi* (1), m¢l

na mysli prave toto. Rizikové je také uvadct osobni informace na webu (2).

Podoba sité kontakti, péce o ni (Otazky rozhovoru: 3-15)
e Velikost

Pokud se tyce velikosti sit¢, hrubé odhady se pohybuji mezi 300 az 500
kontakty. U vSech respondenti tvoii vyrazné vétsi podil kontakty mimofiremni.
Intenzita kontaktii zavisi na transakcich a aktivitich (spolecenské akce), které se
dany mésic odehravaji. Odhad poctu zkontaktovanych lidi za mésic se pohybuje
mezi 20ti a 40ti %, za pil roku pak mezi 50ti a 70ti % a za rok 70ti a 100%.
Osobnich setkani za tyden mimo formalni strukturu je riizné mnozstvi, pohybuje

se od 5ti az po 50.

e Uchovavani kontakta

Vétsina respondentti uchovava kontakty v outlooku a sdili je s mobilem (6),
klic¢ové je mit jedno misto, kam se kontakty ukladaji. Pouze dva respondenti pracuji
primarné s vizitkami, jinak slouzi vétSinou jako zaloha nebo jsou v nich uchovéavany
mén¢ dulezité kontakty. Dvakrat se spontanné objevila online sit’, ktera ale neni
nijak vyznamna, spise jde o doplnék. Jednou se objevil format excelovské tabulky,

kam si respondent uklada ty nejvyznamnéjsi kontakty.

Polovina respondentt si ke kontaktim nepiSe Zadné poznamky (4). Divodem je
dobra uroven paméti nebo obavy z ukladani citlivych informaci na misto, které je
dostupné. Polovina pfiznava, ze alespon nékdy si poznamky piSe (4), z nich pouze
jeden respondent postupuje systematicky. Jde zejména o zaznam data, mista a ucelu
setkani (2), pfip. narozeniny, konicky, pocet déti apod. s cilem pripomenout si

danou osobu nebo plynule navazat na predchozi, rozvijet osobni vztah.

e Nové kontakty
Respondenti poznavaji nejvice novych tvari pri pracovnich povinnostech,
pii pracovnich ¢i obchodnich jednanich (6), ktera iniciuji sami nebo partner.
Dals$im bohatym zdrojem jsou tzv. klientské akce — spolecenské a sportovni (4).

Jeden respondent uvedl, Ze ve srovnani se zahrani¢im nelze tyto akce pfiili§ vyuzit
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k navazovani novych kontakti, jedin€ pii1 doprovodu partnera, ktery druhou stranu
zna a doty¢ného predstavi. Pfijit jen tak, pfedstavit se a zapfist hovor s cilem
seznamit se, je vnimano nelibé. Jak potvrdil jiny respondent, primarné jde spise

0 nastroj udrzovani a rozvijeni jiz existujicich kontakti.

VSichni respondenti, kdyz hledaji nc€koho s konkrétnimi schopnostmi,
zkuSenostmi apod., hledaji mezi svymi existujicimi kontakty (8), pro vétSinu
z nich je to dokonce prvni krok (6). Nejprve se zamysli, kdo ze zndmych by mohl
o n¢kom takovém védet, zkontaktuji jej, vyzadaji si doporuceni ¢i kontakty a pak
volaji s odvolanim na spolecného znamého. Internet je druhy nejcastéjsi zdroj
novych kontakta pii cileném hledéani (5), pro polovinu respondentii je to druhy krok
po hledani ve vlastni siti kontaktli (4SM). Dalsi zminéné pfilezitosti a zdroje jsou

interni databaze a spolecenské a sportovni akce.

e Pracovni versus osobni kontakty, nejstarsi profesni kontakt

Polovina respondentti striktné rozliSuje mezi pracovnimi a osobnimi kontakty
(4), dva respondenti uvedli, Ze rozliSuji u vétSiny lidi celkem striktné€, ale existuje
pomérné mala skupinka lidi, u niz to tak nelze fict (2). Posledni dva respondenti mezi
osobnimi a pracovnimi kontakty striktn& nerozliduji (2Z). Vétsina respondentii ma
svlj postoj od poéatku kariéry (6), jen jeden respondent uvedl, ze na zakladé

zkusenosti z pfedchozi prace sviij postoj zménil a nyni rozlisuje (17).

VétSina respondentii se na rodinu a pratele v souvislosti s praci obraci,
1 kdyz nijak Casto, nebo alespon pripousti moZnost, Ze by tak ucinili (5). Pouze
dva respondenti uvad¢ji, ze tak necini a pokud by tak ucinili, ze by to byla velmi

vyjimecna situace (2M).

Otazka na nejstar$i a pritom stile Zivy profesni kontakt ukazuje dlouhodobost
kontaktd, vétSina znich totiz pochazi z doby studia na vysoké Skole (prace

pii studiu, spoluzaci) nebo z prvni prace (7).

e Péce o kontakty a moZnosti zlepSeni

VétSina respondentit uvadi, ze jejich individualni péce o kontakty je
nepravidelnd, prileZitostna a nahodila (7). Pouze jeden respondent uvadi

pravidelnost péée (17), zalozenou na detailnim vedeni databaze s informacemi typu,
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kdy byli s doty¢nou osobou na obéd¢ a vjaké restauraci, aby se predeslo
opakovanym navstévam stejného podniku. Nejcastéjsi formou udrzovani kontaktu
jsou telefonaty (pfip. e-maily) s dotazem, jak se daii, nebo pti néjaké prilezitosti —
dotaz na udalosti v tisku tykajici se dané spolec¢nosti, pfedani informaci, které¢ by
partnera mohly zajimat.. Casto s takovéhoto ,udrzovaciho kontaktu“ vzejde i
obchod. Jinou formou jsou osobni setkani pri obédech, ve€erich nebo u kavy.
Objevila se vyjimka ve formé skupinového a pravidelného setkavani kolegii z branze

z riznych bank ve vinném sklipku.

Na otazku, co by mohli délat vic v péci o své kontakty, uvedla vétSina aktivity,
které by délali radi (7) — intenzivnéjSi kontakt, aktualizace a detailn€ji vedena
databaze kontaktl, €lenstvi ve formalnim sdruZeni, lep$i darky partnerim aj., ale
néco jim brani — nedostatek ¢asu (7), penéz nebo preferovani jinych aktivit. Pouze
jeden respondent uvedl, ze by se dalo vice predchazet, ,.lestit kliky* klicovym lidem

z managementu, ale ned¢la to, protoze mu to je nepiijemné (1).

e Formalni spolky a online sité

Vétsina respondentii neni ¢lenem néjaké formalniho spolku (6), i kdyZ nékteri
vnimaji vyhody, které to pfinasi (kontakty, rozhled, vzd€lani aj.) nebo se chystaji se
jim stat. Pouze jeden respondent je ¢lenem asociace, ktera ma co do¢inéni s profesi, a
prinos vnima v setkavani se s lidmi ze stejné oblasti, moZnosti vyménovat si
nazory, kontakty, vzdélavat se. Moznosti je i Clenstvi firmy, kterou pak mohou

reprezentovat riizni zastupci.

Online sité pouZiva polovina respondenti (4), vSichni jsou registrovani
v LinkedIn (viz Pfiloha &.5), ktery se v pracovni oblasti v CR velmi rozméha. Jeden
respondent je zaregistrovan dokonce ve vice sitich a rozliSuje typy kontaktd, pro néz
je pouziva (pracovni — osobni v zahrani¢i). Dalsi sité, které zaznély: Facebook,
SmallWorld, TripAdvisor.cz. Poméhaji vyhledavat a wudrZzovat kontakty
(se soucasnymi i byvalymi kolegy, spoluzaky), umoziiuji ziskat piedstavu o ¢lovéku

z profilu, pfinaseji nabidky prace (head-hunter).
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Podminky a nastroje ze strany organizace (Otazky rozhovoru: 8a-b, 10a)

Pfevazna vétSina respondenti (7) uvedla, Ze ve firm¢ sdileji vnitrofiremni
kontakty, nicméné pouze mensina ve firm¢ sdili databazi kontaktii na stavajici
klienty (2). Diivody mohou byt historické nebo vnitrofiremni fevnivost a soutézeni.
V jedné firm¢ maji odd¢€leni, které se mj. stard o systematicky sbér kontakti a
aktualizaci systému, coz vystizné¢ popisuje pierod znalosti o vyznamu kontakt
do organiza¢niho kapitalu firmy (blize viz 21). (viz Ptiloha €.10, R7, ot.¢.8a) Jeden

respondent pojmenoval jako jediny velmi €inny firemni nastroj — asistentku.

Rada firem vytvaii piileZitosti setkavani se s klienty a obchodnimi partnery
na spolecenskych ¢i sportovnich akcich (divadlo, golf aj.) (3), workshopech, resp.
vzdé¢lavacich akcich (1). Jeden respondent komentoval jejich aktualni Gtlum. Jinou
formou podpory udrzovani osobnich kontakt je uhrada pracovnich obédu. Dalsi
rozsifenou moznosti ,,pripomenuti se“ jsou PFka (3) nebo newslettery (1).
Pro rozvoj mékkych dovednosti dilezitych v péci o kontakty zmifuji respondenti
Skoleni a tréninky (4). Mnohdy jsou iniciativou konkrétnich manaZeri nebo

probihaji individualng, pfedavané znalosti nejsou tedy tzv. organiza¢ni znalosti.

Pokud se tyce pravidel uZivani online socidlnich siti ve firmach, Zadny
respondent si jich neni védom. Objevuji se obecnéjSi restrikce pristupu
na internet (4). Zejména jde o banky (3BI), kde je restrikce stoprocentni a
divodem je zajisténi bezpecnosti. Jeden respondent mimo banku uvedl restrikce
internetu v zavislosti na pozici, kdy napf. na své pozici ma piistup vSude. Jinde fesi

situaci zakazem uZzivat pracovni pomiucky k osobnim tceliim.

Vyznam kontakti (Otazky rozhovoru: 16-19)

Interni kontakty mimo formdalni strukturu, tedy mimo pfimé nadiizené a
podiizené, jsou pro vSechny respondenty dulezité (8). Je to o atmosfére ve firmé,
vzajemném respektu, sdileni spolené vize a cill, povédomi o ¢innostech a procesech
ve firmé, koordinaci aktivit a piisobeni jako celek navenek, vici klientovi,
kompenzaci nedostatkii ve formalni komunikaci a v neposledni fad¢ to ovliviiuje

dualezita rozhodnuti.
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Mezi kontakty mimo firmu nej¢astéji zaznivaji klienti a obchodni partneri (8),
se kterymi je svdzadn obchod. ,Lidi ze stejného byznysu“ (byvali kolegové,
»kolegové zjinych bank® atp.) tvofi dalSi skupinu (4), mohou byt obchodnimi
partnery i konkurenci, komunikace s nimi nebyva jednoduchd, nicméné je dilezita
pro pichled v oboru. SpoluZaci z VS (2), head-huntefi jsou dal§imi skupinami.
Kontakty mimo firmu maji vliv na vykon préce, ale i dosahovani osobnich cilti, napft.
pfi hledani prace, hleddni pozemku ¢i ziskdvani referenci na lokality hodné

k procestovani.

Kontakty diileZité pro vykon prace a pro kariéru vnima polovina respondentt
tak, ze jsou stejné nebo se prolinaji (4), Ze vykon a kariéra by mély byt v souladu.
Jeden respondent explicitné fekl, Ze jsou odlisné. Klicové pro Kkariéru v ramci
firmy jsou podfizeni, kteti ovliviluji dobry vykon, déale pak pfimy nadfizeny a
obecné¢ management, u nizSich pozic také HR. P¥i odchodu z firmy jsou pak klicové
externi kontakty, at’ uz obchodni partneti nebo ptimo head-huntefi. Pro vykon prace
jsou to podle nékterych respondentli vSechny kontakty, pro nékteré primarné ty

interni, zejména podiizeni a kolegové na stejné urovni, a dale pak obchodni partnefi.

Eticka pravidla ¢i principy nakladani s kontakty (Otazka rozhovoru: 20)

Vsichni respondenti (8) vnimaji existenci nepsanych pravidel, kterd neni
jednoduché komunikovat na obecné urovni. Nékdo je formuluje jako etiketu —
chodit vcas, kultura komunikace na jedné strané a ,,pFirozenou opatrnost, , nebyt
uplné otevieny*, ,nezneuzivat kontakty, doporuceni“. VétSina respondentl (5)
vnima odliSnost pravidel pro osobni a pracovni kontakty, i kdyz v rizné¢ mife.
Nékdo kategoricky (pf. pfeddni osobniho ¢i pracovniho telefonu), jiny tvrdi, Ze
pravidla jsou jind, ale nejsou piili§ vzdalend od sebe. Dva respondenti chapou

pravidla jako totozna a jeden respondent o tom nikdy nepfemyslel.

Predani kontaktu tireti osobé: polovina respondentii uvadi jako obecny princip,
zZe je tteba si predem vyzadat souhlas. Ze vSech odpovédi ale vyplyva, ze je tfeba
vzdy individualn¢ posoudit situaci, pficemz vzdy hraji klicovou roli nasledujici
prvky, které je nutné zvazit:

- ¢i kontakt dotyCny predava;
- komu jej pfedava;
- zajakym tcelem.
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Nekteré kontakty by respondenti predali bez vyzadani souhlasu, jiné viibec ne.
V pracovnich zélezitostech, kde je mozné tusit ptinos pro ob& zi€astnéné strany, jsou
respondenti benevolentnéjsi, ptfedaji kontakt s instrukci ,,odvolej se na mne®.
Potvrzuje se nam kli¢ova role duvéry ve vztahu k tomu, komu je kontakt predavan,
Ze jej nezneuzije.

Odneseni kontakti zfirmy: témé vSichni respondenti nevidi problém
v odneseni si kontakti pfi odchodu z firmy, pokud jde o kontakty, které¢ doty¢ny
sdm navazal, doty¢né zna, pracoval s nimi. Kontakty sou vnimany jako soucast
know how, je to majetek, resp. socialni kapital firmy i pracovnika (viz intelektudlni
kapital podniku, s.20). Nemoralni je odnést si kontakty, aniz by ve firmé zustaly,
nemoralni je odnést si vSechny kontakty, napt. ve form¢ databdze klienti,

zameéstnancl apod., ,,odnést byznys®.

Doporuceni pro absolventy (Otazka rozhovoru: 21)

Kazdy z respondentli pojmenoval rizné aspekty, které nebudu ¢lenit do kategorii,

ale pokusim se je spojit do logického celku.

Cerstvy absolvent s ambicemi, jak byla otazka nastavena, by si mé&l s pokorou
uvédomit, ze ma pred sebou hodné prace, ze se musi stale hodné ucit, poznat nejprve
firmu a préaci, kterou bude d¢lat. Zvladnuti prace samotné je zakladem. Primarné
by se tedy mél soustredit na interni kontakty (s kolegy, nadfizenym..), skrze které
se mu to muze podafit. V této souvislosti je tfeba si uvédomit, Ze si lidi v praci
nevybira, ne vzdy si snimi ,sedne“, nicméné¢ musi najit zpisob, jak s nimi
efektivné komunikovat a plnit ukoly, které ma pted sebou. Je tieba si uvédomit, ze
kontakty se buduji postupné a jsou mnohdy celozivotni zaleZzitosti. Dlouhodoby
horizont v pfistupu ke kontaktiim, jejich nastavovani, vedeni ,,databaze” od samého
pocatku, korektnost, slusnost, spolehlivost, aktivita, dobré vysledky, jsou
zdkladem pro budovani davéry a trvalosti v ramci jakéhokoli profesniho vztahu

(kolega, nadtizeny, podtizeny, klient, partner....).

Explicitn¢ ve vztahu k externim kontaktim (klientim ¢i obchodnim partnertim)
bylo feceno, Ze mira samostatnosti je zpocatku nutné¢ mala. Je tieba byt primérené
aktivni, naslouchat a davat zpétnou vazbu, neuchylovat se k pfehnané ,self-

presentation®. V obchodni situaci jednat s élovékem, ktery o véci rozhoduje. ,,.Cim
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vEtsi byznys to je, tim dileZitéjsi jsou ob¢ véci - osobni i profesni rovina“, minén

osobni charakter a pracovni vysledky.

3.3.5. Shrnuti vysledkt studie 3

Vyzkumna otazka €. 1:
Jaké je povédomi o networkingu mezi vybranymi manazery z oblasti financi?

Celkové lze zhodnotit pov€domi o networkingu jako velmi dobré. Networking je
primarn¢ spojovan s praci, kde je soucasti jak Ucelovost, tak osobni vztah. Dobfie
vedené pracovni vztahy pfinaseji ovoce ve své trvalosti, obchodech a informacich.
Existuji rizika networkingu, kterd spocivaji zejména v nakladani s citlivymi

informacemi. Zejména v souvislosti s oblasti financi toto

Vyzkumna otazka €. 2:
Jakou podobu ma jejich sit’ kontakt, jak s ni pracuji a jak o ni pecuji?

Podle odhadt se velikost sit¢ oslovenych manazeri pohybuje mezi 300 az 500
lidmi (valnou vétSinu ji tvoii mimofiremni kontakty). Frekvence kontaktl zavisi
na aktualnim déni (spolupraci). Pocet osobnich setkani se za tyden pohybuje od 5ti

do 50ti.

Nejvice novych lidi potkavaji manazeti pii pracovnich pfilezitostech, zejména
jednanich, ale 1 klientskych akcich. Pokud hledaji cilen¢, oslovuji v prvni fad¢ ¢leny
své stavajici sité, teprve poté vyuzivaji internet ¢i jiné€ nastroje.

VétSina respondentll rozliSuje mezi osobnimi a pracovnimi kontakty a stejny
postoj ma od pocatku své kariéry, nicméné fada z nich pfipousti, ze (by) se na rodinu
a pratele v souvislosti s praci obratila. Naznacen je rozdil mezi muzi a Zzenami, kdy
muzi vice rozliSuji a ptistupuji k véci vice striktné.

Nejstarsi profesni kontakty pochéazeji z doby studia na VS nebo tésné poté.

Individualni péfe manazeri o své kontakty je prilezitostnd, zaloZena
na ,,udrzovacich® telefonickych ¢i e-mailovych kontaktech a osobnich setkanich

(obédy, vecete, kadva). Moznosti ke zlepSeni péce vnimaji, ale brani jim zejména Cas.

Vétsina oslovenych manaZzerti neni ¢lenem formélniho spolku, online sit’ vyuziva

polovina z nich (LinkedIn).
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V souvislosti s uchovavanim kontaktli Ize fici, ze je patrnd tendence mit jedno
ustfedni misto (outlook propojeny s mobilnim telefonem), ostatni ndstroje funguji
jako zaloha nebo konkrétné pro specifické kontakty. Poznamky ke kontaktim se

prilis nepisi, slouzi k pfipomenuti si okolnosti setkani ¢i osoby samotné.

Vyzkumna otazka €. 3:
Jaké podminky ¢i nastroje jim organizace poskytuji ¢i upiraji?

Systematicky nastroj pro zajiSténi dostupnosti internich kontaktl se zd4a b&zny
u velkych zahrani¢nich spole¢nosti, nicméné sdileni kontaktl na klienty se jiz bézné
nezdd. Firmy podporuji zejména péci o externi kontakty porddanim rtznych akci,
jejich dostupnost zavisi na pozici ve firme¢. Online sité nejsou v pravidlech zatim
zifejmé postihnuty, mozné je to dano oblasti financi, zejména bankovnim sektorem,

kde je pfistup k internetu obecné velmi omezen.

Vyzkumna otazka €. 4:

Jaky vyznam pripisuji manaZefi z oblasti financi riznym kontaktim a co je

k tomu vede?

Kontakty uvnitt firmy mimo formalni strukturu vnimaji manazefi jako velmi
dilezité, ovlivituji atmosféru, porozuméni a zaméfeni aktivit. Kontakty mimo firmu
piinaseji obchod, spolupraci 1 konkurenci, piehled v oboru na trhu prace. Hraji také
velkou roli pro kariéru v ptipadé, Ze by se méla rozvijet mimo stavajiciho
zaméstnavatele. V ptipadé, ze jde o kariéru v rdmei stejné firmy, pak maji primarné
vyznam kontakty s managementem. Pro fadu respondentt se ale kontakty dulezité

pro vykon prace a pro kariéru prolinaji.

Vyzkumna otazka €. 5:

Vnimaji manaZeii néjaka etickda pravidla ¢i principy naklddani s kontakty

ve spolec¢nosti? Jaka pravidla to jsou?

Jeden respondent vystihl podstatu, ze ,,pravidel je spousta, i kdyz mu je nikdo
netfekl®, jsou vdzana na konkrétni situace a podminky, napt. pfedani kontaktl tieti
osobé apod. Dtlezité je opatrné individualni posouzeni kazdé situace, moznych

dasledkd, pro vSechny zucastnéné.
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Vyzkumna otazka €. 6:

Jaké doporuceni vdané oblasti by na zidkladé¢ svych zkuSenosti mohli

poskytnout?
Z naseho pohledu jsou pro absolventy zasadni nasledujici postiehy:
1. zvladnuti prace samotné je klicem 1 ke kontaktim,

2. lidi vpraci si nevybirdme, ale musime najit zplsob, jak snimi

efektivné fungovat;

3. dlouhodoba perspektiva v pfistupu ke vztahiim je podstatna,
kratkodobd vitézstvi brzy ztraceji svou vahu, vyplaci se korektni

jednani.

Zobeciiovat z takto malého vzorku nelze, ani rozdily mezi muzi a Zenami a
urovnémi managementu se na ném jednozna¢né neukazaly. V nékterych otazkach
naznaceny byly (rozliSovani mezi osobnimi a pracovnimi kontakty, propojovani

obou svéth), ale jejich interpretace by byla velmi odvazna.

Sonda ndm nicméné poskytla pomérné zajimavy vhled do standardd aktivit
manazert ve finanénim sektoru. Jisté by bylo mozné pokracovat v dal§im Setfeni této
tématiky napt. kvantitativni cestou nebo cestou srovnani raznych obort s cilem
nalezeni jejich specifik. DalS$i z moznosti je jist¢ hledat specifika Cisté ceskych
manazerti ve srovnani se zahrani¢nimi, kdy ndznaky odliSného chovani ¢i postojil
k networkingu se objevily (Pfiloha ¢.10, R1, ot.€.7). Bylo by také mozné se zaméfit
na vypovédi expatriantii o ¢eském prostiedi, standardech, etiketé ¢i etice nakladéani
s kontakty v CR a naopak. (Odlignostmi v chovani expatriantii v CR zjistoval napf.

Dédina, 2009.)
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4. Zavéry prace

Cilem na8i prace bylo nalezeni v teoretické i praktické roviné opravnéni
pro zakotveni networkingu v teorii i praxi soucasné spole¢nosti. Ze studia
dostupnych materiali i vypovédi respondentli se potvrzuje vyznam aktivit, potfeba

jejich identifikace a zvladnuti pro uspesné piisobeni v praxi.

V teoretické Casti se nam podafilo termin networking, vymezit vedle ostatnich
ptibuznych pojmu jako je napf. socialni kapital. Socidlni kapitdl zdiraziuje vice
potencidlné dostupné zdroje, hodnotu, kterou kontakty pfinaseji ¢i mohou pfinést.
Jde vice o hodnotu v urCitém case, okamziku, vazanou na konkrétni sit’ kontakti.
Networking pak zduraziuje spiSe aktivitu, piip. aktivity, které kontakty a vztahy
cilené utvareji, buduji sité, z nichZ socialni kapital vyrista. Vice zdiraziuje
dynamiku a proménu ve vazbach a sitich obecné. Strategicky networking predstavuje
konkrétni postup, nastroj, zahrnujici konkretizaci cile, jehoz je tfeba doséhnout,
analyzu stavajici sit€ a realizaci naplanovanych aktivit, které k dosazeni cile vedou.
Vnimame tedy jako opravnéné uziti tohoto pojmu pro odliSeni uvedenych

souvislosti. Detailn¢ji viz 2.1 Pojmy networking, sit’ a socialni kapital, s.12.

Vystupy prvni studie potvrzuji predpoklad o specifi¢nosti a rostoucim vyznamu
networkingu online. Specifika jsou v oblasti pfinost i rizik ¢i obav. Pozitiva jsou
spojovana s novosti nastroje, jistou mirou exkluzivity, moznosti navazovani a
udrzovani kontaktli s lidmi na vétsi vzdalenosti, uzivatelsky komfortné, s piehledem
o vzdalenosti lidi ve vlastni siti. Obavy jsou primdrné vazany na internetové
prostiedi, resp. moznosti zneuZiti osobnich informaci, které do systému jedinec vlozi.
Jde o nastroj, ktery je funkEni pfiaktivnim piistupu jednotlivce, ktery nese
zodpovédnost za informace do systému vlozené. Rozhodné jde o nastroj ¢i prostredi,
se kterym jsou mladi lidé zvykli pracovat, nicmén¢ v jiném nez pracovnim kontextu.
Je tfeba neustale ,,vychovavat® k zodpovédnému piistupu v nakladani s vlastnimi
osobnimi udaji, k uvédoméni si dopadii a souvislosti pro jednotlivee samého i
organizaci, v niz jedinec pusobi. Ackoli je online networking vniméan jako néco
,moderniho®, co po urcitém Case odezni, je uzitecné dikladné jev zmapovat. Podle
naSeho ndzoru, s ohledem na miru vyuziti sluzeb mezi studenty, je tfeba otazku

online siti feSit na organizani Urovni. Idedlné zpisobem, ktery umozni vyuzit
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prilezitosti a zaroven eliminuje piipadnd rizika pro pracovnika 1 organizaci.

Detailngji k vystuptim studie 1 viz 3.1.6 Shrnuti vysledki studie 1, s.90.

Druhda studie prokazuje souvislost vybranych networkingovych aktivit
absolventi VSE a jejich pracovniho vyvoje. Zejména jsou zajimavé odlisnosti
ve zpusobu v nakladani s kontakty mezi muzi a zenami nebo vyS$Si nastupni i1
souCasny plat u skupiny absolventii, byvalych ¢lenti studentskych organizaci.

Detailngji k vystuptim studie 2 viz 3.2.5 Shrnuti vysledki studie 2, s.111.

Posledni, tfeti studie pfinasi pfedstavu o standardech chovani €¢i nakladani
s kontakty c¢eskych manaZeru v oblasti financi, podminkéch, které ke své praci
maji apod. Specifikem Ceského trhu je jeho velikost. VSichni se v ném po Case znaji,
coz ptindsi vyhody pro ty, ktefi o své kontakty, resp. vztahy pecuji s dlouhodobym
pristupem. Nevyhody pak mohou spocivat v provdzanosti a ,uzavienosti sité
pro novacky nebo navracejici se profesionaly. Detailnéji k vystuptim studie 3 viz

3.3.5 Shrnuti vysledka studie 3, s.124.

4.1. Nameéty na dalSi Setreni
Tématika networkingu nabizi fadu moznosti k dalSimu Setieni jak v oblasti

metodologické, tak obsahové.

V oblasti moznych metodickych ndastroji a postupii se nabizi pozorovani,
simulace ¢i ,,vedeni diadii“. U manazerd je to celkem problematické s ohledem
na jejich ¢asové vytizeni, nicméné by uvedené postupy piinesly kvalitativné odlisné,

presnéjsi informace o jejich networkingovém chovani.

Po obsahové strance je mozné zaméfit se na vystiznéjsi kategorie u vétSich
vzorkll jako byli absolventi VSE vna$i praci. Hlubi zaméfeni na zabrany
k networkingu, z ¢eho plynou, jak s nimi pracovat, zda a jak je odbouravat je dalsi
z moznosti. Jiz zmiflovanou alternativou do budouciho vyzkumu jsou jist¢ kulturni
odli$nosti, napf. cestou srovnani dvou ¢i vice kultur, nebo spole¢né principy

,»globalni* kultury mezindrodnich spolecnosti.
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4.2. Mozna vyuziti vystuptl prace v pedagogické a
manazerské praxi
Moznosti vyuziti zjisténi z realizovanych studii existuji na poli pedagogickém,

v ramci piipravy budoucich pracovniki, ale 1 na poli manaZzerské praxe.

4.2.1. Pedagogicka praxe
Pokud se zaméfujeme na pedagogickou praxi, primarné mame na mysli
vysokoskolskou pedagogiku. MoZnosti vyuZiti v naich podminkich VSE
spatfujeme zejména v Kurzech tréninkové vedenych jako je napf. Trénink
socialnich a manazerskych dovednosti. V téchto kurzech je totiz cilené vytvaren
prostor pro zazitkové uceni pomoci modelovych situaci, diskusi nad otazkami

komunikace, vedeni lidi apod. a samoziejmé souvisejicimi postoji.

Je ziejmé, Ze se téma networkingu nemusi omezovat pouze na tréninkové kurzy,
ale mize se stat soucasti diskuse v jinych predmétech napt. z oblasti marketingu a

PR, podnikéni apod.

Vystupy Studie 1 lze vyuzit napt. v diskusi na téma ,,Vyhody a nevyhody ¢i
rizika online socidlnich siti“. Studenti mohou diskutovat vlastni zkuSenosti se
sitémi uréenymi piimo jim, co jim registrace pfinaSi apod. a pak se posunout
do pracovniho kontextu. Diskutovat odliSnosti ve vyhodach ¢i rizicich. V kurzech
typu Trénink socidlnich a manazerskych dovednosti je vzdy fada studentd, ktefi jiz
maji pracovni zkuSenosti, proto je pro n¢ pracovni prostfedi pfedstavitelné. Lektor
muze na konci diskuse srovnat vystupy diskuse studentli s vypovéd'mi respondentil
Studie 1. Zejména nutnost pievzeti odpoveédnosti za zvetejilovani informaci o vlastni
osob¢, nalezeni vyvaZenosti mezi piinosy osobnimi a pracovnimi, porozuméni
pohledu zaméstnavatele.

Vystupy Studie 3 je mozné pripravit modelovou situaci, na které by si studenti
ve skupinkach po cca tfech lidech vyzkouseli zformulovat sviij zamér do 30ti sekund
a nasledn¢é navazat kontakt s potencialnim partnerem. Celé by to mélo probéhnout
za respektovani pravidel spolecenského chovéni, co nejpfirozengji. Ptiklad: cela
situace by byla umisténa na klientsky spolecensky vecer, do ¢asu po divadelnim
predstaveni, aniz by doty¢ny druhou stranu znal. Obdobu Ize pfipravit
pro navazovani a péci o interni vztahy. Cilem je, aby si studenti uvédomili dulezitost

reciprocity vztahu, vyhodu dlouhodobého ptistupu apod.
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Jednoznaéné lze vyuzit doporuceni absolventim formulovana manazery, napft.
skrze diskusi na téma ,,Ocekavate, Ze vztahy na pracovisti budou nécim odliSné

od téch mimopracovnich?*

4.2.2. Manazerska praxe

Také v manazerské praxi vidime fadu moznych vyuZziti.

Studie 1, ktera se zabyva networkingem online, miiZe upozornit management
firem na aktivity svych pracovnikli, které mohou byt rizikové a kterym dosud
nevénoval pfili§ pozornosti. Naopak muze také upozornit na pozitivni souvislosti a
prilezitosti, které networking online pfinasi. Vystupy mohou inspirovat vedeni firem

k hledani optimalniho feseni.

Studie 2, zamétfend na aktivity manaZzerti, miize inspirovat v pohledu na sdileni
kontaktd ve firmach, hledani cest, které usnadni jejich praci. Zatim se zda, ze sdileni
externich kontaktd brani rtzné souvislosti — historické, dnes uz nefunkéni
uspotradani, fevnivost mezi divizemi, chybéjici technologické feSeni aj. Pokud se
nahlédne vyznam této skutecnosti, jsou jist€ piekdzky odstranitelné. Pro zajisténi
pfinosi — komfortu a efektivnosti uzivateld — a eliminaci rizik by snad stacilo

technické feseni s pridélenim ptistupovych prav podle pracovniho zatazeni ¢i aktivit.

Jin4 z moZnosti je vEtsi péce o rozvoj mekkych dovednosti pracovnika, kteii jsou
v kontaktu s klienty, zejména v souvislosti s navazovanim a péc¢i o vztahy, pfip.

vyuziti strategického networkingu jako nastroje.
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4.3. Shrnuti

Prace je vénovana networkingu s cilem nalézt v teoretické i praktické roviné
opravnéni pro zakotveni networkingu vteorii i praxi soucCasné spolecnosti.
V teoretické roviné vymezuje termin vzhledem k ptibuznym a leckdy zaménovanym
termintim jako je socidlni kapital. V praktické rovin€ pak fesi tfi konkrétni oblasti ¢i
souvislosti networkingu. Prvni studie je zaméfena na networking online, jeho
specifika, vyhody a rizika. Druhd studie zjistuje nékteré souvislosti networkingovych
aktivit u absolventii Vysoké Skoly ekonomické. Treti studie pak hleda odpovéd
na otdzku, jakou podobu ma networking ceskych manazerti v oblasti financi.

Vystupy pak propojuje s moznym vyuzitim v pedagogické a manazerské praxi.

4.3.1. Klicova slova
Networking, strategicky networking, sit, socidlni kapital, komunikace,

spoluprace, management.

4.4. Summary

The thesis focuses on the networking topic. The networking is defined and
compared to other terms that are often used as a synonym, e.g. social capital. Three
contexts are researched. The first study aims networking online, its specifics,
advantages and possible risks. The second part studies selected correlations of
networking activities of University of economics alumni. The third study searches
out the networking activities and standards of Czech managers in the field of finance.
The results are connected with the possible usage in both fields, the one of university

education and management too.

4.4.1. Key words
Networking, strategic networking, network, social capital, communication,

cooperation, management.
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Pfiloha ¢.1 — 21 Hints & Tips for Successful Networking

Networking for Success Ltd
21 Hints & Tips for Successful Networking
that will deliver results first time - every time!!

To get the best value from Networking and to become a real expert, take advantage of cur
Workshop, where you can learn more about the tools, apply the techniques
and put to practice some of these hints and tips in a safe environment.

1. First and foremost, remember you all have the same mission — o network and that is why
networking groups have been set up. Their main purpose is to help you meet new contacts to
detemmine if there is a connection or link and to start building relationships.

2. Setyourself clear objectives for what you want to achieve at the end of the event, e.g. how many
new contacts you want to meet, how many new opportunities you want to get, etc.

3. Work on your introductions in advance — focus on the benefits you or your Company can deliver
to the other company or person.

4. Research the companies and industries of those attending if you know who will be at the event.

5. Arrive at the event early so you are not faced with that sea of people when you first walk in.

6. Go up to someone on their own and ask if you may join them - they will probably give a sigh of
relief and think. "Yes! | am not Billy No Mates any more"! That's how you'd probably feel, so have
the confidence to make the first move and start to build a relationship. You will be surprised at
the response you will get.

7.  Carry a good supply of business cards with you at all imes. Your card is your silent salesman,
reminding people of you after you've left.

8. Yourimage and style is important and 55% of the message you give out is attributed to how you
present yourself. Remember your posture and dress appropriately for the occasion.

9.  Let the other person speak - people would rather talk than listen and it's amazing what free
information they give out.

10. Ask questions to leam as much as you can about the other person.

11. Be curious, ask guestions and listen to the answers. People love a good listener who is
interested in what they do.

12.  When someone approaches you, give them your full attention immediately. Pay particular
attention to the person's name and repeat it several times as soon as they've said it.

13. Itis better to be interested rather than interesting.
14. Be active and visible - volunteer your expertise to the group.
15. Be memorable - say something funny, witty or different that helps people remember you.

16.  Watch people and echo their words. If they hear their words come from you, it indicates you are
on the same wavelength and builds rapport.

17.  When approaching a group of people already engaged in conversation. use plenty of eye contact.
nodding and smiling to send the signal to the speaker that you want to hear more.

18. Don’t waste time if you meet someone who is not of interest — don't be afraid to move on.

19. Be true to your word and if you are going to follow up the contact at a certain time in a certain
way, then do it.

20. Follow up should be done within 7-10 days of the event.
21. Remember Networking, if done well, can change your life — why would you leave this important
skill to chance.

Networking for Sticcess is a specialised Workshop
enabling people from all backgrounds to Network naturally and with confidence.

For further details, please visit our website or give us a call.
www.networkingforsuccess.co.uk
0143 874 9415

Turning Contact info Profit

" Fairbank (2009)
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Priloha €.2 — Otazky rozhovoru s klienty Xing / OpenBC
1.Jaké vyhody piinési registrace v OpenBC, obdobné sluzb&? Co tim ziskavate?
3.Co si Clovek predstavi, kdyz o OpenBC slysi poprvé? Jaké vyhody a rizika?
4.Jak se li8i ocekavani ¢loveéka, ktery se registruje jako bézny uZivatel a elitni uzivatel
(premium member)?
Motivace
5.Pro¢ myslite, ze se lidé registruji u OpenBC? (Napr. aby ziskal nové kontakty)
6.-8.Proc€ je to dilezité? (Napr. protoze chce vybudovat sit)
9.Pro¢? Kdyz se dostavi odpor (to se neda vysveétlit; co ma ta otazka znamenat apod.),
zjistit divod napéti: emocionalni ptfidand hodnota, zadkladni potfeby, rigidni ndzory??
10.Dam Vam €100, kdyz na tfi mésice zase vystoupite ze své sit¢, z OpenBC.
Souhlasite?
11.Pro€ ne?
12.€200, €300 ... Najdeme rozhodujici c¢astku?
13.Co bylo rozhodujici pti hledani ¢astky, za kterou byste to udélal/a?
Piihody a historky
14.Stalo se Vam s OpenBC néco zajimavého nebo zvlastniho? Vypravéjte!
15.Jaké uspéchy Vam clenstvi v OpenBC piineslo?
16.Pomohlo Vam k vyfeseni n¢jakych probléma?
17.Pfineslo Vam néjaky Sok?
18....veselé piihody?
Konkrétni piedstava o sluzbé
19.Zkuste shrnout svou piedstavu o podobé takové sluzby, ktera by pro Vas byla
lakava... Jak by musela vypadat, co poskytovat, abyste se zaregistroval a sluzbu
vyuzival? MuzZete srovnavat s OpenBC.

20.Jak by urcité nesméla vypadat?
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Priloha €.3 — Otazky rozhovoru s neklienty Xing / OpenBC

1. Znate OpenBC nebo néco podobného? (pokud ne, vysveétlit: server/sluzba na internetu,
umoznujici budovat sit’ kontaktii;, umoznuje zpristupniovat kontakty zaregistrovanych)

2. Uz jste se nekdy zabyval/a otazkou, zda se zaregistrovat, stat se clenem né&jaké takové
site?

3. Proc¢ ne? Co Vés odrazuje? / ptip. Proc€ jste to jeste neudélal/a?
4. Ud¢lal/a byste to nejspis v budoucnosti?

Motivace
5.-6.Pro¢? (Napf. to neni pro mne, je to jen pro hlupaky.)

7.-8.Proc€ si to myslite?

Alternativni nabidky
9.Kdyby tam ale byl i nékdo z VaSich znamych, komu divétujete, pak byste se
zaregistroval/a?
10.Z jakého divodu?

11.Zménil/a byste nazor, pokud by Vase kontakty nemusely byt volné ptistupné?
12.Z jakého divodu? V ¢em spattujete vyhody?
Kolik?

13.Kdybych Vam vyplatil/a prémii €100, zaregistroval/a byste se? / €200, €300 ...
najdeme rozhodujici ¢astku?

14.Co je rozhodujici?
15.Nakolik si cenite sv¢ sité kontaktti? Lze to n¢jak vyjadtit?
Péce o kontakty

16.Jakym zplsobem se seznamujte s novymi lidmi? ... obecné, soukromé, v rdmci
profese/oboru ... lisi se to?

17.Jak peCujete o své kontakty?... 1i$i se péce o soukromé a pracovni kontakty? Jakym
zpisobem?

18.Existuji n¢jaka seskupeni, sdruzeni, instituce, organizace, kterd povazujete za dulezita
s ohledem na sviij networking/navazovani a péce o kontakty? (sportovni kluby — golf,
tenis apod., svazy, odborné¢ a jiné spolky aj.)

19.Jste v né€jakém takovém seskupeni?

20.Z jakého davodu (ne)?

21.Poji se k tomu néjaky piibeh, historka? Vypravéjte...

22.V ¢em se podle Vas lisi tento typ (tato) instituce od OpenBC?
Konkrétni predstava

23.Zkuste shrnout svou predstavu o podobé¢ takové sluzby, ktera by pro Vas byla lakava...
Jak by musela vypadat, co poskytovat, abyste se zaregistroval a sluzbu vyuzival?

24 Jak by urcité nesméla vypadat?

147



Ptiloha ¢.4 — Ukéazka zpracovani dat v ramci Studie 1

Priloha €.4 — Ukazka zpracovani dat v ramci Studie 1

Proc se lidé registruji?

Pracovni a obchodni kontakty (18) — moznost kontaktovat lidi z firem, bez znalosti
jejich kontaktd, spoluprace nebo obchod; zivnostnici hledajici zakazniky; zajimavy
zpisob, jak generovat nové a udrZovat zahranicni kontakty; 1idé si mysli, Ze navazi
nové kontakty; kontakty kontaktli; zviditelnéni — nejjednodussi forma u zacinajicich
podnikateld; mezinarodni business networking; na jednom misté jsou kontakty na

zaméstnance i podnikatele - neznam nic podobného;

Sdileni informaci, novinek, vyména znalosti a rad (9) — lidé, ktefi sleduji rozvoj
v urcité oblasti; informace o druhych; oteviené féorum byznys lidi — specifické odborné
véci; na zakladé vymény informaci, novinek, nazort a zajimavosti zlepSeni reakce na
prilezitosti, pfizpisobivost podnikani novym trendim; pro vétSinu je to doplikovy

kanal

Komunita (7) — urcitd skupina se bratii, skupina inteligentnich, sofistikovanych lidi;
maji néco spolecného, co je odliSuje; pocit, ze pati do néjaké komunity; ¢lovék musi
mit vizi toho, ¢eho chce byt soucasti; nékdo, koho znate, Vas ptizve — pozvani business

partnerd — to nejvic, doporucenti;

Pracovni prileZitosti (5) - head huntefi — vétSina lidi hleda praci; studenti, ktefi hledaji

praci; persondlni agentura

Hledani novych prilezitosti a nastroju (5) — nové prilezitosti a cesty, nové trendy; ma
to budoucnost; na jednom misté jsou kontakty na zaméstnance i1 podnikatele - neznam

nic podobného;
Kontakty s prateli (3) — udrzba soukromych kontakti;
Usnadnéni komunikace v urcitych kruzich

ZKousi, co to je (1)
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Pfiloha ¢.5 — Vybrané internetové platformy pro networking

ASmallWorld (soukromd mezindarodni komunita kulturné vlivnych
lidi, svym ¢lentim nabizi platformu pro sdileni informaci a rad, nejen
k cestovani, pro diskuzi, hleddni socidlnich a obchodnich ptilezitosti
a mnohem vic): www.asmallworld.net

CouchSurfing (sit lidi, ktefi si nabizeji ubytovani pfi cestovani,
projekt spustén 2004, aktualné¢ méa 735.000 clend ve 232 zemich;
¢lenové si ovéruji totoznost, vzajemné si vyjadiuji davéru, publikuji
se reference a veSkerd komunikace je archivovana s ohledem
na bezpecnost,): www.couchsurfing.com

Del.icio.us (Del.icio.us ziskal pozornost jako nastroj pro vytvareni
zadlozek, ale skute¢nym osobnim pfinosem pro uzivatele byla moZnost
jejich ukladani a sdileni v rameci vlastni sit&"): http:/delicious.com/

eBay (jde primarné o celosvétovy online trh umoznujici obchodovat
na lokélni, ndrodni 1 mezinarodni béazi, jde o komunitu jednotlivcl a
malych podnikt, diky nimZz se na eBay zobchoduji miliony polozek
kazdy den): www.ebay.com

EuropeanPWN (,,European Professional Women‘s Network® — sit’
pro zeny pracujici na mezinarodni urovni; organizuje vice nez 500
setkani ro¢né v 17ti hlavnich méstech Evropy; ma 3.500 clenek vice
nez 90ti narodnosti; publikuje knihy a ma fadu korporatnich parteri):
www.EuropeanPWN.net

Expatica (,,News and Information for the International Community*
— web s informacemi pro mezindrodni komunitu lidi zijicich a
pracujicich mimo svou domovinu v EU, nabizi néstroje
pro vyhledavani lidi, inzerci nejen bydleni a prace, diskusni fora aj.):
Www.expatica.com

Facebook (mise: dat lidem silu sdilet a ucinit svét vice otevieny a
propojeny; jde o server pro udrzovani kontakta s prateli, s moznostmi
sdilet neomezené mnozstvi fotografii, videi a odkazl, a dozvédét se
tak vice o téch druhych, organizovat udalosti, inzerovat; spusStén
v unoru 2004 jako komunitni web pro vysokoSkolské studenty
z Harvardu v USA, dnes volné pfistupnyi; je jednou z nejvétSich siti
na sveéte, aktualné ma vice nez 200 miliond aktivnich ¢leni; uzivan
plné ve 35ti jazycich): www.facebook.com

Flickr (zaméfeno na sdileni fotografii, nabizi prostfedi pro
udrzovani kontaktu s rodinou a ptateli prostfednictvim obrazkl):
www.flickr.com

" Podtrzenim jsou oznagené platformy primérné slouZici pracovnimu networkingu.
' Milata (2008).
* Informace Gerpany také ze zdroje BuzzMag (2006/3).
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Friendster (server pro hledani novych i starych pratel, sdileni
fotografii, vytvofeni profilu/prezentace sebe sama, obsahuje také
diskusni féra v oblastech: prace, zabava, Friendster, vSeobecna
diskuse, vztahy, studenti aj., v lednu 2009 zde bylo vice nez 95
miliont profilt): www.friendster.com

Geni.com (,,kazdy mame svého piibuzného* — sluzba pro vytvaieni
sité¢ zalozené na genealogii, umoznuje vytvafet rodokmen, v dubnu
2008 zde bylo vice nez 15 miliona profilll): www.geni.com

Libimseti.cz (zabavni portdl zaméfeny zejména na sluzbu seznamky,
organizovany jsou i seznamovaci vecirky, celkem komunita ¢itd cca
jeden milion ¢lent): www.libimseti.cz

LinkedIn (primarné zaméieno na profesionalni kontakty, ptfihlaSeno
je vice nez 39 milionl uzivatelli z vice nez 200 zemi, cca polovina
je z USA; zakladni verze je zdarma, nabizi i prémiové cClenstvi):
www.linkedin.com

Monster (pivodné urceno k hleddni prdce po celém svété, nabizi
informace i poradenstvi ze svéta prace; uzivatelé si vytvofi profil a
jednoduse jej propojuji s nabidkou, o niz maji zdjem se uchazet):
WWWw.monster.com

MySpace (,,A place for friends“ — jak podtitulek nédzvu napovida,
uréeno pro pratele, lze si vytvofit profil, nahrat fotky, sdilet vSe
s prateli, vyhleddvat a kontaktovat ¢leny ,,MySpace community®;
zaméieno primarné na hudbu, videa, lidi; profily zde maji i hudebnici
a filmafi; zalozen 2003 v USA, pristupny od 14ti let):
WWWw.myspace.com

Orkut (online komunita zaméfend na zkvalitnéni spolecenského
zivota svych c¢lenli, umoziuje pomoci fotografii a zprav udrzovat
stavajici vztahy a vytvafet nové, usnadnuje vyhledavani lidi podle
riznych kritérii, primarné¢ jde o pratele; pavodné bylo mozné se
registrovat jen na pozvani stavajiciho c¢lena, nyni volné dostupné;
v roce 2007 zde bylo vice nez 50 miliont aktivnich uzivateli):
www.orkut.com

Ryze (,,Business networking® — primarné zaméiené na pracovni
networking, obchodni kontakty, ale i na kontaktovani ptatel; sluzba
je v zakladni podob¢ zdarma a nabizi skupiny podle obort, lokality
¢1 zajmu; ptihlaSeno je vice nez 500 tisic uzivateli z vice nez 200
zemi; také organizace zde mohou vytvafet skupiny svych
zaméstnancl apod.): www.ryze.com

Spoluzici (primarné uréeno byvalym spoluzakiim ze $koly — ZS, SS,
VS - jako platforma pro wudrzeni kontaktd, organizaci setkdni,
vzajemné informovani): www.spoluzaci.cz

Tribe.net (pro pfipojeni jinych lidi do vlastni komunity, mozZnost
sdilet reference a doporuceni: kam jit, co délat, o zaméstnani,
mistech k bydleni a sluzbach): www.tribe.net
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Twitter (poskytovatel mobilni socialni sit¢ a mikroblogu, umoziuje
posilat a C¢ist kratké textové prispeévky, tzv.tweety; prispévatel
rozesila text tzv.odbératelim, kterymi mohou byt vSichni ¢i urceny
okruh prtatel, pfes web, sms ¢i jinymi aplikacemi; zalozen 2006,
oficialni pocty U¢tl nejsou zndmy, byva uvaddén jako tifeti nejveétsi sit
po Facebooku a MySpace): http://twitter.com

Viadeo (platforma pro pracovni networking, vice nez 7 milioni
profesionald, nejvice <¢lentt je =z Francie; nabizi vyhledavani
kontaktl, inzerci prace, vytvafeni skupin atd.): www.viadeo.com

Vkontakte.ru (,,v kontaktu®“ — ruska obdoba Facebooku, zalozena
2006; v bfeznu 2009 registrovano pifes 30 miliontd wuzivateld):
www.vkontakte.ru

Xing / OpenBC (= ,open business contact“; primarné¢ urceno
k navazovani  kontaktd  pracovnich, profesnich, obchodnich,
podnikatelskych — ndbor, inzerce, diskuse aj.; vice nez 7 milioni
¢lent, nejvice jich je z Némecka): www.xing.com

YouTube (zdarma poskytuje hosting a nastroje pro sdileni a
pfehravani videi): www.youtube.com
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Pfiloha ¢.6 — Dotaznik pro absolventy VSE

Dotaznik

Vazena pani inzenyrko, vazeny pane inzenyre,

dovolujeme si vas oslovit v souvislosti s vyzkumem, ktery se tyka uplatnéni absolventd v
praxi z dlouhodobého hlediska. Nasim cilem je s vyuZitim vasich zku$enosti pomoci studentiim
pfi vybéru optimalniho pracovniho uplatnéni. Na zakladé dat ziskanych prostfednictvim téchto
dotaznikl by mély vzniknout modelové kariérové drahy, které jsou pro na$ pracovni trh a
ekonomické obory specifické. Jde ndm i o zachyceni uréitych trendd v oblasti pracovni kariéry.
Vyplnénim dotaznik tak vyznamné prispéjete budoucim generacim studentd VSE. Dotaznik je
anonymni, bude podkladem pro statistické zpracovani. PFi vyplfiovani mizete zadkrtnout i

nékolik variant odpovédi, pfipadné prosime o doplnéni odpovédi do pFislusné kolonky.

Za vasi laskavou pomoc predem dékujeme
PhDr. Daniela Pauknerova, Ph.D.

Mgr. Ing. Martin Lukes, Ph.D.

Katedra psychologie a sociologie Fizeni

Rozvojové a poradenské centrum VSE
Zakladni udaje

1. Pohlavi:
e

C

2. Vék:

Zena

Muz

G 23-30

L 3035
»

3. V jakém roce jste absolvoval/a VSE?

35 a vice

‘ pred rokem 1990 j

Kompletni nabidka:
pred rokem 1990, dale mozZnost odpovédét konkrétni rok 1990-2009)
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4. Obor studia (pokud nenajdete presny nazev Vaseho oboru, zvolte obsahové

podobny):

‘ Finance -

Kompletni nabidka:
Finance / Ucetnictvi / Bankovnictvi / Dariovd politika / Oceriovéni podniku / Uéitelstvi /

Podnikani a pravo / Diplomacie / Mezinarodni obchod / Cestovni ruch / Evropska integrace /
Podnikova ekonomika a management / Arts management / International management /
Informatika / Statistika a ekonometrie / Kognitivni informatika / Kvantitativni metody
v ekonomice / Znalostni technologie / Ekonomicka analyza / Ekonomika a sprava Zivotniho

prostredi / Hospodarska politika / Regionalni studia / Vefejna sprava / Jiné

5. Vedlejsi specializace (prosime, pokuste se co nejpresnéji napsat jeji nazev)

Soucasné zameéstnani

6. Oblast soucasné pracovni ¢innosti
(prosime popiste n&kolika mélo slovy, napt. vyvoj aplikaci, ndbor pracovnikd, finanéni

poradenstvi, nakup)

7. Obor, ve kterém ptisobi Vase firma

‘ Vyroba -

Kompletni nabidka:

Vyroba / Energetika a komunalini sluzby / Stavebnictvi / Obchod / Ubytovani a stravovani /
Doprava, skladovani a spoje / Financni zprostredkovani / Vefejna sprava / Vzdélavani /
Zdravotni a socialni péce / Reality / Informacni technologie / Poradenstvi / Marketing, média a
PR / Ostatni sluzby / Jiny obor

8. Soucasné pracovni zafFazeni:

L fadovy pracovnik/referent/asistent

> specialista

> manazer prvni linie (napf. vedouci tymu, hlavni Gcetni,...)

> stfedné liniovy manazer (napf. vedouci pobocky, vedouci vyroby,...)
> top management (napf. reditel, generdlni feditel, prezident,...)

L osve
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C
|

9. Jaka je velikost firmy, ve které pracujete?

C
C
»
C

10. Pro jaky typ firmy pracujete?
C

jiné (doplnte)

méné nez 10 zaméstnancd
10-49 zaméstnancl
50-249 zaméstnancd

250 a vice zaméstnanci

Ceska
C zahranic¢ni
> Ceska se zahranicni Gcasti

jina (doplnte)

Prvni zameéstnani

11. Pracoval/a jste v priibéhu studia na VSE?

C
»

Ne
Ano

Uvazoval/a jste jiz za studia o své budouci kariéfe a snazil/a jste se

ziskat informace a zkusenosti z vybraného oboru?

»
C

Ne

Ano

13. Svou prvni praci po skole jste ziskal/a na zakladé:
> reakce na inzerat
L na zakladé osobniho doporuceni
e . .
pFes personalni agenturu
e

jinym zplsobem (doplrite)
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14. Ve svém prvnim zaméstnani po absolvovani VSE jste stravil/a:

»
C
C
»

15. Jaky byl vas nastupni plat (hruba mzda)?
e

»
C

C vice nez 40 000 K¢

16. Zménil/a jste v v pribéhu prvniho zaméstnani pracovni zafazeni?

»
C
»

17. Jakym smérem jste ve firmé postupoval/a?

méné nez rok
1- 2 roky
2-5 let

5 a vice let

20 000 K¢ ¢&i méné
20 001 - 30 000 K¢

30 001 - 40 000 K¢

ano, vicekrat
ano, jednou

ne (pokud ne, prejdéte na otazku 18)

vzestupné
smérem k vétsi samostatnosti
smeérem k ziskani zahrani¢nich zkusenosti

presun na jiné pracovisté (pobocku, centralu..)
jind moznost (doplnite)

Vyvoj pracovni kariéry

18. Pracovni pozice po ukonceni studia
Zacnéte prosim u Vasi prvni pracovni pozice, poté prejdéte k pracovnim pozicim
dalsim.
Soucasné zameéstnani jiz nepiste - bylo popsano jiz v pfedchozich otazkach.
Ve sloupci Od - do zadejte prosim i mésice i roky a to ve formatu mm/rrrr - napfr.
02/2005 - 12/2006
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Od -do  Pracovni zafazeni Oblast pracovni ¢innosti Zmeéna Obor plsobeni firmy
zameéstnava
tele
1. Radovy pracovnik/referent/asistent Vyroba
praco
vni
pozice
2. Radovy pracovnik/referent/asistent i _Ano Vyroba
praco
vni £ Ne
pozice
3. Radovy pracovnik/referent/asistent i _Ano Vyroba
praco
vni s Ne
pozice
4. Radovy pracovnikireferent/asistent i ;no Vyroba
praco
vni L Ne
pozice
5. Radovy pracovnik/referent/asistent i _Ano Vyroba
praco
vni = Ne
pozice
6. Radovy pracovnik/referent/asistent i ;\no Vyroba
praco
vni s Ne
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19.

20.

Podnikal/a jste Ci podnikate?

»
C
C
»

Pokud mate dité (déti), jak dlouhou dobu jste stravil/a na rodi¢ovské

podnikani je hlavnim zdrojem pfijmu
podnikani je vedlejsim zdrojem pfijmu
v soucasnosti nepodnikam, v minulosti jsem podnikal/a

nepodnikam, ani jsem nepodnikal/a

dovolené?

e v v o
meéne nez pul roku
pal roku aZ rok
rok az tfi roky
vice nez tfi roky

na rodicovské dovolené byl/a partner/ka

O 0O oo0oonon

nemam dité

Soucasné pracovni podminky

21,

22.

Jaky je vas soucasny mésicni plat (hruba mzda vcetné osobniho

ohodnoceni a odmén)?
20 000 K¢ ¢i méné
20 001 - 40 000 K¢

»

»

£ 40 001 - 60 000 ke
£ 60 001 - 80 000 K¢
»

vice nez 80 000 K¢
Kolik v praci travite c¢asu?
> méné nez 42,5 hodin tydné
> 42,5 hodin tydné
> 43 - 50 hodin tydné
> 50 - 60 hodin tydné
C

vice nez 60 hodin tydné
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23. Kolik dnti dovolené roéné si nejcastéji vybirate?

»
C
C
»

do 2 tydnl
2-4 tydny
vice nez 4 tydny

dovolenou si nevybiram

vrv

24. Jaké jsou vase plany na pristi tii roky?

B . Y . Y ., -
setrvat u svého soucasného zamestnavatele na stejné pozici

zmeénit pozici u svého soucasného zaméstnavatele
zmeénit obor Cinnosti
zménit zaméstnavatele

odejit na rodi¢ovskou dovolenou

11 1 1 T

nemam zadné konkrétni plany

Kontakty

25. Byl/a jste béhem svého studia ¢clenem/clenkou néjaké studentské

organizace (napf. AIESEC, Buddy System) ¢i jste se Gcastnil/a

specialniho programu (napf. CEMS, Honors Academia)?

e

ano

C

ne

26. Vyuzivate v praci kontakty ze svych skolnich let (ZS, SS, VS,...)

27.

dodnes?

E ano
C

Nejvice jsou to lidé z obdobi:
Lo
i v

ne (pokud ne, pak otazky 25-27 nevyplnujte)
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Piiloha &.6 — Dotaznik pro absolventy VSE

28. Jakého typu tyto kontakty jsou?
C

C
C

absolutorium stejné skoly, programu, ¢lenstvi v organizaci...

obracim se vyhradné na velmi dobré pratele, kterych neni mnoho.
obracim se na lidi, které znam osobné, i kdyz jsme se nevidéli delsi dobu.

obracim se i na Uplné cizi lidi, s nimiz mne napf. spojuje pouze

29. V jaké mire tyto kontakty ve své pracovni kariére vyuzivate? Alespon
jednou...
L tydné
L mésicné
L ro¢né
L za dva roky
L méné casto

Odeslat
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Ptiloha ¢.7 — Rozd¢leni Cetnosti u vybranych polozek dotazniku Studie 2

Priloha €.7 — Rozdéleni ¢etnosti u vybranych polozek
dotazniku Studie 2

Zakladni udaje
Pohlavi (N=1314) Soucasné pracovni zarazeni (N=1331)
Cetnost % Cetnost %
7 referent, asistent, Fadovy
zena 786 59,8 pi:csvn’l.zs stent, fadovy 305 22,9
muz 528 40,2 specialista 507 38,1
manazer prvni linie 226 17,0
Vék (N=1313) stfedni management 139 10,4
Cetnost % top management 62 4,7
23-30 let 983 74,9 0osVC 54 4,1
30-35 let 192 14,6 jine 38 2,9
35 a vice 138 10,5
Velikost firmy (N=1320)
Obor studia (N=1338) Cetnost %
Cetnost % méné nez 10 zam. 125 9,5
finance 135 10,1 10-49 zaméstnancu 211 16,0
ucetnictvi 116 8,7 50-249 zaméstnanct 289 21,9
bankovnictvi 10 0,7 250 a vice zaméstnancl 695 52,7
danova politika 23 1,7
podnikani a pravo 34 2,5 Typ firmy (N=1322)
diplomacie 46 3,4 Cetnost %
mezinarodni pravo 279 20,9 Ceska 505 38,2
cestovni ruch 27 2,0 zahraniéni 555 42,0
evropska integrace 32 2,4 Ceska se zahr. ucasti 253 19,1
odnikova ekonomika a jina
fnanagemem 388 29,0 ! 9 07
informatika 77 5,8
statistika a ekonometrie 31 2,3 Prvni zaméstnani
Z‘((i?]gf]tilivm metody v 13 1,0 Prace béhem studia VSE (N=1330)
hospodarska politika 67 5,0 Cetnost %
regiondlni studia 12 0,9 Ne 269 20,2
vefejna sprava 19 1,4 Ano 1061 79,8
jiné (staré obory nebo ty s
méné nez 5 odpovédmi) 29 1.5
Ziskavani informaci o vybraném oboru béhem studia
Soucasné zaméstnani (N=1327)
Obor pusobeni firmy (N=1338) Cetnost %
Cetnost % Ne 421 31,7
vyroba 147 11,0 Ano 906 68,3
energetika a komunalni 36 27
stavebnictvi 32 2,4 Ziskani prvni prace (N=1289)
obchod 98 7,3 Cetnost %
ubytovani a stravovani 15 11 reakce na inzerat 508 39,4
doprava, skladovani a spoje 51 38 osobni doporuceni 402 312
finanéni zprostredkovani 158 11,8 pfes pers. agenturu 138 10,7
vefejna sprava 109 8,1 jinak 241 18,7
vzdélavani 49 3,7
zdravotnictvi a soc. péce 15 1,1 Vyse nastupniho platu (N=1318)
reality 20 1,5 Cetnost %
informacni technologie 102 7.6 20000 K¢ ¢i méné 465 35,3
poradenstvi 187 14,0 20001 aZ 30000 K& 629 47,7
marketing, média a PR 60 4,5 30001 az 40000 K& 162 12,3
ostatni sluzby 116 8,7 vice nez 40000 K¢& 62 47
jiny obor 143 10,7

160
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Vyvoj pracovni kariéry

Dité a doba na rodi¢ovské dovolené (N=1269)
Cetnost %
méné nez pul roku 17 1,3
pul roku az rok 9 0,7
rok az tfi roky 64 5,0
vice nez 3 roky 32 2,5
na rodi¢ovské partner/ka 102 8,0
nemam dité 1045 82,3

Soucasné pracovni podminky
Soucasny plat (N=1295)

Cetnost %
20000 K¢ ¢i méné 62 4.8
20001 - 40000 K¢ 671 51,8
40001 - 60000 315 24,3
60001 - 80000 118 9,1
vice nez 80000 129 10,0
Kontakty
Clenem studentské organizace (N=1315)
Cetnost %
Ano 248 18,9
Ne 1067 81,1

Vyuzivani kontaktt ze studii (N=1318)

Cetnost %
Ano 664 50,4
Ne 654 49,6

Kontakty nejcastéji ze (N=691)

Cetnost %
ZS 20 2,9
SS 155 22,4
VS 516 74,7

Obraci se na (N=692)

Cetnost %
dobfi pratelé 335 48,4
lidi, které osobné znam, i
kdyz jsem je déle nevidél/a 331 47.8
cizi, ktefi byli ve stejné
26 3,8

Skole ¢i organizaci

Cetnost vyuziti kontaktd (N=693)

Cetnost %
tydné 55 7.9
meésicné 279 40,3
roéné 273 39,4
za dva roky 13 1,9
méné Casto 73 10,5
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Priloha €.8 — Tabulky rozdéleni €etnosti Studie 2
Hypotéza H1 — POHLAVI a VYUZiIVANi KONTAKTU ZE STUDIi V PRACI

(v procentech) Celkem Pohlavi

zena muz
Pocet respondenttl 1318 774 522
Ano 50,4 45,5 57,1
Ne 49,6 54,5 42,9
Celkem procent 100,0 100,0 100,0

Hypotéza H2 — POHLAVi a FREKVENCE VYUZITi KONTAKTU V PRACI

(v procentech) Celkem Pohlavi
Zena muz
Pocet respondenttl 693 362 316
tydné 7.9 6,6 9,5
mésicné 40,3 34,8 46,2
rocné 39,4 43,9 34,8
za dva roky 1,9 3,0 0,6
meéné Casto 10,5 11,6 8,9
Celkem procent 100,0 100,0 100,0
Hypotéza H3 — VEK a VYUZIVANi KONTAKTU ZE STUDIi
(v procentech) Celkem Vék
23-30 let 30-35 let 35 a vice
Pocet respondentt 1318 968 190 137
Ano 50,4 48,0 57,4 54,7
Ne 49,6 52,0 42,6 45,3
Celkem procent 100,0 100,0 100,0 100,0
Hypotéza H4 — VEK a OBRACI SE NA...
(v procentech) Celkem Veék
23-30 let 30-35 let 35 a vice
Pocet respondentt 692 484 112 81
dobfi pratelé 48,4 52,7 40,2 30,9
lidi, které osobné& znam, i kdyz 47,8 44,2 55,4 61,7
jsem je déle nevidél/a
obracim se i na cizi, ktefi byli 3,8 3,1 4,5 7,4
ve stejné Skole i organizace
Celkem procent 100,0 100,0 100,0 100,0
Hypotéza H5 — VEK a FREKVENCE VYUZITi KONTAKTU
(v procentech) Celkem Vék
23-30 let 30-35 let 35 a vice
Pocet respondenttl 693 485 113 79
tydné 7.9 8,7 9,7 2,5
mésitné 40,3 40,2 451 32,9
ro¢né 39,4 40,2 33,6 44,3
za dva roky 1,9 1,0 53 2,5
méngé Casto 10,5 9,9 6,2 17,7
Celkem procent 100,0 100,0 100,0 100,0




Ptiloha ¢.8 — Tabulky rozdéleni ¢etnosti Studie 2

Hypotéza H6 —- UROVEN MANAGEMENTU a VYUZiVANI KONTAKTU ZE STUDII

(v procentech) Celkem Soucasné pracovni zafazeni
manazer prvni stfedni top
linie management | management
Pocet respondentt 421 222 138 61
Ano 54,6 54,5 53,6 57,4
Ne 45,4 45,5 46,4 42,6
Celkem procent 100,0 100,0 100,0 100,0

Hypotéza H7 - UROVEN MANAGEMENTU a OBRACI SE NA...

(v procentech) Celkem Soucasné pracovni zafazeni

manazer prvni stfedni top

linie management | management

Pocet respondentt 242 131 76 35
dobfi pratelé 42,6 46,6 43,4 25,7
lidi, které osobné znam, i kdyz 53,7 51,1 51,3 68,6
jsem je déle nevidél/a
obracim se i na cizi, ktefi byli 3,7 2,3 53 57
ve stejné Skole Ci organizace
Celkem procent 100,0 100,0 100,0 100,0

Hypotéza H8 — UROVEN MANAGEMENTU a FREKVENCE VYUZITi KONTAKTU

(v procentech) Celkem Soucasné pracovni zafazeni

manazer prvni stfedni top

linie management | management

Pocet respondentt 241 129 77 35
tydné 7,1 6,2 9,1 57
mésicné 42,7 44,2 39,0 45,7
rocné 39,8 38,8 39,0 45,7
za dva roky 1,7 1,6 2,6 0,0
méng Casto 8,7 9,3 10,4 2,9
Celkem procent 100,0 100,0 100,0 100,0

Hypotéza H9 — POHLAVi MANAZERA a VYUZiVANI KONTAKTU ZE STUDII

(v procentech) Celkem Soucasné pracovni zafazeni
1,0 manazer prvni | stfedné liniovy top
linie management | management
Pohlavi Pohlavi Pohlavi Pohlavi
zena muz | ZzZena muzZ | Zena muz | Zena muz
Pocet respondenttl 201 212 119 100 63 70 19 42
Ano 478 60,4 | 496 61,0 | 492 543 | 316 69,0
Ne 522 396 | 504 390 | 50,8 45,7 | 68,4 31,0
Celkem procent 100,0 100,0 | 100,0 100,0 | 100,0 100,0 | 100,0 100,0
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Hypotéza H10 — POHLAVi MANAZERA a FREKVENCE VYUZITi KONTAKTU

(v procentech) Celkem Soucasné pracovni zafazeni
1,0 manazer prvni | stfedné liniovy top
linie management | management
Pohlavi Pohlavi Pohlavi Pohlavi
zena muz | Zena muZ | Zena muZ | Zena muz
Pocet respondenttl 101 133 62 65 33 39 6 29
tydné 8,9 5,3 6,5 6,2 15,2 2,6 0,0 6,9
mésicné 31,7 | 51,9 | 355 | 53,8 | 21,2 | 53,8 | 50,0 | 44,8
ro¢né 455 | 36,1 484 | 30,8 | 39,4 | 38,5 | 50,0 | 44,8
za dva roky 2,0 1,5 1,6 1,5 3,0 2,6 0,0 0,0
méné Casto 11,9 5,3 8,1 7,7 21,2 2,6 0,0 3,4
Celkem procent 100,0 100,0 | 100,0 100,0 | 100,0 100,0 | 100,0 100,0

Hypotéza H11 — CLENSTVi VE STUDENT.ORGANIZACI a NASTUPNI PLAT

(v procentech) Celkem Nastupni plat
20000 K& | 20001 az | 30001 az 40000 | vice nez
Ci méné 30000 K& K& 40000 K&
Pocet respondenttl 1315 457 624 160 61
Ano 18,9 13,8 19,1 23,1 41,0
Ne 81,1 86,2 80,9 76,9 59,0
Celkem procent 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
Hypotéza H12 — CLENSTVi VE STUDENT.ORGANIZACI a SOUCASNY PLAT
(v procentech) Celkem Soucasny plat
20000 K& | 20001 - | 40001 - 60001 - | vice nez
¢iméné | 40000 K¢ | 60000 80000 80000
Pocet respondenttl 1315 61 667 315 116 127
Ano 18,9 9,8 17,5 16,8 19,0 32,3
Ne 81,1 90,2 82,5 83,2 81,0 67,7
Celkem procent 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0
Hypotéza H13 — CLENSTVi VE STUDENT.ORGANIZACI a TYP FIRMY
(v procentech) Celkem Typ firmy
Ceska zahranicni Ceska se jina
zahranicni uCasti
Pocet respondentt 1315 496 549 251 9
Ano 18,9 13,7 23,9 16,3 44 4
Ne 81,1 86,3 76,1 83,7 55,6
Celkem procent 100,0 100,0 100,0 100,0 100,0

(v procentech) Celkem Prace béhem studia VSE
Ne Ano
Pocet respondentt 1315 268 1044
Ano 18,9 14,6 20,0
Ne 81,1 85,4 80,0
Celkem procent 100,0 100,0 100,0

Hypotéza H14 — CLENSTVi VE STUDENT.ORGANIZACI a PRACE BEHEM STUDIA
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Hypotéza H15 — CLENSTVi VE STUDENT.ORGANIZACI a UVAHY O KARIERE

(v procentech) Celkem Uvahy o kariéfe béhem studia
Ne Ano

Pocet respondentt 1315 418 892

Ano 18,9 15,3 20,5

Ne 81,1 84,7 79,5

Celkem procent 100,0 100,0 100,0

Hypotéza H16 — ZISKANi PRVNi PRACE a VYUZiIVANi KONTAKTU ZE STUDII

(v procentech) Celkem Ziskani prvni prace
reakce na na zakladé |pfes personalni
inzerat osobniho agenturu
doporuceni

Pocet respondentti 1036 503 395 138
Ano 51,6 47,7 56,5 52,2
Ne 48,4 52,3 43,5 47,8
Celkem procent 100,0 100,0 100,0 100,0

Hypotéza H17 — ZiSKANi PRVNi PRACE a VYSE NASTUPNIHO PLATU

(v procentech) Celkem Ziskani prvni prace
reakce na na zakladé |pfes personalni
inzerat osobniho agenturu
doporuceni

Pocet respondentt 1040 502 401 137
20000 K¢ ¢i méné 35,9 34,9 43,1 18,2
20001 az 30000 K& 49,5 50,4 42,9 65,7
30001 az 40000 11,5 11,8 10,2 14,6

Vice nez 40000 K& 3,1 3,0 3,7 1,5
Celkem procent 100,0 100,0 100,0 100,0
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Priloha €.9 — Struktura rozhovoru s manazery

Povédomi o networkingu
1. Jak byste charakterizoval/a networking? (Pokud nevi, nabidnout néjakou

definici...)

2. Myslite, Ze je tfeba systematicky pecovat o kontakty, cilené, ucelové je

navazovat ve vztahu k praci?

v v

b. Vnimadte néjaka rizika networkingu?

Podoba sité a aktivit spojenych s navazovanim novych a péci o stavajici kontakty.
3. Jak uchovavate kontakty, jaky nastroj pouzivate? (klasicky adresar, mobil,
outlook ¢i jiny systém, vizitkar, online sit..)

a. PiSete si ke kontaktim néjaké poznamky? Jaké? (Kde jste se potkali, jake
bylo téma, néjaké poznavaci znameni?)

4. Kolik kontakti aktuilné mate ve svém systému (mobil, adresar, outlook, online
Sit..)?
a. Kolik kontaktt je z firmy, kolik mimo firmu?

5. Odhadnéte procento, s kolika z nich jste byl/a v kontaktu za posledni ...

a. mesic,
b. ptl roku,
c. rok?

6. S kolika lidmi se priimérné setkate za tyden, aniZ by to byli Vasi pfimi podiizeni

¢i nadfizeny v bézném pracovnim kontaktu?
7. Kde poznavaite nejvice novych lidi?

8. Kde hledate cilené? Na koho se obracite, jaké nastroje pouZivate?

a. Mate n¢jaké firemni néstroje?
b. Mate ve firmé néjaka pravidla tykajici se komunitni webti, online socialnich
siti a jejich vyuziti v praci? (Pr. LinkedIn, Facebook aj.)

9. Obracite se v souvislosti s praci také na rodinu a pratele? Odhadnéte jak Casto?

Uved’te redlny ptiklad nebo predstavu situace, kdy byste tak nejspis ucinil.

10. Pecujete néjak o stavajici profesni kontakty / vztahy? Je v tom pravidelnost? Jak
casto a jakou formou?

a. Existuji u Vas ve firm¢ néjaka pravidla, doporuceni, instrukce v tomto
ohledu?
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11. Je néco, co vite, Ze byste v péci o kontakty délat mél/a a nedélate to?
a. Z jakého diivodu to nedélate?
12. RozliSujete striktné mezi osobnimi a pracovnimi kontakty? Jaky k tomu mate
divod a v ¢em se to projevuje? Je to stejné od pocatku Vasi kariéry nebo se to v

case promeénilo?

13. Jste ¢lenem néjakych spolki, asociaci, komor, klubi apod.?
a. Jaké to jsou a co Vam to ptfinasi?
14. Jste zaregistrovan v néjaké online siti? (LinkedIn, Facebook, Xing, MySpace,
aj.?)
a. Co Vam to pfinasi ¢i pfineslo?

15. Z jaké doby pochazi Vas ""nejstarsi'" a stale zZivy profesni kontakt?

Vyznam kontaktit
16. Nakolik jsou pro Vas kontakty napri¢ firmou dilezité? Jakého jsou druhu a co
Vam pfinaseji?
17. Nakolik jsou pro Vas kontakty mimo firmu dulezité? Jakého jsou druhu? Co
Vam piinaseji?
a. pro dobry vykon Vasi prace?
b. prorozvoj Vasi kariéry?

19. Jsou zasadné odliSné nebo ne?

Eticka stranka networkingu
20. Existuji podle Vas néjaka nepsana pravidla ve spolefnosti obecné ohledné
kontaktii a nakladani s nimi?

a. Jaka to jsou?

b. Jsou jina pro pracovni a osobni kontakty?

c. Je néco nemoralniho, s ¢im se Ize v této oblasti setkat? (predani kontaktii
tretimu subjektu bez souhlasu druhé strany, odneseni si kontaktii pri
odchodu z mista a firmy...)

Doporuceni
21. Co byste v souvislosti s pracovnimi kontakty poradil/a ¢erstvému absolventovi,

ktery ma vysoké / manaZerské ambice?
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Priloha €.10 — Piepis rozhovorti s manazery

Respondent R1 — VM_BI_Z (vy3§i managament, bankovni instituce, Zena)

1. Jak byste charakterizoval/a networking?

VyuZivani sité kontaktd pro spoledensky i pracovni Zivot, spousta obchodi v CR je
zaloZzena na osobnich kontaktech. Pro mne znamena networking chozeni na konference,
oslavy, LinkedIn, Facebook... Facebook mé¢l v Londyné ,high days*“ pfed dvéma lety.
Networking stragné vzrostl na vyznamu, v CR je to hlavné osobni kontakt. Ze své praxe
musim fict, ze pocCet kontaktli vzrostl s recesi, je to vyznamny zplsob zalozZeni byznysu,
vytvareni a kultivace kontaktl, vzrostl pocet zadosti o doporuceni. Délam ted’ i nabor
zaméstnancl a vyuzivam sité, volam znamym o reference... Asi vSichni chceme pracovat s
lidmi, které zndme a kterym divefujeme. Néktefi manazeti to ale ptehanéji (golf apod.), v
mém pojeti je networking védét, na koho se obratit.

2. Myslite, Ze je treba systematicky pecovat o kontakty, cilené, ucelove je navazovat ve vztahu k
praci?(a) Proc¢ je to dulezite? Co je z toho nejdilezitejsi? (b) Vnimate néjaka rizika
networkingu?

Ucelovost tam je, pfed péti mésici jsem se vratila z Londyna a kontakty uz jsem tady

neme¢la, musela jsem na tom cilené pracovat. Ameri¢ani maji networking jako soucast

ptistupu k Zivotu, napt. kdyz se st¢huji, tak na seznamu toho, co musi udélat, maji vedle

"odhlésit elektfinu" také "zapadnout do nové komunity". Vyuzivaji k tomu rtizné skupiny

"fraternities" nebo "alumnies".../2a/ Aby kontakt nevyprchal, element kontinuity je

dilezity, jinak je to pouze ucelové, jinak to neni network. Samoziejmé s nékym si sednete

vice, s nékym méng.. /2b/ Nic mne nenapada, pomozte... /Networking online?/” Zalezi na
tom, co tam date, jde orozumné vyuzivani siti, prezentovani Zivotnich véci, tfeba na

Facebooku. Ma to urcité rizika profesni, pro ¢lovéka i organizaci.

3. Jak uchovavate kontakty, jaky nastroj pouzivate? (a) PiSete si ke kontaktiim néjaké poznamky?
Jake?
Nejsem moc organizovany ¢lovek, mam vizitkar, kde mam vybrané vizitky, ostatni jsou v
krabici od bot. Tam mam pracovni kontakty, €isla i v mobilu, néktera online. Osobni
kontakty mam v emailu. Online socialni sité mi hodn¢ pomahaji udrZovat kontakt s lidmi,
se kterymi se nevidim casto, napf. lidé v zahrani¢i. Pouzivam LinkedIn pro pracovni
kontakty, Small World, to je exkluzivni sit’, ktera funguje pouze na pozvani, Facebook pro
znamé a pratele. /3a/ Ano. Rozhodné datum setkani, za jakym tcelem, ale nejsem tak
organizovand, abych si psala jména manzelek. Kolega si vede agendu narozenin, oceuji to.

4. Kolik kontaktii aktualné mate ve svém systéemu (a) Kolik kontaktii je z firmy, kolik mimo firmu?
Pocet vizitek ziskanych béhem své kariéry odhaduji na tisice, za poslednich pét mésici
desitky, kolem stovky, spolecenskych kontakti mam asi kolem 80ti (online sité), ale
aktualnich je tak 30. Na siti si jen tak nékoho nepfidam, vybiram si, nejde mi o to mit v siti
stovky lidi. /4a/ Ve firm¢ mame centralni databdzi, v ramci firmy mam za 5 mésicii svého
pusobeni 30 vizitek lidi ze zahrani¢i, mimo firmu odhaduji 70.

5. Odhadnete procento, s kolika z nich jste byl/a v kontaktu za posledni ...(a) mésic, (b) pil roku,
(c) rok?

/5a/ S jednou tietinou. /5b/ 100%

6. S kolika lidmi se priimérné setkate za tyden, aniz by to byli Vasi primi podrizeni ¢i nadrizeny v
béznem pracovnim kontaktu?

Mam tak 4 meetingy denné¢, kde jsou 2 az 3 lidi, odhadem tak 50 lidi.

* 4 or s r . r r ’ ~rwr : .
Dopliiujici otdzKy jsou uvedeny ve zkosené zavorce a kurzivou pro snadnéjsi orientaci v textu.
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7. Kde poznavate nejvice novych lidi?

Momentalné pres praci, poznavam stavajici klienty banky, nové klienty. Zatim jsem byla
zklamana neochotou lidi se oteviit na néjakych akcich, napf. spolecenskych ¢i
sportovnich. Cesi se drzi ve svych skupinkach, kdyz piijdete a chcete se seznamit, aniz
byste je znala, nereaguji na to dobtfe. Musite piijit s nékym, koho znaji. Doporuceni tady
hraje velkou roli.

8. Kde hledate cilené? Na koho se obracite, jaké ndstroje pouzivate? (a) Mate néjaké firemni
nastroje? (b) Mate ve firmé néjaka pravidla tykajici se komunitnich webii, online socidlnich siti
a jejich vyuziti v praci?

Interni databaze, pres existujici kontakty, predstaveni, nejlépe osobné, sportovni a

spolecenské akce, ale to tady neni tak efektivni. /8b/ V bance nemame piistup k

externimu internetu, ani vlastnimu e-mailu. Je to sohledem na bezpecnost systému.

Pamatuji si ale, ze v Londyné firmy zakazovaly Facebook, protoze jeho uzivani snizovalo

efektivitu v praci.

9. Obracite se v souvislosti s praci také na rodinu a pratele? Odhadnéte jak casto? Uvedte redlny
priklad nebo predstavu situace, kdy byste tak nejspis ucinil.

Mam malou rodinu, tady i malo pratel, ale ano, nap¥. doporuceni. Nechci zneuzivat ptatele

ke generovani pracovnich kontakti.

10. Pecujete néjak o stavajici profesni kontakty, vztahy? Je v tom pravidelnost? Jak casto a jakou
formou? (a) Existuji u Vas ve firmé nejakad pravidla, doporuceni, instrukce v tomto ohledu?
Urcité, neni to pravidelny, ale relativné casty kontakt pres telefon, e-mail, osobni
schliizky - nez se domluvime vyménime si 10 e-maila - obédy, vecere, golf, tenis, obecné
sport../10a/ Ne, ale usporadala jsem pro své podfizené trénink, jak nakladat s klientem.
/Byla to vaSe osobni iniciativa?/ Ano, ale najali jsme si na to firmu. Slo o to, jaké cile si
stanovit kdyz jdu na schtizku, jak jich na schiizce dosahnout, prace s rliznymi typy klientd,

time-management, efektivni follow-up, dobra zpétna vazba apod.

11. Je néco, co vite, Ze byste v péci o kontakty délat mél/a a nedélate to? (a) Z jakého dirvodu to
nedelate?

Nemam na né ¢as, to co, jsem fikala, ze délam, nedélam tak Casto, kontaktii je hodné.

Mohla bych si napfr. uchovavat detailnéjsi informace - jména déti, kolik jich je, zda hraje

golf.

12. Rozlisujete striktné mezi osobnimi a pracovnimi kontakty? Jaky k tomu mate ditvod a v cem se
to projevuje? Je to stejné od pocatku Vasi kariéry nebo se to v case promenilo?

Ne. Vyhledavate lidi, ktefi Vam sedi, kdyz si lidi padnou do oka, je tam spoluprace, asto to

pteroste do pratelstvi. Mam to stejn¢ od pocatku.

13. Jste c¢lenem néjakych spolkii, asociaci, komor, klubii apod.? (a) Jaké to jsou a co Vam to
prinasi?

Nemam na to c¢as, ale vnimam vyhodu, kterou to piinasi, je to urcit¢ vhodné pro

manazery. Usnadiiuje to kontakty, vzdélavani, udrZuje to ¢lovéka v obraze...

14. Jste zaregistrovan/a v néjaké online siti? (a) Co Vam to prindsi ¢i prineslo?

Ano. LinkedlIn je nejlepsi pro profesiondly, Xing je regiondlni, byla jsem tam, ale uz ne.
Facebook je spis ,,social®, pro kamarady. Byla jsem i na MySpace, ale to bylo zamétené
hodné na z4jmy, neni to o pratelich. Jak jsem fikala dfiv, tak i Small World. /viz také ot. 3/,

s n

15. Zjaké doby pochadzi Vas "nejstarsi” a stdle zivy profesni kontakt?
Ze zacatku Kkariéry. Zavolala jsem nedavno generalnimu fediteli a na druhé stran¢ se ozval
pokiik radosti, Ze mne slysi..

16. Nakolik jsou pro Vas kontakty napric firmou dilezité? Jakeho jsou druhu a co Vam prinaseji?
Nesmirné dilezité, obcas je to podcenované. Neformalnimi kontakty se k Vam dostane, Ze
si n€kdo stézoval, Ze jste ho nepozdravila. Jde o atmosféru spoluprace, respekt...
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17. Nakolik jsou pro Vas kontakty mimo firmu dilezité? Jakého jsou druhu? Co Vam prinaseji?
Ted’ tolik ne, kluby jsou dobré, ale neni to100%n¢ nutné. Doporucuji svym lidem, aby se
ptali na stavajicich klientu, to je nejefektivné;si.

vvvvvv

19. Jsou zdsadné odlisné nebo ne?

/18a/ VSechny, interni i externi, nadfizeni, diagondlni... klienti, ostatni banky... /18b/
Diilezita je dobra prace a kontakt s nadiizenymi, cely line management az do
zahranici, zejména tedy interni, ale externi jsou dulezit¢ pii potencidlnim odchodu z
banky. /19/ Nevidim v nich velky rozdil.

20. Existuji podle Vas néjakad nepsana pravidla ve spolecnosti obecné ohledné kontakti a nakladani
s nimi? (a) Jaka to jsou? (b) Jsou jind pro pracovni a osobni kontakty? (c) Je néco
nemoralniho, s ¢im se lze v této oblasti setkat?

/20a/ Ptirozena opatrnost, dat ji na védomi, obecn¢ neposkytovat osobni informace
tfetim osobam, to je zaklad. Zékladni sluSnost. /20b/ U pracovnich kontaktu
neprozivame osobni vztah, ale musite dat védét, tomu, co bude kontaktovan, aby se na
osloveni viibec ozval. Je to otazka efektivity kontaktu, takze kdyz n€komu dam kontakt,
feknu, aby se na mne odvolal a zaroven informuji tieti stranu, ze ji bude mozna nékdo
kontaktovat ohledné urcité véci. /20c/ Nemoralni neni odnést si kontakty, nemoralni je
odnést byznys.

21. Co byste v souvislosti s pracovnimi kontakty poradil/a cerstvému absolventovi, ktery ma vysoké
/ manazerské ambice?

Ambiciozni absolvent je n¢kdy jako nefizena stiela, mél by si uvédomit, Ze ma pred sebou

hodné prace, mél by byt schopen sebereflexe a pokory. Dulezity je realisticky pristup,

nemuze oCekavat, Zze bude mit nejvyssi kontakty. Profesiondlni chovani je velmi dilezité.

Pokud mysli, Ze mé zajimavé kontakty, mél by je pfedat manaZerovi, mira samostatnosti na

zaCatku pomérné mala. Je dilezit¢ kontakty budovat postupné.

Respondent R2 — VM_BI_M (vys$si managament, bankovni instituce, muz)

1. Jak byste charakterizoval/a networking?

Networking pro m¢ znamena tvorbu, udrZovani a rozSifovani kontakti... Pak bych to
moznd rozdelil na networking v ramci banky lokalné, dovnitf firmy, a pak v ramci
koncernu. Jsou tu n¢jaké dcefiné spolecnosti, piimé a nepiimé. Jsme takovy trpaslik v
ramci koncernu. Je tieba znat konkrétni lidi v zahranici. D4l je pak ten externi, ktery nas
zivi, ve vztahu ke klientim ¢i potencialnim klientim. /Co byvali kolegové?/ Ty, co jsem
tikal jsou ty hlavni ve vztahu k vykonavané praci. V ramci kolegii z jinych bank, s nimiz
jsme se setkali u néjakych transakci, nebo byvali kolegové, ktefi v prubéhu casu prosli
riznymi bankami, tyhle kontakty jsou nékdy na tenkém ledé, protoze ti lidé si hlidaji
pfedevSim své zajmy, takze Vam mohou néco podsunout, nefict vSechny detaily, to
podezieni tam zapotiebi je, zvlast v této dobé, kdyz tieba chtéji néco prodat, néceho se
zbavit.. Pak jsou velice dobfi kamaradi, kteti Vam feknou, jak to je. Dalsi jsou pak
kontakty s headhuntery, aby ¢lovek myslel na svou kariéru, aby si vzpomnéli, Ze je n¢jaky
pan XY a zavolali, kdyz je zajimava nabidka. Pro nés na 1.misté jsou klienti, pak interni
kontakty (uvnitt banky se vSichni zndme, do koncernu je to ted’ sloZzit¢jsi, jsou tam zmény,
nevite, koho oslovit), dal$i pak jiné banky, posledni pak ti headhuntefi, ktefi jsou uzitecni i v
situaci, kdy hleddme nové kolegy, tak je to pak Cisté obchodni véc.

2. Mpyslite, ze je treba systematicky pecovat o kontakty, cilené, ucelove je navazovat ve vztahu k

vvvvvv

networkingu?
Ja& moznd davam prednost systemati¢nosti. Kdyz klienta kontaktujete pravidelné, tak to
prinési své ovoce. Priklad mize byt, Ze se s nim setkate dvakrat, pokazdé nic nepotiebuje,
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ale za pal roku néco potiebuje a v daném momenté méd Vasi vizitku, protoze se
pripominame. U€elovost chapu, Ze se seznamim, protoZe to pro mne mize byt vyhodné, Ze
mne piivede k jinému klientovi apod., taky to tam je, ale problém muze byt v tom, ze se
ocekava néjaka protisluzba. Banka v Zadném piipadé nemiize ucelové kontakty honorovat,
"Cernou kasu nemame" :) Je to vzdy ptipad od piipadu, mame par osob, které znaji dalsi,
tyhle typy kontaktd pomiizou, kdyZ nic jiného, tak daji tip, kam se obratit. Mozna uvnitf té
firmy... ted’ je to takové obdobi zmén, takze systematické setkavani se s kolegy 1 mimo
republiku se ned¢je, ta dalka.. spis je to o telefonickém kontaktu. Ta tcelovost je v tom, ze
kdyZ néco potrebuji, tak zavolam. Je dalezité¢ védét, na koho se obratit, toho cloveka znat,
n¢kdo ma vétsi, nékdo mensi chut’ pomoct. Funguje to diky tomu, Ze jsme kolegové z jedné
firmy. /2b/ Rizika tam uréité jsou, konkrétné u té¢ skupiny kolegti (z jinych bank), s nimi se
bavite o businessu, kde je dllezita otazka bankovniho tajemstvi, coz je vdzna véc. Kdyz je
na Vas klient fixovany, Vy ho piesvédCite, ze ta Vase banka je ta nejlepsi a pak to
financovani nevyjde, tak to mize zavftit dvefe. KdyZ jste prehnané aktivni, tak to také
nemusi vyjit, investujete do kontaktu energii, ¢as...

3. Jak uchovavate kontakty, jaky nastroj pouzivate? (a) PiSete si ke kontaktiom néjaké poznamky?
Jakeé?

Ja jsem takovy vizitkovy typ. Pied ¢asem jsem zacal pouzivat s ohledem na time-
management outook, vim, Ze je tam i zalozka na kontakty, ale zatim vyuzivam tu papirovou
podobu. Obcas, kdyzZ je ten kontakt takovy zralejsi, tak si tam dam datum narozeni
nebo svatek. Je to samoziejmé tzka skupina lidi, zase nebudu v§em volat "vSechno nejlepsi
k narozenindm", to by mohlo byt 10 telefonati za den. Mobilni telefon je samoziejmé
nepostradatelnd véc. Papirovy diadf nepouzivdm, to je obtizné hlidat dvoji véc, spolu s
outlookem./Online sit?/ Dostal jsem nékolik pozvanek, ale nejsem tam. Asi to ¢asem budu
muset udé€lat, ale vnimam to trochu jako modni véc. /3a/ Ty narozeniny nebo svatek. Jinak
mam vcelku dobrou pamét’ na lidi. Nékdy si Clovek na vizitku néco poznacéi. Celkem si
dobfe pamatuji, jaka situace to byla, nebo se zeptdm kolegi. Existuji reporty, tak si to
pfipomenu...

4. Kolik kontaktii aktudlné mdte ve svém systému (a) Kolik kontaktii je z firmy, kolik mimo firmu?
Rekl bych, Ze to jsou stovky, tak asi kolem téch tri set, péti set. Zalezi, jak to bereme, je
spousta akci, kde si vyménite vizitku... /4a/ Internich nebude moc, tak 20%.

5. Odhadnete procento, s kolika z nich jste byl/a v kontaktu za posledni ...(a) mésic, (b) pil roku,
(c) rok?

/5a/ Reknéme asi tak 70 ¢i 80. /5b/ Asi jednou za pul roku tak 60% oprasi. /5¢/ Za ten rok

tak téch 300.

6. S kolika lidmi se priimérné setkate za tyden, aniz by to byli Vasi primi podrizeni ¢i nadrizeny v
bézném pracovnim kontaktu?
Reknu to prumérné, protoze je to promenlivé. Primérné tak téch 5.

7. Kde poznavate nejvice novych lidi?

Jsou to razné akce, spolefenské ¢i klientské akce, které obcCas ¢loveék navstévuje, dal jsem
se na golf, od ¢ehoz si také néco slibuji. Pak to jsou akce, které organizuje nase banka, ty
prvni byly "cizi"...¢lenem klubli nejsem, vim, Ze kolegové péstuji obchodni komoru, coz je
dobra véc.

8. Kde hledate cilené? Na koho se obracite, jaké ndstroje pouzivate? (a) Mate néjaké firemni
nastroje? (b) Mate ve firme néjakad pravidla tykajici se komunitnich webii, online socidlnich siti
a jejich vyuziti v praci?

Systémem pokus a omyl, zavolam tomu, kdo je k té problematice nejblize, aby mne

n¢kam odkézal ¢i dal kontakt, pak kontaktuji s odvolanim na zprostiedkovatele. /8a/ Interni

outlook, intranet, kde jsou vSichni lidi ze skupiny. V ramci banky, neni zvykem vymeénovat

si vizitky, ale ja si je vytisknu a madm je tam spolu s ostatnimi. /8b/ Ja nejsem nikde,
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nezkousel jsem to tedy, ale mdm internet blokovany, takze se nedostanete ani na soukromy
mail. Co tak sleduji své podfizené, tak nejsou na Facebooku. Zaméstnavatel to urcité
nepodporuje.

9. Obracite se v souvislosti s praci také na rodinu a pratele? Odhadnéte jak casto? Uvedte realny
priklad nebo predstavu situace, kdy byste tak nejspis ucinil.

Ne. Nedélam to, protoze partnerka pracuje v uplné jiném oboru, takze ty denni starosti doma

nefiltruji, ona také ne. Dlivéra je samoziejmé stoprocentni, ale profesionalita Vam veli vSe

si nechat pro sebe. Mezi kamarady z jinych obori uz viibec ne.

10. Pecujete néjak o stavajici profesni kontakty, vztahy? Je v tom pravidelnost? Jak casto a jakou
formou? (a) Existuji u Vas ve firmé nejakad pravidla, doporuceni, instrukce v tomto ohledu?
Clovék obéas déla to, Ze... uz mate vytipované, jak ¢lovék radgji komunikuje..kdyZ se o
nécem doctu, tak zavelam, hele, co to tam vyvadite? Klientské akce apod. /Je v fom
pravidelnost?/ Ne, je to o prileZitosti. /10a/ Myslim, ze ne, Ze nic takového nemame. Jsou
tedy Skoleni napf. interni komunikace nebo komunika¢ni dovednosti, sales dovednosti, v
tom by se urcité daly najit sty¢né body s networkingem. Papirova pfirucka neni, ale je to asi

soucasti téchto Skoleni.

11. Je néco, co vite, Ze byste v péci o kontakty délat mél/a a nedélate to? (a) Z jakého diivodu to
nedelate?

Mozna bych mél byt soucasti néjakého formalniho sdruzeni, obchodni komora, rotary

club apod. /11a/ Ten den mé jen 24 hodin, v ramci moznosti toho délam dost, ale rezervy

by se jisté nasly.

12. Rozlisujete striktne mezi osobnimi a pracovnimi kontakty? Jaky k tomu mate diuvod a v ¢em se
to projevuje? Je to stejné od pocdtku Vasi kariéry nebo se to v case promeénilo?
Ano. Mam to od pocatku stejné.

13. Jste clenem néjakych spolkii, asociaci, komor, klubit apod.? (a) Jaké to jsou a co Viam to
prinasi?

Nejsem Clenem.

14. Jste zaregistrovan/a v néjaké online siti? (a) Co Vam to prindsi ¢i prineslo?

Ne.

o n

15. Zjakeé doby pochazi Vas "nejstarsi” a stale Zivy profesni kontakt?

To asi mozna vim, je to jedna spolecnost, kde toho ¢lovéka zndm minimalné 12 let. Ted
odesel na zaslouzeny odpocinek, ten kontakt fungoval do posledniho dne. Naposledy jsme
hledali néjaké brigaddniky, tak jsem pteposilal mail tomuhle cloveku, protoze vim, ze ma
dcery, kterym by se brigada hodila. To jsou takové situace, kdy si na tyto kontakty ¢lovek
vzpomene... JeSté by se nasSel starsi, ale to uz neni klient, ale v podstaté osobni pritel. Za
ten Cas to prerostlo. Neni klientem, protoze nedéla v oboru, ktery by u nas nebylo mozné
délat, ale urcité by byl. ... Je pravda, Ze si ¢asto s klientem potykate, ale nepozvete si ho
domu na narozeniny. Ten piipad, co jsem jmenoval je asi jediny, je to spi§ vyjimka. To
tykéani je ptijemné, Cesi jsou tak nastavent, jinde to miize trvat déle.

16. Nakolik jsou pro Vas kontakty napric firmou diilezité? Jakého jsou druhu a co Vam prinaseji?
Urcité, my jako sales potiebujeme vSechna podpiirna oddéleni, potfebujeme kontakty s
celou bankou, jsou pro nas zivotn¢ diilezité.

17. Nakolik jsou pro Vas kontakty mimo firmu dulezité? Jakého jsou druhu? Co Vam prindseji?
(viz ot.1)

vvvvvv

19. Jsou zdsadné odlisné nebo ne?

Rozdil vnimam, mohou to byt ti head-huntefi, pokud jde o posun v kariéfe mimo banku.
Viz.ot.C. 1 /V ramci firmy, je néjaka skupina kontaktii, které maji vyznam primarné pro Vasi
kariéeru?/ 'V ramci firmy by na sebe bylo mozny myslet, pokud jde o postup v ramci banky.
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Mozné to je, nicméné to vyzaduje mobilitu do zahraniéi, protoze v ramci CR jsou moZnosti
limitované. J4 jsem o tom nikdy neuvazoval. Resi to urité zahrani¢ni kolegové, ktefi cestuji
v ramci skupiny a chtéji se vratit na zajimavou pozici. Jinak to nema vahu. ... Na intranetu
jsou vyvésovany pozice, ale manazerské pozice to nejsou, tam uz je tieba znat ty spravné
lidi, jde o management, lidi, ktefi maji tu moc, Sanci obsadit pozice pod sebou svymi
lidmi, coz legitimni. Vzdycky to jde odshora, coz je logické.

20. Existuji podle Vas néjakad nepsana pravidla ve spolecnosti obecné ohledné kontaktu a nakladani
s nimi? (a) Jaka to jsou? (b) Jsou jinda pro pracovni a osobni kontakty? (c) Je néco
nemoralniho, s ¢im se lze v této oblasti setkat?

Clovék oblas dostava maily, spamy, aniz by dotyénému kontakt dal. Nemusi to byt vzdy

$patnost. Clovék nékam jde, da svou vizitku do n&jakého akvarka a co se s témi vizitkami

potom dé&je, na to uz nema vliv... mize to skoncit takhle. Je to takova doba. Od urcité doby
pak nevhazuje vizitky. /20b/ Myslim, ze je to stejny. /20c¢c/ /Predani kontaktu bez
souhlasu../ Na to jsem taky myslel, zalezi na situaci, ja to vnimam tak, ze vzdycky to délam
tak, ze pfedam kontakt a feknu "odvolej se na mne, Ze mas kontakt ode mne. Pak to mam
za vytizeng, ze ta informace se k tomu doty¢nému dostane. Kdyz by to m¢l byt prisvih, tak
to dostanu naptimo ja. /Odnesent kontaktii z firmy?/ Ja jsem to vzdycky udé¢lal tak, ze jsem
si ty kontakty vzal, urcit¢ by ty kontakty se mély ptfedat nastupci, ale spoustu z nich stejné
nevyuzije. Nevidim v tom problém, kdyz si to ¢loveék odnese s sebou, je to ¢ast jeho know

how. Nesouhlasim, kdyz by tam nic neziistalo. Musi byt zachovana kontinuita.... K

pravidlim mne jinak nic nenapada, zalezi konkrétné od situace. Kontakty predavate

lidem, které znate. Na ulici to nikomu nepfedam. Vim, komu kontakt davam, je tam
diivéra, Ze to nezneuZije.

21. Co byste v souvislosti s pracovnimi kontakty poradil/a cerstvému absolventovi, ktery ma vysoké
/ manazerské ambice?

Komplikované otdzka... co bych mu poradil... ani nevim... je ptedpoklad, Ze by absolvent
nema zadné kontakty, které by mohly piinést n¢jaky obchod, protoze ani nevi, co je banka,
takZze by mél zacit u kolegli, m¢l by se vyvarovat toho, aby byl nepfijemny, arogantni.
Potiebuje se ucit, ziskavat informace, kdyZ nebude mily, slu$ny, aktivni, tak se je
nedozvi. Je to ale v kazdém z nas, jak se s tim vyrovna. Jsou typy, ktefi lehce navazuji
kontakty a naopak. Je to hodn¢ individudlni. Urc¢it¢ mit o€i, usi oteviené, nebyt drzy,
arogantni, chytrejsi ¢i moc chytry... kazdy jsme z jiného tésta, kazdy to miiZzeme vnimat
ruzné. Urcité by se nemél bat fict si o radu.... /pozdéji ve vztahu ke klientum, bylo by tam
néco jiného?/ Zalezi, jak se zapracuje, bud’ to za¢ne sdm délat nebo ho k tomu musite
dovést. Nesmi se téch kontakti bat, musi ukazat aktivitu, zajem, dokazat naslouchat
klientovi, Zadné self-presentation, coz muze byt hodné na skodu. Dat klientovi feed-back
(follow-up). ... Musi citit pevnou pudu pod nohami, nejdifiv musi znat banku, tu praci
samotnou.

Respondent R3 — VM_NBFI_Z (vyssi managament, nebankovni finanéni instituce, Zena)

1. Jak byste charakterizoval/a networking?

Predstavuji si budovani a udrZovani kontakti s lidmi. /Jak pro osobni, tak pracovni
sferu?/ Spis bych si to spojovala s pracovni sférou.

2. Myslite, Ze je treba systematicky pecovat o kontakty, cilené, ucelové je navazovat ve vztahu k

vvvvvv

networkingu?
Tak urcité je dilezité¢ kontakty udrzovat, s lidmi mluvit. /2a/ Jednak to urcit¢ usnadiuje
byznys, obchody, jednak to znamend pristup k informacim, vyménu informaci, to je v
dnedni dobé klicové. /Jakého typu ty informace jsou?/ Vyména zkuSenosti, reference,
povidat si na aktualni témata, znat nazory na aktudlni déni, ekonomika, oblast financi.. /Jak
vnimdte tu ucelovost?/ Tak samoziejmé ta ucelovost tam hraje svou roli, bavili jsme se o
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referencich, obchodu a viibec, protoze se da spolecné vytvofit néjaky napad, spoluprace.
Zaroven si myslim, Ze je to i spoleCenska zaleZitost. Je to takové spojeni piijemného
s uziteCnym. /2b/ Urc€ité ne, vnimam to spis jako pozitivni véc.

3. Jak uchovavate kontakty, jaky nastroj pouzivate? (a) Pisete si ke kontaktium néjaké poznamky?

Jaké?

Outlook, mam databazi v outlooku propojenou s mobilem. Dlouho jsem si nechavala
vizitky jako ,,back-up®, ale ted’ uz ne. /Co néjaka socialni online sit../ Tohle ne. /3a/ Ne, jen
jméno, telefon, email.

4. Kolik kontaktii aktudlné mdte ve svém systému (a) Kolik kontaktii je z firmy, kolik mimo firmu?
To viibec netuSim... tak urcité to budou Fadové stovky, nevim, jestli dvé sté nebo Ctyfi sta,
do péti set. /4a/ Vie asi externi. /Da se rict pomeér?/ Ty vnitrofiremni jsou omezené na
jednu firmu, resp. skupinu. Ted mame cca 400, 500 zaméstnancli, komunikuji jen s
nékterymi lidmi, se svym tymem, manazery tady, v zahrani€i... ty externi kontakty jsou
jednoznacné Cetné;jsi.
5. Odhadnéte procento, s kolika z nich jste byl/a v kontaktu za posledni ...(a) mésic, (b) pul roku,
(c) rok?
/5a/ Tam zalezi, co se ten mésic déje, jestli jsou bilateralni schiizky nebo néjaké akce. S
témi internimi jsem v podstaté v kontaktu potrad, takze jde spi$ o ty externi. U téch externich
se snazim mit nékolik schiizek za tyden, 3-4, at’ uz je to pracovni schiizka nebo jde ¢lovek
na obéd... pak mate akci, at’ uz je to néjaka schiizka asociace nebo golfovy turnaj, tam se
potkéa spousta lidi... takze zaleZi, jestli se v daném mésici néco d&je nebo ne. /Podle toho, co
Fikate, tak asi zvazujete osobni setkdavani, ale ten kontakt miize byt jakykoli - telefon, email../
No, tak to se neda spocitat, to je viceméné manazerska prace, ze neustale s nékym mluvite
... /hruby odhad?/ To vlibec netusim, to bych si musela sednout, vzit diaf, outlook a secitat
to. /5¢/ /Kdyz bychom to vzali z druhého konce, da se 7ici, ze za ten rok vycerpdte vsechny?/
Ta databaze se vyviji a pokud v ni mam lidi, se kterymi jsem roky nemluvila, tak si je
vymazu. Samoziejmé je tam n&jaky zaklad lidi, se kterymi jsem v kontaktu roky, jsou to
dlouhodobé¢ vztahy, a vedle toho méate ty ndhodné, docasné kontakty.

6. S kolika lidmi se priimérné setkate za tyden, aniz by to byli Vasi primi podrizeni ¢i nadrizeny v
béznem pracovnim kontaktu?
No, tak Feknéme 10-20 lidi.

7. Kde poznavate nejvice novych lidi?
Tak nejvic pies pracovni schiizky, bud’ Ze m¢ n¢kdo kontaktuje nebo né¢koho nechdm ja
kontaktovat. A nebo potom na néjaké té spolecenské akci.

8. Kde hledate cilené? Na koho se obracite, jaké nastroje pouzivate? (a) Mate néjaké firemni
nastroje? (b) Mate ve firmé néjaka pravidla tykajici se komunitnich webii, online socialnich siti
a jejich vyuziti v praci?
Takzvané rozhodim sité, zamyslim se nad tim, kdo takového ¢lovéka miize znat nebo mit k
nému piistup a pak se rozhodnu ty lidi kontaktovat, jestli by nékom takovém nevédéli. /8a/
Vlastni databazi kontaktii. Nejdiiv vyuZiji svou databazi kontaktd, pak Zadam o pomoc
asistentku. /8b/ Abych fekla pravdu, tak nevim, protoZe je nevyuzivam, nemam na to cas.
Snazim se komunikovat po telefonu, jasné strucné... kdyz potiebuji néco hledat, tak
pozadam asistentku.

10. Pecujete néjak o stavajici profesni kontakty, vztahy? Je v tom pravidelnost? Jak casto a jakou
formou? (a) Existuji u Vas ve firmé néjaka pravidla, doporuceni, instrukce v tomto ohledu?
Mluvili jsme o téch obédech, spoleCenskych akcich.. M¢ nic jiného nenapada. /Co prani k
narozeninam?/ V tom jsem straSna. Tak néjak hlavné v rodin¢€ a u ptatel, nejsem ten typ,
ktery vidi nékoho dvakrat v Zivoté, zjisti si, kdy mé narozeniny a posle mu blahoptani.
Ptijde mi, ze by to mohlo lidem vadit, a taky to stoji dost ¢asu a je to takové zvlastni. /Co
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preposlat cloveku, o nemz vite, Ze néco shani, informaci, ktera by ho mohla zajimat..?/ Tak
to jo, kdyz o tom vim, Ze jsme se o né€em bavili a sepne mi to, tak mu to poslu. /TakzZe je to
spis prileZitostna bdze nez Ze by to bylo pravidelné?/ Ano, to rozhodné. /10a/ PFka,
spolecenské akce, standardni véci, nic vyjime¢ného. Néjaka skoleni tady jsou pro novacky.

11. Je néco, co vite, Ze byste v peci o kontakty délat mél/a a nedelate to? (a) Z jakého ditvodu to
nedelate?

Ur¢ité nékteré lidi bych chtéla vidét ¢ast&ji, mam to v hlavé a nemam ¢&as. Casto se stane,

ze si zavolame, az kdyz je néco potieba, radi se vidime, ale setkani iniciuje potteba z jedné

nebo druhé strany, néco co se tyka byznysu.

12. Rozlisujete striktné mezi osobnimi a pracovnimi kontakty? Jaky k tomu mate ditvod a v cem se

to projevuje? Je to stejné od pocdtku Vasi kariéry nebo se to v ¢ase promenilo?
Rozlisuji, urcité. Projevuje se to naptiklad v téch narozeninach, ve zplisobu komunikace, na
jaké téma, s lidmi, se kterymi mam osobni vztah, travim i volny ¢as, zajedu na vikend apod.
Samoziejmé to neni €ernobilé, jsou tam striktn€ pracovni vztahy, striktné osobni vztahy a
pak je néjaka skupina lidi, kde je to pracovni i osobni. Cast&ji se propojuje ze strany
pracovnich kontaktl, kdy napft. byvaly kolega se stran¢ i osobnim kontaktem nez naopak, ze
bych si né¢jakého kamarada dokazala ptitdhnout do prace. /Mate to stejné od zacdtku
kariéry?/ Asi od zacatku, prosté jsou lidi, se kterymi chodite do prace a jsou kamaradi.
Prace neni skola, ve Skole byli kamaradi nebo nebyli, ale v praci musite primarn¢ pracovat,
kdyz se s nimi vyvine pratelsky vztah, tak je to fajn. Pak jsou lidi, se kterymi nejste na jedné
vin¢ a najdete si zpisob komunikace, aby se ud¢lala prace, kterou je tieba udélat a tim to
kon¢i. /Setkala jsem se i s velmi striktnim oddélovanim a hlidanim si osobniho versus
pracovni. Pokud spravne rozumim, tak Vy to tak nemdte./ Nemam. Snazim se i ve svém
tymu mit pratelskou atmosféru, spi§ nez néjakou formalni.

13. Jste c¢lenem néjakych spolkii, asociaci, komor, klubii apod.? (a) Jaké to jsou a co Vam to
prinasi?

Jsem ¢lenem Asociace pro kapitdlovy trh, pak jsem clenem CFA, coz je asociace pro
finanéni odborniky. Musim se pfiznat, Ze jsem se ted” v posledni dobé hodné akci
nezlcastnila, co mam malé dité, tak jsem to dost omezila, ale sem tam se snazim se n¢kde
ukazat. /3a/ Primarné asi ten networking, jak jsme si fikali, setkdvani s lidmi s podobnym
profesnim zamérenim, miZeme si vyménovat nazory na legislativu, ekonomiku, byznys,
kontakty. /Je to i o vzdelavani?/ Urcité, to CFA specialné, tam se predpoklada, ze ¢lovek
projde tim vzdélavacim programem.

14. Jste zaregistrovan/a v néjaké online siti? (a) Co Vam to prindsi ¢i prineslo?

Ne.

15. Zjake doby pochazi Vas "nejstarsi" a stale Zivy profesni kontakt?
Z. vysoké Skoly, spoluzéci.

16. Nakolik jsou pro Vas kontakty napric firmou dilezité? Jakeho jsou druhu a co Vam prinaseji?
Jsou pro m¢ dilezité. Je urcit¢ dobré, aby lidi komunikovali napfi¢ firmou, aby nevznikala
izolace, aby se komunikovala spole¢na vize, cil, ke kterému kazdy ptispiva, kazdy by m¢l
veédét, jak k nému pfispiva, bavit se o tom. Neni dobte, kdyz leva ruka nevi, co déla prava.

17. Nakolik jsou pro Vas kontakty mimo firmu dilezité? Jakého jsou druhu? Co Vam prinaseji?
Obchodni partnefi se kterymi se déla byznys, lidi ze stejného byznysu, se kterymi si
vyméiujeme nazory, nebo to jsou klienti, nebo byvali kolegové, spoluzaci. Pak se to
samoziejm¢ muze prolinat.

18. Které kontakty jsou nejdulezitejsi (a) pro dobry vykon Vasi prace? (b) pro rozvoj Vast kariéry?
19. Jsou zdsadné odlisné nebo ne?

Myslim, Ze se to prolina, protoze ten vykon prace a kariéra by spolu mély souviset.
Myslim, ze pokud ¢lovek déla svou praci dobte, hleda si k sobé lidi, kteti mu pomizou préci
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dé€lat dobfe, at’ uz podfizeni nebo kolegové na stejné trovni, tak samoziejmé by to mélo
posouvat v té kariéfe. Samoziejmé si ho pak musi vS§imnout §¢f, ale tak je to provazané.
Primarné by mél byt pracovni vykon jeden z hlavnich diavodii pro postup v kariéfe,
samoziejmé je také dulezity ten mnetworking s managementem, at’ uz na stejné nebo na
vys$i urovni. /Jsou to ti, co rozhoduji../ Ano. /A mimo firmu?/ Samoziejmé vic kontaktl a
objevi se n¢jakd pozice, tak si feknou "ten/ta by se na to hodil/a, ma na to tu pravou
zkuSenost", takze i ty externi kontakty, které nesouvisi pfimo s vykonem prace, ale
vidate se s nimi, jste v kontaktu, mohou otevirat moznosti pro kariérni postup, to je jasny.

20. Existuji podle Vas néjakad nepsana pravidla ve spolecnosti obecné ohledné kontaktu a nakladani
s nimi? (a) Jaka to jsou? (b) Jsou jinda pro pracovni a osobni kontakty? (c) Je néco
nemoralniho, s ¢im se lze v této oblasti setkat?

/20a/ Tak to vibec nevim, mozna i néco takového existuje, ale nevim o tom, ta psand... a
nepsand? /20¢/ /Predani kontaktu bez souhlasu../ Myslim si, ze pokud chce nékomu dat na
nékoho kontakt, tieba i mobil, tak by se m¢l dopredu zeptat, zmonitorovat. /Odneseni
kontaktu z firmy?/ Neni etické odnést si klientskou databazi, kontakty lidi, které ani
neznate nebo vSech zaméstnancu.. ale ty kontakty, co ¢lovék vybuduje sam, tieba i za
celou svou kariéru, pouziva je pfipréci, tam je to v poradku.. /20b/ Nikdy jsem o tom
nepfemyslela, ani mé to nenapadlo. /Setkala jste se s nécim, co Vam vadilo, bylo
neprijemné?/ Asi ne, ja jsem asi takova "easy going". /Napadaji mé treba spamy../ Ty ja
vibec nectu.

21. Co byste v souvislosti s pracovnimi kontakty poradil/a cerstvému absolventovi, ktery ma vysoké
/ manazerské ambice?

Urcité by se n¢jaké pouceni naslo, ale obavam se, ze mladi ambicidzni 1idé si na to musi
ptijit stejn€ sami. /Predpokladejme, Ze si to necha rict../ Co mé& napada, tak urcité se clovek
musi smifit s tim, Ze si kolegy nevybirad, takZe se musi naucit komunikovat i s lidmi,
ktefi mu nesedi, je to prace ne osobni zivot, kde méte tu volbu... Lepsi nez se s nékym
dohadovat, tak je dilezity najit zptsob, jak s tim ¢lovékem efektivné fungovat. Kolikrat to
feSim, zvlast’ kdyz jsou z jinych tymu, je dulezité najit zplisob, jak spolu vyjit, udélat tu
praci, ktera je tfeba ud¢lat, neztracet as Zabomysimi valkami... Tieba i viici nadfizenym,
naudit se, aby ten vztah fungoval. To je asi dulezité, aby si lidé, co ptichazeji ze Skoly
uvédomili. V té Skole si kamarady vybirali, v préci je to jiné, ne kazdy si s kazdym rozumi,
ale je tfeba najit zpisob, jak fungovat.

Respondent R4 — VM_NBFI_M (vys$si managament, nebankovni finan¢ni instituce, muz)

1. Jak byste charakterizoval/a networking?
To netuSim.

2. Mpyslite, ze je treba systematicky pecovat o kontakty, cilené, ucelove je navazovat ve vztahu k

vvvvvv

networkingu? 5
To si myslim, Ze ano. /2a/ Obchodni vazby. /2b/ Ze to neumite a Spatn¢ to dopadne. To je
pak ostuda.

3. Jak uchovavate kontakty, jaky nastroj pouzivate? (a) PiSete si ke kontaktiim néjaké poznamky?
Jake?

Na uchovavani obchodnich kontaktli v naSem byznysu neni nastroj. Ja i individualni

manazeii si kontakty uchovavaji v ramci své osobni databaze, samoziejm¢ v piipadé

vymény manaZzera, tak dochazi k ptedani 1 kontaktd. /Ve formeé outlooku?/ Ano. /Vy

kombinujete nastroje?/ Ja vyuzivam outlook a mobilni telefon, zadny databazovy systém..

/Online sit néco takového?/ Ne. /3a/ Ne. Pouze jméno, ¢islo.
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4. Kolik kontaktii aktudlné mate ve svém systéemu (a) Kolik kontaktii je z firmy, kolik mimo firmu?
Podstatnych je pro mé 50 zaméstnaneckych a 100 obchodnich kontakti, takze se bavime
o skupiné 150ti lidi.

5. Odhadnéte procento, s kolika z nich jste byl/a v kontaktu za posledni ...(a) mésic, (b) pul roku,
(c) rok?

/5a/ 80% zaméstnaneckych a 30ti% obchodnich /5¢/ 100%, teknéme 100%

zaméstnaneckych a 99% obchodnich. Pokud tam neni kontakt ¢astéji neZ jednou rocné,

tak se neda Fict, Ze se jedna o obchodni kontakt.

6. S kolika lidmi se primeérné setkate za tyden, aniz by to byli Vasi primi podrizeni ¢i nadrizeny v
bézném pracovnim kontaktu?

Reknéme né&jakych 12 lidi.

7. Kde poznavate nejvice novych lidi?

Nerekl bych, Ze by to byla néjaka specificka akce, néco jako golf, tenis, divadla, to ne,

neda se fict. Rtiznorody zdroj.

8. Kde hledate cilené? Na koho se obracite, jaké ndstroje pouzivate? (a) Mate néjaké firemni
nastroje? (b) Mate ve firmé néjaka pravidla tykajici se komunitnich webii, online socidlnich siti
a jejich vyuziti v praci?
Kdyz hledam cilené, tak hleddm na internetu, zvednu telefon a zavolam, obcas to jsou
restaurace jako uvodni setkani - obédy, vecete. /Takze studené kontakty?/ Co jsou teplé
kontakty? /Pres nékoho../ Taky se da fict. Kdyz bych mél vyjmenovat vSechny zdroje, tak
doporuceni by urcité bylo jednim z téch zdroji. Pokud mé zajima né¢kdo konkrétné v
ur¢ité¢ firmé, tak si najdu kontakt na néj nebo si to necham zjistit prostiednictvim
zaméstnancl. /8a/ Nemame Zadny (databazovy) systém. /8b/ Prace s kontakty, tischovy?
Ne. /Facebook, LinkedIn aj. socidlni sité?/ Pouziti pracovnich néstroji k soukromym
uceliim je u nas porusenim pracovnich predpist. Z ¢ehoz vyplyva, Ze to restrikce je.

9. Obracite se v souvislosti s praci také na rodinu a pratele? Odhadnéte jak casto? Uvedte realny
priklad nebo predstavu situace, kdy byste tak nejspis ucinil.

Ne. /Hypoteticka situace, kdybyste to udelal?/ Hypoteticky mam ptedstavu, situace, kdy by

mohla vyznamné ovlivnit mij soukromy Zivot. /Asi bliz nechcete specifikovat?/ Téch

situaci miZe byt vic a myslim, Ze to takhle obecn¢ staci.

10. Pecujete néjak o stavajici profesni kontakty, vztahy? Je v tom pravidelnost? Jak casto a jakou
formou? (a) Existuji u Vas ve firmé nejakad pravidla, doporuceni, instrukce v tomto ohledu?
Moje osobni nebo firemni? /Vnimdte v tom velky rozdil?/ Jsou pracovni kontakty moje
osobni a pak obecné firemni, kdy firma ma néjakého pravnika, danového poradce atd. a
pak samoziejm& mam ja svoje pracovni kontakty, které jsou globalné taky firemni, ale jsou
postavené na osobnich vztazich. /Tak tyhle mam na mysli./ Zadna zvlastni péée, nejsem si
védom. /Je to tedy o tom, Ze se osobné vidite?/ Vidime se osobn¢ p¥i FeSeni pracovnich
véci, s nékterymi i pri udalostech jako jsou Vanoce, tak predani néjakych drobnych

darkt, néjaké obédy, vecete, ano /Je v tom pravidelnost?/ Pravidelnost v tom neni .

11. Je néco, co vite, Ze byste v peci o kontakty délat mél/a a nedelate to? (a) Z jakého ditvodu to
nedeélate?

Urcité bych mohl pfed Vanoci davat lepSi darky, mohli bychom v firmé& potadat vic akei

pro partnery, je to o penézich, ale jinak si myslim, Ze to, co délam, je néjaky standard.

/11a/ (penize)

12. Rozlisujete striktné mezi osobnimi a pracovnimi kontakty? Jaky k tomu mate ditvod a v cem se
to projevuje? Je to stejné od pocdtku Vasi kariéry nebo se to v ¢ase promenilo?

Striktn&? Jo, jo. /Jak se to projevuje?/ Jak bych to nejlépe vyjadfil.... Reknéme, Ze se

snazim, aby prace neovliviiovala miij osobni Zivot, tudiz si v osobnich kontaktech a

setkanich s lidmi mimo pracovni Ucely se snazim nezatahovat moji praci... a v podstate
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naopak se pii pracovnich setkdnich nesifim o osobnich vécech. /Mate to stejné od zacatku
kariery?/ D4 se fict, Ze to mam od zacatku.

13. Jste ¢lenem néjakych spolku, asociaci, komor, klubii apod.? (a) Jaké to jsou a co Vam to
prinasi?

Firma nebo ja? /Vy osobne./ Osobné nejsem cClenem. /..a z titulu firmy?/ Firma je ¢lenem

riznych asociaci a reprezentuji tam kolegové a nékdy 1 ja.

14. Jste zaregistrovan/a v néjaké online siti? (a) Co Vam to prindsi ¢i prineslo?
Nejsem. /Mate nejaky konkrétni ditvod?/ Spi§ nemam konkrétni divod byt zaregistrovan.

15. Zjakeé doby pochazi Vas "nejstarsi” a stale Zivy profesni kontakt?
Z doby ze studii, z doby prace na diplomové praci.

16. Nakolik jsou pro Vas kontakty napric firmou diilezité? Jakého jsou druhu a co Vam prinaseji?
To je o naSich zaméstnancich, tak to je mozné fict, Ze velice dilezité. /Jakého jsou druhu?/
Pracovniho. /Lze to dal specifikovat?/ Je to vztah podiizeny - nadfizeny. /Nejaké mimo
Sformalni strukturu?/ Jsou nékteri pracovnici, ktefi nejsou mymi prfimymi podiizenymi
¢i spolupracovniky, tak se s nimi potkavam pii takovych pfrilezitostech jako je
sport./Primarné jde o sportovni vyziti nebo je tam diilezité i néco jiného?/ Primarné je to
sportovni vyZiti.

17. Nakolik jsou pro Vas kontakty mimo firmu dulezité? Jakého jsou druhu? Co Vam prindseji?
externi pracovni kontakty?/ To jsou taky diileZité kontakty, protoze to jsou vétSinou nasi
obchodni partneri.

vvvvvv

19. Jsou zdsadné odlisné nebo ne?

Kontakty s mymi podFizenymi, na nich zavisi kvalita mé prace a samoziejmé pak ty dobré
vztahy s obchodnimi partnery, z kterych miZzou mit prospéch obé strany, tudiz i
samoziejme ja, potazmo samoziejme i firma, ale konkretizovat nedokazu. /19/ Ne, ne.

20. Existuji podle Vas néjaka nepsand pravidla ve spolecnosti obecné ohledné kontaktii a nakladant
s nimi? (a) Jakd to jsou? (b) Jsou jind pro pracovni a osobni kontakty? (c) Je néco
nemoralniho, s ¢im se lze v této oblasti setkat?

Néco jako chodit véas, kultura komunikace po telefonu, po mailu, osobnim setkani, ze
neptjdu nékde v teplakach, kde se nosi oblek, takovy zmenseny Guth-Jarkovsky. /Takze
etiketa?/ Jasn€. /20¢/ /Kdyz se zeptam na etiku, existuje néco nemoralniho v nakladani s
kontakty?/ Néco jako spamy, neustalé otravovani svého obchodniho partnera, zneuzivani
predanych kontaktii, doporuceni a n¢jaké dalsi véci, ted’ meé nic nenapada, ale urcité ano.
/Predani kontaktii tieti osobé bez souhlasu, odneseni kontaktu z prace../ To zalezi na situaci,
pokud to souvisi s praci a odvola se, Ze dostal kontakt ode mne, tak si nemyslim, ze by to
bylo néco Spatného, kdyz teoreticky mizu pomoct byznysu, jak toho, komu ten kontakt
pfedavam, tak toho, jehoz kontakt pfedavam. Urcit€é muiize byt situace, kdy to mlze byt
opravdu nevhodné, je to vZdycky na citlivém posouzeni toho, kdo ten kontakt predava,
komu a za jakym tcéelem. Globaln¢ se neda fict, ze by k tomu nemélo dochézet, to si
nemyslim. /20b/ Ur¢ité , obleceni, emaily, je to Uplné jiné.

21. Co byste v souvislosti s pracovnimi kontakty poradil/a cerstvému absolventovi, ktery ma vysoké
/ manazerské ambice?

Aby ambice neprojevoval - stFizlivost, sluSnost, tolerance, ale predevSim slusnost,

individualni pFistup, podle typu kontaktu.
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Respondent R5 — SM_BI_Z (stfedni managament, bankovni instituce, Zena)

1. Jak byste charakterizoval/a networking?

Kdyz si feknu networking, tak vidim nasi distribucni sit’, a to bud’ lidi, bankovni poradce
na ty mensi firmy a klienty nebo personalni, a nebo vidim pocitace....Vztahy s klienty i s
vnitini bankou.

2. Mpyslite, ze je tieba systematicky pecovat o kontakty, cilené, ucelove je navazovat ve vztahu k

vvvvvv

networkingu?

Urcité jo, zaleZi na tom, co délate. Napi.my musime udrzovat kontakty s jinymi bankami a
dovnitt banky, ale ne s klienty.Takze my opecovavame to, aby za nami ti bankovni poradci
prisli a fekli nam, ze konkrétni klient néco pottebuje, néjak mu to dodejte. /Vy tedy cilené
nenavazujete kontakty s klienty../ Nékdy to mize jit pfes nds, ale vyjimecné, kdyz to neni
klient nasi banky napt. Vylozené aktivné to nevyhledavame. /Co napr. byvali kolegové a
neformadlni vyména informaci, zkusenosti?/ To je urc€ité velice dobré udrZovat, jednak
proto, Ze ty lidi zname, Ze si jich vaZime, ze ty kontakty s nimi nechceme prerusit, kdyz je
to ten byvaly kolega nebo kdyZ z bankovnictvi odejde do podniku apod. /2a/ Je to o tom
osobnim vztahu, zv1ast’ u téch byvalych kolegt, spi$ nez ze byste si ho davala do skatulky,
Ze ho jednou budete moci pouZit. .. Ale je to o obojim samoziejmé. /2b/ Z mého
hlediska je dilezité to, Ze se potfebujeme domluvit mezi bankami, ale pritom si
nemiiZeme vSechno Fict. Je to takovy brusleni mezi ... /riziko prozrazeni néceho citlivého../
nemuzeme to fict naplno, dokud nemdme podepsanou mlcéenlivost nebo tak néco, tak
musime opatrné sondovat, zji§tovat postoj kolegli, ale mluvime tzv. ,,no name*. Az klient
fekne, ze o tom muzeme mluvit s tou a s tou bankou, tak mame zelenou, mizeme o tom
mluvit bez okolki, ale do té¢ doby zjiStujeme z4jem ostatnich bank a musime si davat velky
pozor, co fekneme. ... Musime davat pozor, aby ty vztahy byly na velice dobré urovni,
abychom mohli spolupracovat dal. Obcas nam to troSku pokazi nasi bankovni poradci,
kteti jsou n€kdy jak slon v porcelanu a nékterou spratelenou banku nastvou, my pak musime
néjak navézat, vyzehlit to.

3. Jak uchovavate kontakty, jaky nastroj pouzivate? (a) PiSete si ke kontaktiim néjaké poznamky?
Jake?

Nejvic véci jsem méla v mobilu, pak mame vizitkovniky na stole, neni ¢as to pfepisovat,
ale od té doby, co jsme dostali tohle BéBécko (Black Berry), tak jsem to musela navkladat
do Outlooku, protoZe si bere Udaje pravé odtud. Zpétné vidim, ze v tom ta vyhoda je,
protoze se dostanu na intranet, tudiz na veskery kontakty do banky, nemusim je vkladat do
mobilu a najdu je tam rovnou. /Kombinujete to jesté s necim?/ Pokud s tim Elov€kem
nejsem v kontaktu tak Casto, tak mam jeho vizitku na tom stole. /Online site pouzivate?/ No,
tak to je v rdmci bankovni skupiny. To je interni, v rdmci skupiny se dostaneme na jakykoli
¢islo, kohokoli kdekoli, ale jinak ne. /3a/ Nékdy jo, na vizitky si piSu datum a kde jsme se
vidéli (situace), ale zase ne tolik, protoze mam docela dobrou pamét’.

4. Kolik kontaktii aktualné mate ve svém systemu (a) Kolik kontaktii je z firmy, kolik mimo firmu?
Absolutné netusim kolik mé skupina zaméstnancti a vSechny ty kontakty mam :) Soukromé,
banky apod. celkem odhadem 500, 300 netusim, rozhodné mi v mobilu nestacila sim karta,
dvoustovkova. /4a/ Z téch, co pouzivam, téch externich je vic, ale pokud to srovname se
vSema internima, tak se to neda srovnavat. /Tak 60 externich ku 40 internim?/ To mozna i
vic, téch externich.
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5. Odhadnete procento, s kolika z nich jste byl/a v kontaktu za posledni ...(a) mésic, (b) piil roku,
(c) rok?

To ja absolutné¢ neodhadnu. Jen kdyZ si to vezmeme na ptikladu, tak jenom za posledni
tyden s jednim kolegou z jiné banky jsem mluvila asi 6x, 7x, mozna i vickrat a to je jen
jeden, i vickrat denné. /Da se treba 7ict, Ze to celkové mnoZstvi vycerpate, zkontaktujete
alespon jednou za pul roku?/ Ne to ne, zalezi také na tom, na jaké transakci délate. Kdyz
jedna transakce trva ptl roku, tak budu s jednim ¢lovékem 10x ¢i 20x v kontaktu za tyden a
s jinym nebudu vibec. To opravdu neodhadnu, nejsem dobry statistik. /Co néjaky formalni
kontakt jednou za rok, napr. vanocni pozdravy../ Ty neposilam. Kdyz tak, jenom posilam
hromadny e-mail. Nemam rada Vanoce.

6. S kolika lidmi se priimérné setkate za tyden, aniz by to byli Vasi primi podrizeni ¢i nadrizeny v
bézném pracovnim kontaktu?

Kdyz probéhne jeden meeting, kde je 25 lidi, tak to zkresluje docela predstavy.... Minuly

tyden jako priklad to bylo asi 30 lidi, kdyZ odmyslim kolegy z kanclu.

7. Kde poznavate nejvice novych lidi?

V praci urcite. /Nejcastejsi situace?/ Na téch jednanich.

8. Kde hledate cilené? Na koho se obracite, jaké ndstroje pouzivate? (a) Mate néjaké firemni
nastroje? (b) Mate ve firme néjaka pravidla tykajici se komunitnich webii, online socidlnich siti
a jejich vyuziti v praci?

Hledala bych pfes znamé, kteii by mi mohli poradit, na koho se obratit, jinak na netu. /8a/

Ne, jen internet, pokud nepocitam intratet, kde jsou kontakty vnitrofiremni a kontakty

na stavajici klienty. /8b/ To viibec nezndm. To je docela tézky, protoze z banky se nikam

nedostaneme. Mame ten intranet, bankovni systém (daje o klientovi, ¢isla..), ale nedostanu

se ani na vlastni postu.

9. Obracite se v souvislosti s praci také na rodinu a pratele? Odhadnéte jak casto? Uvedte redalny
priklad nebo predstavu situace, kdy byste tak nejspis ucinil.

Moc ne. /Hypoteticka situace, kdy byste tak udélala?/ No, nevim, kdybychom m¢éli

financovat nékoho z manzelova odvétvi, tak bych se ho asi zeptala, jak jsou na tom s

vysledky...ale teoreticky jenom.

10. Pecujete néjak o stavajici profesni kontakty, vztahy? Je v tom pravidelnost? Jak casto a jakou
formou? (a) Existuji u Vas ve firmé nejakad pravidla, doporucent, instrukce v tomto ohledu?
Nas v branzi v CR neni moc, tak jezdime pravidelné dvakrat roéné do sklipku na vino.
/A smérem ke klientiim?/ Banky poradaji pro klienta rizny divadla, golfy apod., ale to
potadaji bankovni poradci a my tam obcas jezdime taky, napt. o Vénocich, ale aktivné to
nesvolavame my. /Néjaké neformdalni aktivity typu informovani klienta o néjaké udalosti,
ktera by ho mohla zajimat?/ My takové udéalosti nemame, jedin€ ze by rozeslala hromadny
e-mail, ze se bude ménit zdkon o finan¢ni asistenci. Kazdy klient je jiny a chce néco jiného.
/Kolegiim z jinych bank?/ Kdyz se néco zajimavého dozvime, tak si samoziejm¢e zavolame,
ale ty informace nejsou tak vieobecny, abych rozesilala n&jaké hromadné e-maily. ..Clanky
v novinach, které mohou ne/pomoct v prici, si kazda banka musi najit sama. Je v tom

trochu rozpor, zarovei spolupracujeme a zaroven jsme konkurence.

11. Je néco, co vite, Ze byste v péci o kontakty délat mél/a a nedélate to? (a) Z jakého diivodu to
nedélate?
Updatovat Outlook. /11a/ Nemam ¢as.

12. Rozlisujete striktne mezi osobnimi a pracovnimi kontakty? Jaky k tomu mate diuvod a v ¢em se
to projevuje? Je to stejné od pocdtku Vasi kariéry nebo se to v case promeénilo?

V podstaté ne, protoze kdyz délate dlouho s témi spolupracovniky, tak se to stava osobnim

kontaktem. /Mate to stejné od pocatku kariéry?/ Na zaCatku byly hlavné osobni kontakty,

profesni jenom v kancelaii. Ted’ je to hlavné o profesnich kontaktech. Mizu vlastné fict, ze
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polovina kolegti z jinych bank jsou ted’ uz v podstaté kamaradi. To, co délame, d¢la v kazdé
bance jenom par lidi.

13. Jste ¢lenem néjakych spolku, asociaci, komor, klubii apod.? (a) Jaké to jsou a co Vam to
prinasi?

World Class, cvieni. /Vyuzivate i pracovné? Napr. k udrzovani kontaktii?/ To ne. VétSinou

se domluvime, ale pak jeden z nas nemuze.

14. Jste zaregistrovan/a v néjaké online siti? (a) Co Vam to prindsi ¢i prineslo?

Ne.

15. Zjakeé doby pochazi Vas "nejstarsi” a stale Zivy profesni kontakt?

Myslim, Ze to pochézi z doby, kdy jsem zacala délat tuhletu praci. Pfed tim by se né&jaky
nasSel, ale jsou to uz Cisté osobni kontakty. Ta parta kolegli z oboru se sice proménuje, ale i
kdyZ to uz nedélaji, tak to jsou ty aktualni profesni kontakty.

16. Nakolik jsou pro Vas kontakty napric firmou diilezité? Jakého jsou druhu a co Vam prinaseji?
V ramci banky se vylozené nesetkdvame. Bavime se hlavné o praci, obcas z nich vypadne,
ze se potencidlné miize rysovat néjakd prace pro nas. Nez dojdu v bance, kam potiebuji,
projdu halou a pochytim néjaké informace. Pfinos je v tom, Ze obCas nam néco
nefeknou a méli by nam to fict, a tohle je prilezitost nebo zpiisob, jak se to dozvédét.

17. Nakolik jsou pro Vas kontakty mimo firmu dulezité? Jakého jsou druhu? Co Vam prindseji?
Kolegové z jinych bank, klienti, externi pravnici... maji vliv na vykon prace.

vvvvvv

19. Jsou zdsadné odlisné nebo ne?

Tohle nemam rada. /Vnimate v tom rozdil? Kontakty s vlivem na praci ¢i kariéru?/
Kdybych chtéla jit jinam, tak nebudu vyuZzivat kontakty. Je mi to nepiijemny. Radéji pijdu
béznou, klasickou cestou, napt. pres agentury. /Co je Vam na tom neprijemny?/ Nevim,
nepotiebuji to. /Takze radéji klasicka cesta nez pres doporuceni?/ Doporuceni ano, ale to uz
je vlastn¢é druha faze. Ale abych Sla primarné pres doporuceni, pres znamy, to ne, to
nemam rada.

20. Existuji podle Vas néjakad nepsana pravidla ve spolecnosti obecné ohledné kontaktu a nakladani
s nimi? (a) Jaka to jsou? (b) Jsou jind pro pracovni a osobni kontakty? (c) Je néco
nemoralniho, s ¢im se lze v této oblasti setkat?

U mé prace se na nékoho nenastvu, kdyZ da nékomu dal§imu na mé mobil, ale je to taky

dané tim, Ze mam mobil na vizitce. Myslim, Ze kdyby to byl miij osobni mobil a nékdo by

dal nékomu uplné cizimu, aniz by se m¢ predtim zeptal, tak to by mi asi vadilo. /20b/

Rozdil tam vnimam, ale nejsem schopné obecné fict pravidla. /20¢/ /Odnos kontaktii pri

odchodu z prace./ Je to kontakt, dostala jsem ho ja, nedostala ho banka. Kdyz budu odchazet

do jiného oboru, tak si odnesu kontakty, které mi k nééemu budou, zndm se s nimi.

Rozhodn€ nevezmu ty Ctyfi vizitniky, co tam mam. Zase, pokud ten kontakt dostanete

formou vizitky, tak pro¢ byste si ho neodnesla. ... samoziejm¢ pokud ho neodnesete,

nesmazete tomu, kdo prebird praci po vas a ma se o toho klienta starat po vas, to je docela
blby. /Néco dalsiho v podobném duchu?/ Spamy by ndm filtr m¢l odstranit, dostaneme
jenom piehledy, ktery je tieba obcas projit, protoze tam obcas spadne i néco, co tam nepatfi.

21. Co byste v souvislosti s pracovnimi kontakty poradil/a cerstvému absolventovi, ktery ma vysoké
/ manazerské ambice?

Urcit¢ bych mu poradila, at’ ty kontakty hleda nejdiiv uvniti firmy. Prvni se musi

zkontaktovat s lidmi uvnitf, poznat praci, lidi, ktery mu budou praci davat. S kontakty na

ostatni banky by si musel pockat, urcité zezacatku pod dohledem, protoze je tieba védéet, co

muze a co nemuze fict. Je to troSku "vyssi divéi", jde o jemné nuance v informacich, které

kdyz se dostanou do trhu, tak mize byt velky prtisvih. Primarné se tedy soustredit na
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interni kontakty, seznamit se s lidmi, chodit za nimi, aby se dozvédél co nejvic o praci
samotné.

Respondent R6 — SM_BI_M (stfedni managament, bankovni instituce, muz)

1. Jak byste charakterizoval/a networking?

V zésad¢, kdyz se fekne networking, tak si predstavim adresai mych kontaktt v outlooku
a v mobilu, lidi, ktefi v totalni nahot¢ toho terminu jsou za nimi, ktefi maji néjakou roli v
ekonomice, kterym miiZzu zavolat v piipad¢, ze potfebuji néco pracovniho. Networking
jako pojem vnimam veskrze jako pracovni termin. Nikdy bych nepouzil pojem networking
v osobnim Zivoté, mam to Uzce asociovany s praci. Je to skupina lidi, se kterymi jsem
pracoval, at’ uz kolegové nebo obchodni partnefi, v ptipad¢ i jakoby znami a dalsi vazby
ptes tyto lidi. ...RozliSuji Cisté kamarady z osobniho zivota a pak lidi, které jsem potkal v
souvislosti s praci a v ramci této skupiny je celkem mald cast, které beru taky jako
kamarady, ale stale jsou spojeni s praci.

2. Mpyslite, ze je treba systematicky pecovat o kontakty, cilené, ucelove je navazovat ve vztahu k

vvvvvv

networkingu?

Mné se to ucelové prici, byt takové moznosti mam a mél jsem, to vyplyva automaticky, tak
se mi to pfi¢i. Ty lidi, ktefi jsou soucasti mé osobni sité, tak nemam osobni tendenci je
rozsifovat a spi$ si drzim a opecovavam ty kontakty lidi, se kteryma jsem néco d¢€lal. Spis
mi jde o tu kvalitu nez o tu kvantitu té¢ networkingové sité. /Takze prirozené ty lidi pribyvaji
a pecujete pak o ty, u nichz se vyvine osobni vztah?/ Ano, ale pochopitelné v ramci té sité
jsou lidi, ktefi .. ten fond casu je né&jak omezeny, takZe ho musite néjak rozumné
distribuovat.. ale myslim, ze si drzim takové jadro lidi, se kterymi mam intenzivngjsi
diskuze, byt pracovné nemusim, kdyZz takovi pfibudou dalsi, tak jsem rad, ale nechavam to
na zcela pfirozeném vyvoji. Nic agresivniho jako, ze by fekl: "hele, ty zna§ tamhletoho,
seznam m¢ s nim", tak to ne. /Ta systematicnost vypada jak?/ Tu a tam zavolam,
pozdravim, zeptam se, co je nového... a s malou skupinkou lidi se viddm, chodim na
pivo, ale skute¢n¢ s malou. Obecné je to spiS telefonicky, ¢as od ¢asu, nahodile nebo kdyz
se objevi néjaka prilezitost, kterou je nutny vyftesit a vim, ze ten ¢lovék by o tom mohl
néco veédet, tak tfeba i to vezmu jako diivod zavolat. /2a/ Vidim za tim spiS tu lidskou
rovinu, tu osobni vazbu nez pracovni potencial. /2b/ No, ani na prvni pohled ne, ale
myslim, Ze jak j& k tomu pfistupuji tak, Ze toho nechci zneuZivat, napr. agresivni
rozSifovani smérem, kam bych to potieboval ja, tak myslim, Ze by mi vadilo, kdyby za
mnou priSel nékdo s obracenym pozadavkem, napi. "hele, j& mdm jednoho obchodniho
partnera, ktery potiebuje to a to, zajdi si s nim na vecefi". To bych bral jako tlak, ktery se mi
pti¢i nebo ... od zacatku bych se stavil do takovy jakoby odmitavy pozice.. /I kdyby to bylo
oboustranné zajimavy? Jak pro néj tak pro Vas?/ To mozna ne, tam kdybych citil, Ze to ma
potencial 1 pro mé, tak bych k tomu pfistupoval proaktivnéji, jakoby s ismévem na tvafi.
/Ted je otazka, jestli to clovek dopredu vi? Jestli mu nenaskoci automaticky néjaky blok.../
To je pravda ... Zalezelo by na konkrétnim cloveku, situaci, jak Casto by se to délo. Moje
prvni reakce by byla urcité pozitivni, kladna. Asi kdyz bych citil, Ze je to Gplné mimo,
nejspis bych to pro toho ¢loveka udélal, ale nebyl bych z toho dvakrat nadSeny..

3. Jak uchovavate kontakty, jaky nastroj pouzivate? (a) PiSete si ke kontaktiim néjaké poznamky?
Jake?

V zasadé¢ mobil a outlook, vSechno se snazim pieklapet do outlooku a ten drzet

aktualizovany. Mit jedno misto, kde je vSechno. /Co online sit, vizitkar?/ Vizitky jsou

prezitek. Jakmile si od nékoho vezmu vizitku, tak si ji okamzit¢ natukdm do outlooku.

/Papirovy adresar?/ Nikdy. /3a/ Ne, ale myslim si, Ze to nepotfebuji, j4 mam relativné

pamét’ na lidi, jednak si pamatuji jména i tvafe a hlavné tidaje o nich, takze jsem nikdy
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nem¢l potiebu si tohle zaznamenavat. Jeding, co vlastné u téch lidi mam, je jméno, e-mail a
mobil nebo telefon, nic jiného jsem si tam nikdy nepsal. Dokonce jsem si nepsal ani pozice
v téch firmach.

4.  Kolik kontaktii aktudlné mdte ve svéem systému (a) Kolik kontaktii je z firmy, kolik mimo firmu?
To je zajimavé Cislo... v mobilu jich budu mit tak 200, v outlooku nevim, ale to miizu
klidn¢€ dodat, odhadem tak 400 celkem? /4a/ Naprosta vétSina mimo firmu, tak 90%.

5. Odhadnete procento, s kolika z nich jste byl/a v kontaktu za posledni ...(a) mésic, (b) piil roku,
(c) rok?

/5a/ To budou spi§ kusy nez procenta, tak 20. /5b/ Podle m¢ to nebude o moc vétsi Cislo,

mozna 40, ale pokud by se zvétSila ta Casova perioda, tak to ¢islo uz neptijde nahoru.

Relativné¢ drzim tu komunikaci s néjakym jadrem lidi. /Nezuzujete ted’ pouze na ty

pracovne-osobni kontakty?/ Asi ano, tam je ta systematicka péce.

6. S kolika lidmi se priimerné setkate za tyden, aniz by to byli Vasi primi podrizeni ¢i nadrizeny v
bézném pracovnim kontaktu?

Klienti tam patii? /Ano./ StraSné zélezi, jak to zrovna v té praci je, je to strasné proménlive.

/Primérné../ Tak 10, 15 t&ch hlavnich. Mozna vic, 15, 20. Reknéme 10 aZ 20.

7. Kde poznavate nejvice novych lidi?

Nejvic lidi je pracovnich kontaktdi, v ramei pracovnich povinnosti. To je nejvétsi piisun
novych tvari. Jinak nemam potfebu vyhledavat novy kontakty, jak uz jsem fikal, takze ty
situace seznamovani se nevyhleddvam. Vyuzivam jenom toho, co mi ptida jakoby ta prace.

8. Kde hledate cilené? Na koho se obracite, jaké ndstroje pouzivate? (a) Mate néjaké firemni
nastroje? (b) Mate ve firmé néjaka pravidla tykajici se komunitnich webii, online socidlnich siti
a jejich vyuziti v praci?
Kdyz bych potteboval néjakého ¢loveéka, ktery se pohybuje v urcité oblasti, tak bych asi v
kroku jedna projel v hlavé lidi, co znam, jestli nemaji vazby na konkrétniho ¢lovéka nebo
na tu oblast, pokud ne, tak bych Sel na internet. /8a/ Kdyz za mnou pfijde néktery z kolegt,
jestli neznam nékoho, tak mu vzdycky kontakt dam, pokud ho mam. Ze bychom méli tfeba
spole¢nou databdzi kontakti nebo propojeny outlook, tak to ne, to nemame. /Kontakty
v ramci firmy asi ano../ To ano, v ramci skupiny celosvétové to mame. /8b/ LinkedIn mam
a pouzivam, ne ze bych byl blazen, ktery u toho intenzivné sedi, ale urcité jednou za 14 dni,
3 tydny se tam podivam. Dokonce jsem jednou ze zajmu sjel absolventy ro¢niku a vidél
néjakd jména, kterym jsem naposilal ty "invitation". To jsem udélal jednou. /Pravidla ve
firme ohledné techto siti mate?/ Ne. Nemame, ale myslim, Ze to je spravny postich, Ze si to
néjaké regule casem vyzada.
9. Obracite se v souvislosti s praci také na rodinu a pratele? Odhadnéte jak casto? Uved'te redlny
priklad nebo predstavu situace, kdy byste tak nejspis ucinil.
Hm, ob¢as ano. Ted’ mé nic nenapada. Bratranec je ze stejné branze, tak se obCas bavime, v
zasade 1 s tatou, ktery se taky pohyboval intenzivné v byznysu, ale konkrétni situaci ted’
nedam dohromady.

10. Pecujete néjak o stavajici profesni kontakty, vztahy? Je v tom pravidelnost? Jak casto a jakou
formou? (a) Existuji u Vas ve firmé nejakad pravidla, doporuceni, instrukce v tomto ohledu?

viz ot.2 /10a/ Ne. /Néjaka PFka, darky k Vanocum?/ To je pravda. Firemni akce témét

zanikly, vzhledem k situaci. Hlavné o Vénocich se tohle ale déla, PFka, je pravda, Ze to je

n¢jaka forma udrzeni kontaktu. /Jsou to veskeré kontakty, nebo jenom ty, co jsou aktualné

vvvvvv

11. Je néco, co vite, Ze byste v peci o kontakty délat mél/a a nedelate to? (a) Z jakého ditvodu to
nedelate?

Zcela ur€ité vim, ze je né&jaka sorta lidi, které bych pracovné potieboval a ktefi by

vyZadovali, abych aspori tu a tam za ¢as se jim ozval a tieba si s nimi dal obéd nebo néco,
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ale je to zcela mimo moji kapacitu, tak to nedélam, ale vim podvédomé, ze je to chyba.
/11a/ (Cas.)

12. Rozlisujete striktne mezi osobnimi a pracovnimi kontakty? Jaky k tomu mate ditvod a v cem se

to projevuje? Je to stejné od pocdtku Vasi kariéry nebo se to v ¢ase promenilo?
Neni tam uplné uzka hranice, je tam néjaké pasmo, resp. takhle... jsou lidi, u nichz je
rozdéleni docela striktni a pak je relativné tizka skupina lidi, kde to mam jakoby
spojené, Ze je beru tam i tam. V téhle skuping téch lidi moc neni, tak 10 lidi max. /Zmeénil se
Vam béhem kariéry pristup ke kontaktum?/ NerFekl bych. .. Fakt je to, ze tahle skupinka,
téch par jedinc, tak to jsou témét vzdycky ptipady, kdy to jsou mi byvali kolegové, tieba 2-
3 kolegové z X.Y., které povazuji za kamarady a dneska to jsou obchodni partnefi, pak taky
2-3 lidi ze soucasné prace, s nimiZ jsem stravil dlouhou dobu tady... hlavné to jsou byvali
kolegové. /Takze spolecna zkusenost, clovek je pozna, vi, co od nich mize cekat../ Piesné
tak.

13. Jste c¢lenem néjakych spolkii, asociaci, komor, klubii apod.? (a) Jaké to jsou a co Vam to
prinasi?

Ne. Mam zhruba dvé skupiny lidi, se kterymi jezdim na vodu, délam sport, ale z hlediska

néjakych formalnich komunit, pracovnich, to ne.

14. Jste zaregistrovan/a v néjaké online siti? (a) Co Vam to prindsi ¢i prineslo?

Jenom LinkedIn. /14a/ Ne, neiekl bych, Zze by z toho byl n¢jaky konkrétni hmatatelny
vystup. ... Mozna jeden benefit, Ze se mi pies LinkedIn ozvala jedna spoluzacka, se kterou
jsme méli fajn vztahy, kterd je v Bruselu a nasla ten kontakt timto zptsobem, ale nic jiného.

15. Zjaké doby pochadzi Vas "nejstarsi” a stdle zivy profesni kontakt?

No, myslim, Ze to je rok 96, bylo to v praci pri studiu, dodnes tam na n¢ mam kontakt,
dokonce jsem pro né delal i néco pracovné, s néfim jsem pomahal, takze rok 96, tzn.
polovina vysoky Skoly zhruba.

16. Nakolik jsou pro Vas kontakty napric firmou dulezité? Jakého jsou druhu a co Vam prinadseji?
Ja jsem tyhle vztahy diiv docela vyhledaval a vyuzival jsem to hlavné k tomu, abych
zjistil, co ty lidi délaji, co se kde jinde déla a jak se to déla. Ted’ka uz mné to tolik nelaka
a nedélam to. Mozn4 je to tim, Ze v posledni dobé jsem vyrazné vic zaneprazdnény nez jsem
byval a mozna je to i tim, Ze uz ¢loveék pochopil, co se jinde d€la a ztratil tu potiebu tohle
zjisStovat. /Takze to bylo o prehledu, co ta firma déla, jak funguji procesy../ Hm, ptesné tak.

17. Nakolik jsou pro Vas kontakty mimo firmu diilezité? Jakého jsou druhu? Co Vam prinaseji?

To mé¢ tfeba vibec nelakd, nemam potiebu navazovat tyhle kontakty. /Co propojovani sfer
- vwuka na VS, pomoc v neziskovce, sebevzdélavani.../ Je fakt, ze kdybych mél né&jakou
ptilezitost, hmatatelnou a snadnou, tak bych to asi vyuzil, v takovy situaci nejsem. (také viz
ot. 1)

vvvvvv

19. Jsou zdsadné odlisné nebo ne?

Myslim, Ze to mam propojené. Jsou takové kontakty, které aktudlné nemaji vliv na
aktudlni vykon prace, ale potencialné se do té role miizou dostat. Myslim, Ze to souvisi i s
tim, jak je Praha mal4, i lidi, ktefi z oboru odesli, tak se do n¢j mizou vratit nebo se objevi
né¢kde jinde nebo ma potencidl, Ze bude potiebny znova. /Je fo zase hodné navazany na
osobni vztahy? Ze to funguje diky tomu?/ Pfesné tak.

20. Existuji podle Vas néjakad nepsana pravidla ve spolecnosti obecné ohledné kontaktii a nakladani
s nimi? (a) Jaka to jsou? (b) Jsou jinda pro pracovni a osobni kontakty? (c) Je néco
nemoralniho, s ¢im se lze v této oblasti setkat?

Myslim si, ze ur€ité tam limity jsou, i kdyZ bez konkrétni situace je tézko fict, co je ta

hranice. Clovék by se mél v daném prostiedi pohybovat sné&jakou integritou a

nezneuzZivat n¢jaké véci, nebyt uplné otevieny vuci otevirdni své sité¢ vici ostatnim.
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Myslim, Ze to ma sva nepsana pravidla, ale bez konkrétni situace to nedokazu dal uptesnit.
/20¢/ /Predani kontaktii tretimu subjektu bez souhlasu?/ To ja bych asi zavolal, ze ten
kontakt davam. /Odneseni si kontaktii z pracovisteé pri odchodu z firmy./ To bych udélal.
Urcité bych je tam nechal, ale urcité bych si taky odnesl. Mam tady celkem silny nazor, Ze
je to jednak majetek firmy, ale taky majetek mij osobni.... UrCité je situace, kdy bych
néjaké kontakty nechtél poskytnout viibec. Nékteré kontakty bych zase poskytnul 1 bez toho,
ze bych doty¢ného informoval. U vétSiny bych Fekl: "hele predavam tviij kontakt z toho
a toho diivodu tomu ¢lovéku". /Takze se neda rict obecny pravidlo, ale je to o citlivéem
zvazeni ../ Je to na case by case bazi, ale jsou tu urcity pravidla a myslim, ze to lidi citi
podobné. /Co tedy zvazujete? Je to jednak clovek, jehoz kontakt davate, asi i clovek, kterému
jej davate, v jaky situaci jej davate? Je tam jesté néco, co hraje roli?/ To jsou asi tii hlavni
véci - koho, komu a proé€. /20b/ Rozdil tam n¢jaky bude, ale asi zdlezi zase na konkrétni
situaci. Myslim si, Ze ta pravidla nebudou moc vzdalena od sebe, je to odliSna kategorie,
ale ten model chovani v téchto situacich bude hodn¢ podobny. ... Primarn¢ determinanta
chovani je kvalita toho kontaktu, ktery predavam.

21. Co byste v souvislosti s pracovnimi kontakty poradil/a cerstvému absolventovi, ktery ma vysoké
/ manazerské ambice?

Jedna rada, ale to ani tak nesouvisi s networkingem, urc¢it¢ jsem vic nez piesvédceny o tom,
ze €lovék by se ke svym vSem kontaktiim mél chovat fér a primo. Nikdy by si ¢lovék
nemél Fict, tak tady jsem ted’ udélal néjakou levarnu nebo podraz, pristé uz to neudélam, uz
toho ¢lovéka nepotrebuji. To je zadsadné licha pfedstava, protoze moje zkuSenost je takova,
ze velice Casto se stava, ze na ty lidi ¢loveék nardzi permanentné v riiznych situacich, i o x let
pozd¢ji, takze to, jak se ten €lovék chova, jak vede ten relationship s tim kontaktem, je
celoZivotni zaleZitost a tim, jak jsou Cechy maly a Praha je mal4, tak je vic neZ jasny, Ze
to jak si €lovék nastavi tyhle vazby, tak je bude mit. To je dlouhodoby b¢h. Skute¢né se
¢lovék nemuize uspokojit s tim, ze tady se néco ,,podélalo®, to nebudu fesit, uz to je historie,
tak to rozhodné neni. /Krdtkodoby horizont, tak jsem vyhral./ Ptesné, myslim, Ze to
absolutn¢ nefunguje, obzvlast ne v Praze. Ale jinak néjakd obecna rada, nemam.
Takze...tak.

Respondent R7 — SM_NBFI_Z (stiedni managament, nebankovni finanéni instituce, Zena)

1. Jak byste charakterizoval/a networking?

Networking pro mne je vyuZivani kontakti, at’ uZ pracovnich nebo soukromych k mym
nebo obchodnim vécem. Primarné ho lidi vyuzivaji pro obchod, ale pro mé je i hodné pro
osobni véci.

2. Myslite, Ze je treba systematicky pecovat o kontakty, cilené, ucelove je navazovat ve vztahu k
praci?(a) Proc¢ je to dulezite? Co je z toho nejdilezitejsi? (b) Vnimdte néjaka rizika
networkingu?

Rozhodné, kdyZ se o kontakt nepecuje, tak po ¢ase vyprcha a pak uz to neni kontakt,

ale je to jenom néjaké zastaralé Cislo, které¢ nefunguje. Pro mé je dilezité kontakty

opecovavat, obCas zajit na kafe, na ob&éd, minimaln¢ zavolat, kdyz se bavime o tom
obchodnim vztahu. /Cilené navazovat, iicelovost?/ Utelovost tam uréité patii, i jsem se
tim zabyvala, kdyZ jsem vyhledavala kontakty pro obchodni pfileZitosti. Slo tam o to ziskat
nové klienty, musis§ klienta néjak oslovit, to uz je pocatek, kdy se z toho mlize vyvinout
néjaky dobry kontakt... a to bylo ucelové. Méli jsme dané konkrétni obory, které¢ jsme méli
kontaktovat, z nich jsem si vybrala jednotlivé kontakty a ty jsem kontaktovala. /2b/ Rizika
jsem dfive nevnimala, ted’ jsem nad tim zacala vic pfemyslet. Pouzivim LinkedIn a v té
souvislosti jsem si uvédomila, Ze neni dobré sdélovat na webu osobni informace. Je to
takovy boom, ale podle mého nazoru to bude ustavat. Kdyz se divam na néjaké kontakty uz
ted’, tak se tam obcas objevuje "out of the network", lidi to stahli, at’ uz jim to zakazal
zaméstnavatel nebo z jiného divodu, nevim, ale zacala jsem si toho vice vSimat a
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uvédomovat. Mozna je to mozné zneuzit, nevim, kazdopadné jsem se bavila s kamaradkou,
kterd vyuziva Facebook, ten ja nevyuzivam, a ta zminovala, ze to miZe byt nebezpecné a
protoze maji malé déti, tak stahuji fotky apod.

3. Jak uchovavate kontakty, jaky nastroj pouzivate? (a) Pisete si ke kontaktium néjaké poznamky?
Jaké?

Mam ,hard copy“ vizitkovnik, outlook, mobil, to jsou asi ty .. (zminovala jste také
LinkedIn..) Ano, pravda. /3a/ V osobnim Zivoté ne, jednak je znam, ale také jsem si
opravdu vytfidila kamarady od zndmych. U pracovnich kontakti si piSu, v minulé praci
jsem si vedla peclivé informace, protoZe jsem intenzivné navazovala kontakty s klienty,
takZe jsem po schiizce sedla, méla jsem svou databazi a psala jsem si poznamKky typu,
kolik ma déti, jaké konicky, kde byl na dovolené, abych mohla navazat a prolomit ledy..

4. Kolik kontaktii aktualné mate ve svém systemu (a) Kolik kontaktii je z firmy, kolik mimo firmu?
Nevim, kolem 250, 300, jak pracovni, tak osobni. /4a/ To bych musela spocitat, samotnou
by mé to zajimalo. V soucasné dobé& by to bylo vic obchodnich.

5. Odhadnéte procento, s kolika z nich jste byl/a v kontaktu za posledni ...(a) mésic, (b) pul roku,
(c) rok?
/5al Tak 20% /5b/ 50% /5¢/ 70-75%

6. S kolika lidmi se priimerné setkate za tyden, aniz by to byli Vasi primi podrizeni ¢i nadrizeny v
bézném pracovnim kontaktu?
Obéd byl kazdy den, nevim, tak pramér 3, celkem tak 20?

7. Kde poznavate nejvice novych lidi?

Nejvic jich tak potkdm nakumulované na téch akcich, party, rautech, na obchodnich
setkanich, prednaskach, kam jsem byla pozvand od klienta.. Ty pauzy se pak hodné
vyuzivaji na ten networking, na vymeénovani kontaktl... nebo pracovni vecefte, rauty.

8. Kde hledate cilené? Na koho se obracite, jaké nastroje pouzivate? (a) Mate néjaké firemni
nastroje? (b) Mate ve firmé néjaka pravidla tykajici se komunitnich webii, online socialnich siti
a jejich vyuziti v praci?
Hledala bych urcit¢ pres ty mé kontakty s dotazem, jestli nékoho takového neznaji.
Vétsinou jsou lidi v oboru propojeni. Postupovala jsem tak pfti praci. Jinak bych postupovala
pres firmy, které se tim zabyvaji, napt. konzultantské firmy, kontakty bych hledala na
webu. /8a/ M¢li jsme databazi stavajicich klienti, ta byla sdilena pro celou firmu, byl
tam na to kladeny velky diiraz. Bylo tam oddéleni Business Development, které se o to
staralo, mélo za ukol od vSech manazert, team-leaderti, ktefi byli v kontaktu s klienty, obejit
je kazdy patek a sebrat od nich vizitky, které pak zanesli do toho elektronického systému,
aby zadny kontakt nepfiSel nazmar. To mné pfiSlo hodné zajimavy, protoze je fakt, ze
¢lovek toho mé v praci hodné a ma tendenci tyhle véci odkladat, takze bylo fajn, Ze to nékdo
zajistil, byla v tom pravidelnost..méli jsme za kol vyplnit takové piedtisténé "lepiky" -
potencialni ¢i stavajici klient, jestli mu posilat newsletter, PFko. Bylo tedy na konci roku
vSechno jednodussi. Musim fict, ze jsem se tam vtomto sméru hodné naucila. /8b/
VyloZené jsme se bavili o zvefejiiovani primych kontaktii (mobilii) na webu. Konkrétné
v souvislosti s head-huntery, ktefi volali na pevnou linku. Takze jsme diskutovali tuhle véc,
ale nakonec jsem sama byla pro zverejnéni, protoze pro klienta je jednodussi se dovolat.
Kdyz je mezitim recepce, kterd leckdy nevi, kam piepojit, tak se da o klienta lehce pfijit.
Byla jsem tedy pro zvefejnéni mobilll na nasem webu a taky to mélo vysledky v narastu
ziskli. Myslim si, ze je to o zodpovédnosti konkrétniho cloveka, ten head-hunter se
k danému ¢loveéku stejné dostane, kdyz chee. (viz také 2b)
9. Obracite se v souvislosti s praci také na rodinu a pratele? Odhadnéte jak casto? Uvedte realny
priklad nebo predstavu situace, kdy byste tak nejspis ucinil.
Ano, urdité. Ted s hledanim prace, kontaktuji rodinu... /V bézném pracovnim procesu?/
Kdybych pracovala v sektoru, kde bych to mohla vyuzit, tak urcité¢ ano. U mé to bylo spis
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naopak, Ze moji znami a rodina kontaktovala mé¢. Nevadilo mi to, ale potom jsem se necitila
vzdy komfortné, zvlast kdyz se nepodaii, co ocekavali a neuméji odfiltrovat osobni a
pracovni stranku véci.

10. Pecujete néjak o stavajici profesni kontakty, vztahy? Je v tom pravidelnost? Jak casto a jakou

formou? (a) Existuji u Vas ve firmé nejakad pravidla, doporuceni, instrukce v tomto ohledu?
(viz ot.2) Kdyz jsem byla v praci, tak v tom pravidelnost byla, protoZe jsem si vedla
databazi, kdy jsem s tim doty¢nym byla na obédé, dokonce i kde, abych ho nebrala do
stejné restaurace. /Takze primarné osobni setkavani?/ Nemyslim, ze primarné, ale myslim,
ze ten vztah je pak intenzivngj$i. Napft. pro kontakt, ktery nebyl pifimo v Praze, dfiv jsem
totiz hodné cestovala, tak to bylo spi$ o tom napsat si, zavolat a kdyz pfijel do Prahy, tak
jsme zas$li na kafe, na obéd. /10a/ Moznosti byly - newsletter, PFka... dbalo se hodné na
osobni kontakty (obédy)... také se poradaly rizné workshopy, na které se zvaly obchodni
partnefi a to bylo na pravidelné bdzi. Pfedndsel tam pfimo managing partner, vedouci
jednotlivych odd¢leni.. bylo to pro né zadarmo a byla to vlastné pfijemna forma Skoleni na
rizna témata, aktualni..

11. Je néco, co vite, Ze byste v péci o kontakty délat mél/a a nedélate to? (a) Z jakého diivodu to
nedelate?

M1j manzel by se hodn¢ zasmal tomu, jak o kontakty pecuji, protoze jsem se vzdycky
zejména administrativné starala o pracovni kontakty a méné o ty osobni. On to ma opravdu
peclivé uloZeno... Vim a chystdm se na osobni kontakty, mam je na rliznych mistech -
kdyz jsem byla v zahraniéi, tak jsem me¢la takovy bloc¢ek, kde mam kontakty, jesté jsem je
nevyselektovala, pak mam v mobilu, ktery nemém zalohovany, to je pro m¢ no¢ni mira...
atd. TakZe bych to chtéla sjednotit. /11a/ Cas asi a miij charakter, kdy mam spoustu
konicki a zajm1, po kterych si jdu, takze to odkladam.

12. Rozlisujete striktné mezi osobnimi a pracovnimi kontakty? Jaky k tomu mate ditvod a v cem se
to projevuje? Je to stejné od pocdtku Vasi kariéry nebo se to v case promeénilo?

Myslim, Ze rozliSuji. Mozna to tak nepusobi, protoze komunikuji i s klientem na velmi
ptatelské bazi, ale rozliSuji. Pokud jde o odliSeni pracovniho a soukromého Zivota, tak
hranici vnimam. Pouceni z piedchozi prace bylo takové, Ze jsem si zachovala dva mobily,
nedala jsem k dispozici soukromy telefon a pouZzivala jsem striktné pracovni ¢islo.
Uvédomila jsem si, Ze potiebuji prostor sama pro sebe, ze nemusim byt porad na piijmu...
Muze se samoziejme stat, Ze se mi presune kontakt z pracovni roviny do té osobni.

13. Jste ¢lenem néjakych spolku, asociaci, komor, klubii apod.? (a) Jaké to jsou a co Vam to
prinasi?

Ne, chystam se ale na to. Nejsem sbératel spolki :)

14. Jste zaregistrovan/a v néjaké online siti? (a) Co Vam to prinasi ¢i prineslo?

LinkedIn, jinde ne. LinkedIn vyuzivdim pomérné zivé. (Vlastné jesté v souvislosti s

cestovanim www.tripadvisor.cz, tam jsou fanousci cestovani. Kdyz chci nékam vyjet, tak

se tam podivam poptdm a kdyZz se vratim, tak tam dam informace, odpovim na dotazy

apod.) /14a/ Kdyz hledam n¢jakého Clovéka, tak mizu vidét, jakou mé pracovni historii,

néco se o ném dozveédét vic. Nepfineslo mi to Zadnou praci, ale pomahalo mi to pri

prvnim kontaktu.

2

15. Zjakeé doby pochazi Vas "nejstarsi” a stale zZivy profesni kontakt?

Asi to bude az tady z Prahy, tedy z mého prvniho zaméstnani. Pfi studiu jsem méla hodné
kontaktd ze sportu, doucovani, ale pak jsem se prest¢hovala do Prahy.

16. Nakolik jsou pro Vas kontakty napric firmou diilezité? Jakého jsou druhu a co Vam prinaseji?
protoZze to tam fungovalo dost na individudlni bazi. Bylo tam hodné divizi, kazda se
vénovala néCemu jinému a bylo to dost odd€lené, ale ve findle to bylo dost propojené,
protoZe napf. ja jsem méla ve svém portfoliu klienta, ktery byl také klientem jiné¢ho odd¢lni.
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Pro mne bylo dulezité, aby ten klient byl spokojeny jak u nas, tak jinde ve firmé, a ne ze
to nefunguje, jak ma, a ja si to pak vyslechnu, nedejboze ze o toho klienta ptijdu. Takze to
byl impuls k tomu, abych lobovala za to, ze ty lidi mezi sebou zacali vic mluvit, aby ti lidé
tahli za jeden provaz, coz byl nékdy ofiSek to nastavit, odstranit ty bariéry.

17. Nakolik jsou pro Vas kontakty mimo firmu dilezité? Jakého jsou druhu? Co Vam prinaseji?
Obchodni kontakty kviili obchodu. Externi kontakty ale i pFi hledani prace nebo, kdyz
jsme hledali pozemek, tak jsem se zminila pfed zastupcem developerské firmy a Casem
jsme diky tomu sehnali pozemek. Taky vyuzivam kontakty k ziskavani informaci o zemich,
kam zrovna jedeme na dovolenou, protoze radi cestujeme.

vvvvvv

19. Jsou zdsadné odlisné nebo ne?

/18a/ Pro ten vykon prace urcité vnitropodnikové kontakty, tam se lidi setkdvaji na
intenzivni bazi, vzajemnd motivace k vykonu, inspirace... /18b/ Pro tu kariéru spiSe to
externo ve smyslu nabidky prace, ale nemusi byt, interné tfeba HR, to jsem se vzdycky
snazila u svych lidi zajisti, aby védéli, kde se ve firmé mohou pohybovat. Intern¢ zalezi na
systému, ktery funguje ve spolecnosti, ale obecné by mél byt primdrni kontakt v souvislosti
s kariérou primy nadfizeny a HR, méli by spolupracovat.

20. Existuji podle Vas néjakad nepsana pravidla ve spolecnosti obecné ohledné kontaktu a nakladani
s nimi? (a) Jaka to jsou? (b) Jsou jind pro pracovni a osobni kontakty? (c) Je néco
nemoralniho, s ¢im se lze v této oblasti setkat?

Stalo se mi parkrat v predchozi préaci, Ze mi klient posilal smsky k narozenindm, béhem

vanocnich svatki... véci, které bych ocekavala od znamého, ne od obchodniho kontaktu.

Je tam nepsané pravidlo, ze se to odd€luje. /20b/ Ano, urcité. /20¢/ /Predani kontaktu bez

souhlasu../ Ano, to vnimadm jako nemoralni, pokud se ¢lovék nezepta. /..Odneseni

kontaktu z firmy?/ Ano, je to nemoralni v ten moment, kdy bych si nahrala kontakty,
databézi z pocitace jako celek. Kontakty, které jsem navazala sama, budou mi volat, i kdyz
nebudu v dané firmé, tam je to v poradku.

21. Co byste v souvislosti s pracovnimi kontakty poradil/a cerstvému absolventovi, ktery ma vysoké
/ manazerské ambice?

Hned od pocatku, kdy se dostane Clovek do prace, 1 kdyz je to pii Skole, tak si vést
databazi kontaktii, peCovat o n¢, zkontaktovat tfeba toho vedouciho pracovnika jako
poradce pii psani diplomky apod. to by ho urcité¢ potésSilo. Postupné na to navazovat.
Kdybych pracovala béhem studia ve firmé, kde by se mi libilo, tak bych se snazila
vybudovat dobré vztahy, dobré jméno dobrou praci, aby m¢ vnimali stejné v situaci, kdy
budu koncit Skolu, abych méla dvete oteviené.

Respondent R8 — SM_NBFI_M (stfedni managament, nebankovni finan¢ni instituce, muz)

1. Jak byste charakterizoval/a networking?

Navazovani kontaktd. /Jakych?/ Obchodnich, v soukromi tomu nefikdm networking. V
prvni fad¢ obchodni, kdyz za to obchodni partner stoji, tak je snaha dostat se na osobni
uroven, v prvni fad€ se vZdycky jedna o obchod. Cilené se o posun do osobni roviny snazim
jenom u nekterych, urcujici je hlavné velikost businessu, ktery mohou ptinést. Obcas se
stane, Ze je nékdo sympaticky, ale pak nejde o networking.

2. Mpyslite, ze je tieba systematicky pecovat o kontakty, cilené, ucelove je navazovat ve vztahu k

vvvvvv

networkingu?
Stoprocentné. /2a/ Protoze diiv nebo pozd¢ji... byznys pro byznys nestaci, v momenté,
kdy za tim je osobni rovina, jsou tam lidé, tak je jednani jednodus$i. Diky tomu
osobnimu vztahu se ty strany budou spi$ snazit dohodnout, nez kdyby to tak nebylo. Kdyz
se s nim uvidis i jinde, na pivu, tak je ta snaha vétsi. Ta osobni rovina je zradna v tom, Ze je
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taky zavazujici. /V cem?/ Kamarada nevezme$ na hil. Je tam ta dlouhodobost vztahu.
/2b/ Kdyz jsou ty osobni vztahy na néjaké trovni, tak se obéas stava, Ze si obchodni
partner dovoli vic. MliZe se stat, Ze ma pocit, Ze meze jsou smazany a muzou se ptat na
véci typu "kolik z toho mate?" To je tieba od zacatku hlidat. Faktem je , Ze ty Spi¢ky na
trhu, tak s nimi nikdy neni problém ty hranice nastavit. Mize$ s nimi chodit na pivo, d¢lat
obchod. Tendenci naruSovat hranice a délat z toho gula$ maji ty nejmensi hraci. Otazka
je, jestli to je nezkuSenost nebo zamér, Ze to zkousi...

3. Jak uchovavate kontakty, jaky nastroj pouzivate? (a) Pisete si ke kontaktium néjaké poznamky?
Jaké?
Outlook a mobil, .xlIs soubor v praci na vefejnym ulozisti a soukromy ,,kontakt list*, kam
si ddvam jména, telefony, emaily, vSech dillezitych lidi, se kterymi jsem se kdy setkal, neni
to ulozeny nikde ve firm¢. /3a/ NepiSu si Zadné poznamky, protoze ta jména jsou tak
znama a proflakla, Ze to neni tfeba. Mam to jen proto, abych s nimi pfipadné neztratil
kontakt. /To je asi ten soukromy kontakt list, co ty ostatni?/ Na veSkeré partnerské
portfolio jsem staromddni a pracuji pouze s vizitkami. Partner, ktery neni klicovy, ale
potiebuji se s nim domluvit, toho mam ve vizitkafi. Dokonce jsem si vytvofil spolecnou
adresu pro tuhletu hromadnou skupinu a posildm ji hromadny maily (skrytd kopie).
/Co narozeniny a podobny typ informaci?/ Partneri nemam tolik a pamatuji si je, navic
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preji k narozeninam, které mam poznamenané.

4. Kolik kontaktii aktudlné mdte ve svém systému (a) Kolik kontaktii je z firmy, kolik mimo firmu?
Reknéme, t&ch o¢isténych - spoustu jsem jich vyhodil - tak 200. Kdyz se s tim ¢lovékem
nezkontaktuji za rok a pul, tak je vyhazuji. To jsou jenom obchodni. Celkové tak 300. /4a/
Interné¢ vnimam lidi jako dulezity, ale cilen¢ s nimi vztahy nenavazuji. Popfeji k
narozenindm, k svatku, ale jinak ne. Myslim, ze ve firmé¢ mam pomérn¢ dobré vztahy se
vSemi lidmi, takze pro to extra nemusim nic dé€lat. Jsou lidi, ktefi to dé€laji, jdou s ¢loveékem,
ktery jim neni sympaticky do hospody jen proto, Zze ma urcité postaveni, aby s nim byli za
dobfte.

5. Odhadnéte procento, s kolika z nich jste byl/a v kontaktu za posledni ...(a) mésic, (b) pul roku,
(c) rok?
/5a/ Reknéme tak 40%. /5b/ To bude tak 70%. /5¢/ Za posledni rok tak 95%.

6. S kolika lidmi se priimérné setkdte za tyden, aniz by to byli Vasi primi podrizeni ¢i nadrizeny v
bézném pracovnim kontaktu?

Tak 35-40 lidi.

7. Kde poznavate nejvice novych lidi?

Vztahujeme to na préci... v praci jsem poznal n¢kolik kamaradt, ale obchodni kontakty
vyhleddvam sam, najdu si je na internetu a kontaktuji je. /Spolecenské, klientské akce?/
Ted vibec nejsou, ale 1 diive to byl problém, typ lidi, které ja kontaktuji, tam nechodi,
protoZze nemaji Cas. /Formalni sdruzeni?/ Na mé urovni se to nenosi, nikdo to nevyzaduje,
nikdo to ned¢la, nevyzaduje. Je mozné, ze na top trovni to je jiné.

8. Kde hledate cilené? Na koho se obracite, jaké nastroje pouzivate? (a) Mate néjaké firemni
nastroje? (b) Mate ve firmé néjaka pravidla tykajici se komunitnich webii, online socialnich siti
a jejich vyuziti v praci?
Nejdiiv bych kontaktoval lidi, co z nam z dan¢ho oboru a ptal se na doporuceni, kdybych
pomoc nenasel, tak bych Sel na internet.. /8a/ Intranet na interni kontakty - odd¢leni,
jméno, mail, telefon, Cislo kanclu, fotka. Na obchodni kontakty neni, mozna sdileni
outlooku, to je vybérové, kdy udéli§ povoleni vstupu do svého outlooku. Primarné je to o
sdileni kalendare kviili schiizkam, ale jde to i s kontakty. Ten muj .xls soubor je primarné
pro mé&, nesdilime to. /8b/ Nemame, zalezi asi pozice od pozice, nc¢ktery lidi nemtizou
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vubec na internet, jiny miizou na zakladni stranky, které potiebuji k praci, jiny lidi mizou
kamkoli, jako tieba ja.

9. Obracite se v souvislosti s praci také na rodinu a pratele? Odhadnéte jak casto? Uvedte realny
priklad nebo predstavu situace, kdy byste tak nejspis ucinil.

Ano, procentuelné asi tak ze 3%, ne abych jim néco prodal, ale abych slySel nezaujaty nazor

coby koncového zékaznika. SpiS§ sporadicky.

10. Pecujete néjak o stavajici profesni kontakty, vztahy? Je v tom pravidelnost? Jak casto a jakou
formou? (a) Existuji u Vas ve firmé nejakad pravidla, doporucent, instrukce v tomto ohledu?
Narozeniny, svatky, dalezita vyroci... udrZovaci maily ¢i telefony, zeptam se, jak se
maji, nékdy je zajimavé, ze ¢lovek zavold jen tak a doty¢ny zrovna fesi néco, co se ho tyka a
muze z toho néco vzejit. Pravidelnost ne, spi$ pocitové. Kdyz mam k dispozici informaci,
kter4 by pro n€ mohla byt zajimava, tak nékdy zavolam, zeptam se, jestli to vi. /10a/ Mame
vic prodejnich kanalt, historicky mezi nimi existuje fevnivost, takze si spi§ kontakty i
informace hlidaji nez Ze by si je poskytovali. Nikdo se nesnazil udé€lat sbérny misto
kontaktd. Na zaéatku je n¢jaké Skoleni, starSi kolegové predaji informace a je to o ném,
zaleZzi, jak t&é zaSkoli, je to individualni. Metodiku mame popsanou - zpracovani zadosti,

uchovani informaci (jména, RC), ale mékké dovednosti ne.

11. Je neco, co vite, Ze byste v péci o kontakty délat mél/a a nedélate to? (a) Z jakého ditvodu to
nedelate?

Tim, jak ve firmé& pfibyla nejistota, tak se ve firmé zacalo hodn¢ lidi snazit predchazet si
decision makery, v tom asi zaostavam. Mn¢ to je k nicemu, ja po nich chci néco jednou za
obchodni partnefi. Mj §¢f na to ma uplné jiny néazor, je to politik. ... /11a/ SnaZim se
dlouhodobé vychazet dobie, udrzovat korektni pracovni vztahy, tohle navic se mi ekluje
- aktivity mimo praci, cilen¢ hospody apod.

12. Rozlisujete striktne mezi osobnimi a pracovnimi kontakty? Jaky k tomu mate diuvod a v cem se
to projevuje? Je to stejné od pocdtku Vasi kariéry nebo se to v case promeénilo?

V moment¢, kdy je to kontakt z prace a je to 1 dobrad osobni rovina, tak je to pofdd obchodni

pracovni vztah, je tam kontrola, zaklopka, varovny prst, kdyZ je to Cist¢ kamarad, tak to

nemam. Od zac¢atku to mam stejné.

13. Jste clenem néjakych spolkii, asociaci, komor, klubit apod.? (a) Jaké to jsou a co Viam to
prinadsi?

Ne.

14. Jste zaregistrovan/a v néjaké online siti? (a) Co Vam to prindsi ¢i prineslo?

LinkedIn. /14a/ Konkrétné mé tam uz oslovil headhunter s nabidkou prace, to je asi

nejhmatatelné;jsi pfinos, jsi v kontaktu s lidmi z prace i s byvalymi kolegy.

s n

15. Zjaké doby pochazi Vas "nejstarsi” a stale Zivy profesni kontakt?

Je to ¢lovek, se kterym jsem rozjel novy projekt, ktery byl natolik zasadni a uspésny, ze
jsme diky tomu dosud v kontaktu. Vlastné jsem stile ve stejné firm¢, u prvniho
zaméstnavatele (10 let).

16. Nakolik jsou pro Vas kontakty napric firmou diilezité? Jakého jsou druhu a co Vam prinaseji?
Ted jsem to pocitil, Ze potiebuji vSechny §éfy vSech sprav, ovéril jsem si, Ze Groven
vztahu, které s nimi mam, staci. Diky tomu, Ze jsem ve firmé 10 let, tak s nimi jedndm
jinak, nez kdybych tam byl jeden rok. Jsou dilezity, ale uz se nemusim snazit zafadit,
vztahy jsou nastaveny. jsou to lidi, kteti schvaluji budget, je to jako s policisty, maji rozmezi
pokuty, kdyz ¢lovek neni sympaticky, tak mu napaii maximum, i kdyz nemusi.
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17. Nakolik jsou pro Vas kontakty mimo firmu dilezité? Jakého jsou druhu? Co Vam prinaseji?
Obchodni kontakty, spoluZici z VS - jsou to lidi, ktefi pracuji v riiznych odvétvich, jednak
je tam osobni rovina, jednak pracuji na zajimavych pozicich, dozvim se, co je nového i jinde
nez ve financich, je to potencidl pro budouci spolupraci. Primarni je ale ta osobni rovina.

vvvvvv

19. Jsou zasadné odlisné nebo ne?

Jinak vnimam svého S$éfa, na némZz jsem zavisly, ale nemam specidlni filtr.
Nekomunikuji jinak s témi skupinami. V kariéfe ne, ten postup je u nas limitovany, uz
nemam kam se posunout. V souvislosti s kariérou jsou pro mé klicové kontakty venku,
ale spiS$ pasivné vzhledem k situaci.

20. Existuji podle Vas néjaka nepsand pravidla ve spolecnosti obecné ohledné kontaktii a nakladanit
s nimi? (a) Jakd to jsou? (b) Jsou jind pro pracovni a osobni kontakty? (c) Je néco
nemoralniho, s ¢im se Ize v této oblasti setkat?

Myslim, Ze toho je spousta. Ve vztahu k obchodnim partneriim, mam vnitiné spoustu

pravidel, které mi nikdy nikdo nerekl. Je tfeba byt korektni. KdyZ mi partner fekne néco

zasadniho, soukromého a né€kdo jiny z vas pak tahd informace, v Zivoté bych neporusil dany
slovo, ohledn¢ uchovani soukromych informaci. Pokud mé partner pozada, abych
nikomu jeho kontakt nedaval, tak bych to neudélal, ale dosud se mi to nestalo. neni to
nic tajného. Obcas volaji riizné firmy a nabizeji rizné sluzby, chtéji kontakt na tu firmu,
doporuceni, to nedélam. Kdyz mé né€kdo pozada, abych mu dal kontakt na feditele firmy,
vyzadam si svoleni, jinak ho nedam automaticky. kdyz mam kontakty za firmu, tak 1 kdyz

mi zavold n¢kdo zfirmy, Ze ho chce, tak to neznamena, ze ho automaticky dam.

U nekterych se ani neptam, tam je jasny, Ze to nema smysl, ze svoleni nedostanu. . /20¢/

/Odnesent si kontaktii z pracovisté pri odchodu z firmy./ Vzal bych si je kvili tém lidem,

neni to apriori o tom, Ze bych chtél pfetahnout byznys.. Musi zlstat ve firm¢. /Co by Vam

vadilo?/ Kdyby mi zavolal nékdo, ze mu kamarad dal kontakt na mne, né¢jakému finanénimu
poradci.../20b/ Mam pristup vSude stejny, je to o tom, Ze jsem si pravidla nastavil sam.

21. Co byste v souvislosti s pracovnimi kontakty poradil/a cerstvému absolventovi, ktery ma vysoké
/ manazerské ambice?
V momenté, kdy se snazi o néjaky byznys, tak at’ miri co nejvys, aby pred nim sed¢l
¢lovék, ktery o t¢ véci rozhoduje. Korektni jednani za kazdé situace, v moment¢, kdy je
to dilezity kontakt, tak jednat otevirené, dlouhodobé je to nejvétsi deviza. Oveéri si, ze mu
muze vefit, overi si, ze je ,,dobrej pracant™, co slibi, tak dodrZi, to je nesmirn¢ dilezité. V
branzi je spousta lidi, ktefi toho hodné naslibuji a nikdy to nesplni, to udélaji dvakrat a
roz$iii se to. Kontakty bez spoluprace jsou o nicem, béhem spoluprace si ovéti divéru,
pusti si ho dal do osobni roviny, zjisti, ze kdyZz se opijes, ze nehajlujes, nemlati§ svoji zenu,
mas lidsky hodnoty, to je dilezity... zakladem je, umét praci, rozumét ji, obchodni partner
brzy zjisti, ze ma pred sebou ¢loveka, ktery tomu nerozumi, ztrati divéru. ¢im vétsi byznys

Wewrs o

to je, tim diileZitéjsi jsou tyhle véci - osobni i profesni rovina.
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