A. Skupinové jevy a procesy:

Skupinovy konformismus — vliv skupiny na smysleni jedince, pro néjz je ptislusnost ke
skupin€ vyznamna. S tim také souvisi fakt, Ze skupina mize vykazovat ¢innost jen za
predpokladu, Ze jeji prislusnici maji jednotné postoje k jejim normam a cilim.
Konformista je méné sebevédomy, je pasivnéjsi, sugestibilnési. Jsou situace, kdy nebyt
konformni mutize ptinést komlikace a ohrozeni Skupina vétSinou nekonformni jedince
odmita.

Tato identifikace jedince se skupinou zavisi na téchto Cinitelich:

1.na vnimané prestizi této skupiny

2.na mife pocitovaného souladu osobnich a skupinovych cila

3.na stupni svobody v konkurenci motiva¢né vyznamnych odmén a trestd v interakcich
4 na mife a kvalité odmén, které skupina jedinci poskytuje

Atraktivita skupiny — je dilezitym Cinitelem konformismu. Skupina je pro jedince
atraktivngjsi, ¢im vice odmén mu jeho Clenstvi ve skupiné pfinasi a ¢im vice odmén muze
jako Clen skupiny oCekavat i v budoucnosti. Dulezita jsou zejména uspokojeni socialnich
potieb a sebehodnoceni.

Skupinova koheze — znamena vnitini soudrznost ve skuping€. Souvisi s konformismem a
je ukazatelem stability skupiny (nestabilni se vyznacuji nizkou mirou koheze), stabilni
naopak vysokou soudrznosti vii¢i vn&jsim tlakéim a stresim. Clenové tahnou za jeden
provaz. Cim vétsi koheze skupiny, tim vétsi vliv ma skupina na ¢leny, tim jsou vice
dodrzovany skupinové normy a tim vice se ¢lenové podileji na €innosti skupiny.

Klima spoluprace (skupinové zajmy jsou primarni, diference nazorti a produktivni konflikty,
divéra a respekt, alternativy, dynamika déni, strategie win-win...)

V manazerské praxi se setkavame se dvéma zplisoby vyjednavani, s vyjednavanim pozic¢nim a
s vyjednavanim typu win-win. Pfi pozi¢nim vyjednavani jedna strana ziskava a druha strana
ztraci. Taktiky a techniky pozi¢niho vyjednavani umoziiuji sice zlepSit postaveni
vyjednavajiciho pfi konkrétnim jednani, neberou vSak v ivahu vztah s druhou stranou,
postradaji zaméfeni na dlouhodobou, oboustranné vyhodnou spolupraci. Tento piedpoklad je
naopak obsazen ve win-win negociacnim pfistupu. Pfi vyjednavani typu vyhra-vyhra jedna
jici hodnotu nejen naroku ji, ale 1 vytvareji. Pro uspésné uplatnéni v praxi je zapottebi pretavit
obé zminéné strategie a jim naleze jici taktiky do podoby vyuzitelnych dovednosti. Pravé nas
seminaf je odpovédi na tuto vyzvu. Zahrnuj = jak trénink pozi¢niho, tak win-win vyjednavani.
X
klima kompetice (osobni zajmy, neproduktivni konflikty, podezirani, pohrdani, snaha vyhrat
)
Socialni facilitace — ulehCovani Cinnosti jedince. Vysledky vyzkumu: ptihlizeni cizich osob
ztézuje nauceni se nové reakci, ale usnad™%nuje reprodukci nauceného.. V pritomnosti druych
jsme aktivnéjsi, ale pokud moc, tak délame vic chyb a nas vykon je horsi nez jindy.

B. Socializace

Postupné osvojovani lidskych vlastnosti, roli, ... Je to proces postupného vrustani do
spoleCenskych podminek zivota, postupna orientace v daném sociokulturnim prostiedi a
osvojovani tomuto prostiedi ucelného chovani. Je to proces pfipravy osoby na role ve
spolecnosti.



Zakladni aspekty socializace (primarni socializace — rodina):

1. Osvojeni zakladnich kulturnich navyku (stolovani, télesna Cistota, zdraveni, dékovani...)
2. Uzivani predméttu bézné denni potieby

3. Osvojeni matetského jazyka a dalsi formy socialni komunikace

4. Osvojeni zakladnich poznatki o ptirod€ a spolecnosti a zakladni Casoprostorova orientace
5. Osvojeni socialnich roli pfimefenych véku a pohlavi

6. Orientace v zakladnich spole¢enskych normach a hodnotach (co se smi a nesmi)

7. Postupny vyvoj sebekontroly a volni regulace chovani, pfechod od détského egoismu

k zakladim prosocialniho chovani.

Koneénym cilem uspésné socializace je, kdyz dosahneme nahrazeni externich sankci
vnitfnimi kontrolami.

Model socializace:
Kulturni vzorce chovani — rodinné a jiné soc.systémy — osobnost ditéte.

Socializace je:

pfeména biologického jedince v kulturni bytost

proces zacleriovani do spolecnosti

socialni interak¢ni proces, jedinec si osvojuje hodnoty, socialni normy, apod.
druhem socialniho uceni (napf. rolim)

objevovani lidské spole¢nosti jedincem, ziskavani socialni zkuSenosti
souhrn procest vzajemné interakce mezi spolecnosti a jedincem

v uz$im smyslu: utvareni MY

Kulturace:
prejimani kultury spolecnosti, utvafeni zivotniho stylu

Etapy socializace:
Socializace je stale trvajicim procesem, probihd v etapach.
kontakt s matkou — pfijimani roli a sebeobjevovani — uceni, skupiny — svét prace, péce

C. Socialni uceni
Hraje hlavni roli pfi socializaci. Je to soubor forem uceni, ve kterych si jedinec — ve styku
s druhymi lidmi — osvojuje predpoklady pro zivot ve spole¢nosti.

Socialni uceni je osvojovani si komplexnich zptisobt chovani a jednani pfiméfenych urcité
socialni situaci.

Produkty socialniho uceni: postoje, hodnoty, idealy, sociélni role.
Formy socialniho uceni:
a) socialni posilovani - odména socialni povahy (akceptace) — odména a trest (Thorndike
a Skinner — instrumentalni u€eni)
b) aktivni socialni u¢eni (ASU) — fizené, nacvik
c) pozorovani — na zéklade druhych lidi a jejich chovani, zda je odménéno ¢i trestani.
Velmi casta forma uceni.
d) napodobovéani (imitace) - je nejjednodussi forma, védoma 1 nevédoma (napodobuje
rodice, filmového herce,...)
e) identifikace — vic nez imitace, zdmérna snaha prevzit chovani, nejlépe od clovéka, ke
kterému mame emoc¢ni vztah. Emo¢ni vztah by mél byt kladny.




Postoj

Allport - pohotovost k aktivaci motivu, stav pohotovosti pro urcity typ odpovedi k ur€itym
objektim, predispozice jednat. Vliv zkuSenosti a spolecnosti, jejiz hodnoty a normy jsme
prejali, ma emo¢ni podklad. MiiZeme jej poznavat z chovani, fe¢i, nazort... Ma sloZku
kognitivni, emocni i konativni.

Neékdy je tézké odlisit postoj od motivu, ale dle ptibéhu: matka sedi a cte si velde ditéte a
ndhle uslysi jeho kiiik — odlozi knihu a jde se zabyvat pricinou jeho kriku — kladny postoj
matky viici ditéti aktivoval motiv jeji materské péce.

Neékteré postoje jsou odolné zméné.

Zmeéna postoje:

Extrémnost postoju — extrémnéjsi jsou odolngj§i zménam

Multiplexita postoju — (jejich vnitini diferenciace) — jednoduchy postoj je proménlivéjsi nez
slozity (sympatie x pratelstvi)

Soudrznost postojit — pokud jejich kognitivni, emocionalni a snahova slozka jsou konzistentni,
tak je odolnési.

Vzdjemna souvislost postojii — pokud je propojen s dal§imi podobnymi, tak je nesnadné ho
zmeénit

Viiv argumentii na zménu postoje — napt. u vzdélanych osob je vicestranna argumentace
ucinnéjsi nez u osob méne inteligentnich, tam pusobi jednoducha argumentace, kde je jedno
stanovisko.

Dale postoj muze byt ovlivnén emocnim zdzitkem (az radikalni zména).

Zvlastni typy postoji — predsudky a stereotypy

Stereotyp — Sablonovité vnimani skupin lidi, aniz tfeba mame piimy styk s touto skupinou,
nicméné stereotyp si prejimame z generace na generaci.

Predsudek — nepratelsky postoj k ur¢itym skupinam, ¢asto diivod je iracionalni. Tento postoj
je k jednotlivcei, protoze do té odmitané skupiny patfi.

Hodno
je vztahem subjektu k objektu, spojené s hodnocenim, pfitazlivost objekti,

Socidlni role

predpokladany zpusob chovani jedince v urcité socialni situaci, pro kterou je dana konkrétni
spoleCenska norma. Role stanovené nebo pfijaté dobrovolné. Nesoulad roli pfinasi konflikt.
Role:muz x Zena, §kolak, student VS, Zivitel rodiny, tata, mama, ...

D. Socialni percepce
Jak si €lovek vytvari dojem o charakteristikach a vlastnostech druhych lidi, jak vnima jejich
emoce, jak si vysvétli jejich chovani

Zakonitosti formovani dojmu o druhé osob¢:

selekce, efekt primarnosti, efekt novosti (vliv méa vzdy ta nejnovéjsi informace), hal6 efekt
(vliv té vlastnosti, které jsme si nejvic v§imli), efekt rozptyleni (vliv ur€itého dojmu je slabsi,
kdyz je informace podana v kontextu s dal§i nesouvisejici informaci, nez, kdyz je podavana
samostatng), minula zkusenost, napadnost v chovani (i fyzicka, extrémni chovani upouta
pozornost)




Kognitivni stereotypy (mentalni mapy, mentalni modely)
V prubéhu Zivota si utvafime stereotypy ve vnimani, postup:
- pozorovatelné skutecnosti (,,objektivni*), co mizeme vidét
- vybirame nékteré skutecnosti (individualni, subjektivni vyber)
- pridélujeme jim vyznam (na zékladé€ osobni i kulturni zkuSenosti, informaci...)
- vytvafime predpoklady postavené na vyznamech
- délame zaveéry
- zobectiujeme, piijimame piesvédceni (pfisté ovlivni to, co si vybereme y
pozorovatelného)
- dopad na chovani, jednani

Chyby v posuzovdni
Halo efekt, efekt novosti, logicka chyba, efekt shovivavosti, chyba centralni tendence, chyba
kontrastu, chyba blizkosti, pfedsudky a tradice, vulgarizace, atd.

E. Komunikace a interakce
Vzajemné dorozumivani, sdélovani vyznamt mezi lidmi — pfedavani a pfijimani.

Predavame si obsah, ktery ovS§em nemusi mit stejny vyznam pro piijemce.
Predpokladem komunikace je moznost spojeni mezi ucastniky — komunikacni vztah.

Déleni komunikace — verbalni, neverbalni, nebo zamérna a nezameérna.

Neverbalni — nemaji slovni obsah, patfi sem 1 artefakty — ode€v, ...gesta, pohyby, posturologie
(postoje), proxemika - (do 45cm intimni zéna, od 45-120cm osobni zona, 120-366 cm
spoleCenska zona a nad 366 vefejna zona), doteky, vyraz tvare, pohledy do o¢i,
paralingvistika (intonace, zvySovani hlasu, ztiSovani, pomlky...) — Pozn. - téma neverbdini
komunikace najdete rozpracované v mnoha jinych knihdch, cldncich, na netu!!!

Verbalni — jazyk a jeho vyznam, znak

Verbalni komunikace
Zamér (intence) a mySlenka — kodovani do jazyka — pfenos — dekdédovani prijemcem —
porozumeéni a reakce

Komunikace vstupuje do spolecenskych vztahu, proto rozliSujeme :
a)komunikace meziosobni (interpersonalni)

b)komunikace skupinova

c)komunikace masova (celospolecenska)

Konotativni vyznam — vyznam znaku zavisi na chovani a podminkach, ve kterém znak prave
je. Napf. termin ,,vesnice™ ¢i ,,mé€sto” se vyznamove lisi u riznych jedinci podle toho, jaky je
vztah k témto mistim. Proto konotace znamena emocionalni vyznam. X denotace — je
opravdu to pravdivé oznacCeni — vecernice a jitfenka maji stejnou denotaci, ale jinak
vyjadienou.

Rozhovor — dé¢je se v krocich. M¢l by mit tyto prvky.
Dozvidani a objasnéni (otazky, narazky)



Porozuméni (davat najevo , Ze rozumime)

Souhlas a podpora (aby patner nemél dojem, ze je sam)
Ocenéni a uznani

Uttidéni a uzavieni (shrnuti)

Prostredky rozhovoru:
Otazky, prosté opakovani, parafrazovani, empatické vyjadreni (reflexe),

Otazky:

Uzaviené — zjisténi pevnych udaji (Kolik Vam je? Mate déti?). Pozor na sugestivni otazky —
vnucujeme uzavienou otazkou mozné néco, co tak neni., hlavné to zkresluje svédecké
vypovedi. Napt. Probouzite se v noci Casto? X Jak spite? !Pozor také na neSvary nasich
otazek, kdy nemluvime za sebe, ale ve 3.0sob¢€ nebo za vSechny. , neslo by to radio ztisit? X
Vadi mi, kdyz je to radio pusténé nahlas.“, nebo Vsichni urcité vime, ze takové chovani je
ohavné®.

Oteviené — jsou k tomu, aby se ten druhy rozpovidal, dopfedu ho neovliviiujeme. ,,Co si o tom
myslite? !Pozor na to, ze pokud ddme moznost se rozpovidat, méli bychom ty odpovédi
pfijmout, 1 kdyz nam nemusi byt prijemné.

Otazky navozujici zménu (systemické, cirkularni). Otazkou nutime ¢lovéka, aby se na sebe a
svou situact podival a hledal feSeni. ,,Co byste musela udé€lat vy, aby vas syn mohl prestat
fetovat? Jiné otazky, tfeba na zazrak, na minulé uspéchy (na zvladnuté situace a zdroje).

Podprahové vnimani — neuvédomované vnimame, prijimame a zpracovavame nepietrzité
signaly a informace, které nas ovliviiuji

Zpétnd vazba

Je regulacni mechanismus v mysli subjektu (nejde tedy o odezvu, kritiku apod., ale reakci na
ni). Usmév ze strany druhého posiluje pozitivni zpétnou vazbu a pokratujeme v zapo&atém.
Pozitivni a negativni zpé&tna vazba. Clovék dostane informaci — odezvu na své a chovani a
pfizpusobi své chovani podle svého vyhodnoceni.

F. Komunikac¢ni manévry:

Jak uvadi Z. Vybiral, 1ze v komunikaci objevit ,,novy trend tzv. komunika¢ni manévrovani.
Tento pojem zavedl zakladatel kalifornské skoly komunika¢ni psychologie Watzlawick.
Jinymi slovy se vlastné jedna o komunikaci naruSenou, zamlzenou anebo zmate¢nou. Mezi
pfimé manévry fadime dvojsmyslnost, nedokoncovani vét, narazky, uziti metafor,
zevSeobecnéni atd. Ten, kdo umi v rozmlouvani manévrovat, byva uhybavy, radéji by
nekomunikoval, nebo chce mit posledni slovo a zastira, co si doopravdy mysli. Manévrovat
Ize i beze slov, tfeba prodluzovanim pauzy (ziskavani casu na odpoveéd’). Manévrovani maze
nabyt i extrémniho charakteru tzv. crazy making (komunikator imyslné udrzuje druhého
cloveka v totalnim zmatku a snazi se o dosazeni pocitu, ze se ,,zblaznil* ). Z manévrovani se
stava znevazovani komunikace nebo — coz je jeste horsi - znevazovani druhého partnera
jakozto bytosti. Mezi vyhrocenéjsi stupné znevazovani fadime ,,mezilidské diskvalifikovani®.
Komunikujici shazuje druhého €loveéka za pomoci ironie a dvojsmyslnych narazek.
Diskvalifukujici jedinec se snazi predvést v lepsim svétle jako vtipnéjsi a pohotové;si, citi se
zmaten a nevi, zda ho druhy bere vazné€ a zda s nim souhlasi. Diskvalifikator vyciti nejistotu,
radostné ji vyuziva a udrzuje.




G. Konflikt
Mnoho definic:

ptipad rozporu, kdy napéti mezi poly rozporu dosahuje vrcholu a projevuje se
vzajemnym popiranim, kiizenim snah a zajmi a pfimym bojem

konflikt je nestabilizujici aspekt systému, tedy jakykoliv vztah v systému, ktery mize
zpusobit podstatnou zménu jeho stavu

konflikt jako druh frustrace, stfetnuti 2 a vice protichidnych sil na cesté k cili,

k uspokojovani potieby

konflikt = situace charakteristicka rozporem, srazkou vseho druhu, ktera vyustuje

v oteviene stfetavani.

Druhy konfliktu

a)

b)

©)

podle poctu zucastnénych osob

intrapsychické, interpersonalni (dyadické) — mezi 2, skupinové (uvniti skupiny),
meziskupinové (mezi 2 a vice skupinami)

podle psychologické charakteristiky stretavajicich se tendenci

konflikty predstav (rozdilna schopnost ziskavat, uchovavat a vybavovat si predstavy,
souvislost s paméti)

konflikty nazori (maji rizné vychozi situace a informace, odlisné interpretuji
pozorovanou skutecnost)

konflikty postojii (kromée odli§Sného hodnoceni jevu dojede 1 odliSnému jednani, nebo
tendenci jednat)

konflikty zdjmii (stiet snah lidi, usilujici o uspokojeni svych potieb)

jina déleni

napt. dle predmétu sporu (konflikty manzelské, rodiCovské, rodinné, pracovni,
politické, rasové...), nebo dle véku (nejznaméjsi jsou generacni konflikty)

Konfliktni situace

Je fazena mezi naro¢né zivotni situace (stejne jako stres, deprivace...). Neni stavem, ale
procesem.

Reakce lidi v konfliktni situaci ma nékolik urovni:

BézZna zatéz (na ni je Clovek prizptisoben, patii do zivota)

ZvySena zdtéz (diky ni se Clovek rozviji, néco si osvoji)

Hranicni zdtéZ (nesoulad nasi pfipravenosti a vybavenosti s naroky vnéjsiho prostiedi,
podobné reakce jako pfi stresu)

Extrémni zatéZ(Cloveék podléha natlaku situace, selhavani

V konfliktnich situacich hraji lidé urcité socidlni role:

ucastnicka (jsou pfimymi aktéry, soupefi,...)

moralizujici (jeji aktéfi jsou presvédceni, ze je jejich povinnosti zmirnit konflikt —
snazi se je pfimét k usmireni, ...)

provokujici (snazi se konflikt prohloubit, zostfit, podnécuji ucastniky viici sobg)
resitelska (snazi se zjistit priciny konfliktu, pomahaji vyjasiiovat stanoviska)
evidujici (pozoruji, ale nezasahuji do konfliktu, maximalné s ostatnimi konflikt
komentuyji)

distancujici (zpozoruji konflikt, ale s odstupem, brani se vtazeni)

nevsimava (netecni k dané situaci)

Zpusoby reSeni konfliktu

1.

zvySené usili zdolavat prekazky



2. rezignace nebo zaméteni se na nahradni cil
3. pouaziti techniky na pfekonani napéti a uzkosti pramenici z nemoznosti dosahnout cile.

Pr1i feseni je dilezité ci stanovit cil: bud’ feseni dané situace, nebo adaptace na situaci nebo
zména vnimani situace.

Podminkou je, aby se ¢lovek pro feSeni mobilizoval, chtél a bych schopen o tom vSem
uvazovat.

Techniky reSeni konfliktu
a)dostredivé (akce proti sobé, Cetnost utoku), b)odstiedivé (inikové tendence)
nebo
a) spontanni feSeni — agrese, Uni,, fixace, izolace, regrese, potlaceni, projekce,
racionalizace, substituce (obr.mechanismy)
b) zamérné feseni — tvoriva prizpiisobivost (nejvyssi forma aktivniho feSeni) — clovék
meéni vnéjsi prostiedi a zaroveri se sebetvoti (méni se dle podminek).

Faktory, které maji vliv na vybér zptsobu feseni (soupetreni nebo spoluprace):
Osobnostni faktory a Situacni faktory — Soupefivost voli lidé s autoritarskymi rysy,
neduverivi, eticky poddajni, s nedostatkem moralnich principa.

Pokud chceme, aby situa¢ni faktoy hraly pro feSeni Spolupraci, tak musi byt podminky
pro spolupraci (alternativa spoluprace musi byt pro t€astniky atraktivni, zisk ze
spoluprace musi prevySovat zisk ze soupefeni)

DalSi formy zdmérného feseni:

1. rFeSeni samotnymi ucastniky konfliktu. Tomuto typu fikdme negociace. Cilem
vyjednavani je snizit nap€ti, odstranit averzi a zmenit soupefeni na spolupraci.
Nejprve se shromazdi info, pak se to analyzuje, pak se promysleji moznosti feSeni,
které uspokoji spolecné zajmy.. na tomto typu je dulezité, ze icastnik musi opustit
svou roli a hrat roli feSitelskou.
Mnohdy tohoto ale nejsou lidé schopni z riznych divoda(odlisna kultura, neslysi,
co jim druhy fika, nebo to nechté&ji slyset, atd...)

2. TeSent dalsi osobou . Na autoritu se deleguji prava rozhodovat. Oc¢ekava se od ni

podpora, nezaujaté posouzeni a kone¢né rozhodnuti

Zdrava komunikace
Funkéni (synonymum k zdravé k.)(dysfunkéni je lhani, agresivita, dvojna vazba, simulace —
tj. nenapliuji funkce jako informovat ¢i pobavit)
Kvalitni komunikace spoluvytvari celkovou kvalitu naseho zivota. Komunikace ovliviiuje
poznavani, posuzovaci procesy, preference. Néktefi lidi jsou dlouhodobé odkazani na
nezdravou komunikaci (nemocny partner, Zeny na matetské...) .Deformuje se slovnik. Piisobi
na vegetativni déje.
Efektivni komunikace — to ma pragmaticky podtext

Nezdrava komunikace siln€ ptsobi na vegetativni d€je, svira se nam zaludek, mizeme dostat
panicky zachvat. Predpoklada se, ze zdrava komunikace ma vliv na stabilizaci nemoci nebo
jeji vyléceni.

Charakteristiky zdravé komunikace:
- bezprostredni reakce (neodkladat az za hodinu, za den, ...plsobi to jako trestani)




- kognitivni prizpasobovani (nezistavat sam sebou, pfizpusobit se, , nebyt zameéreny
jen na sebe, mit zajem, jak to chapou druzi lidé...)
- zajem o druhého (zajem o to, co fika, ale taky o néj, ocni kontakt, vyladéni se,
aktivni naslouchani)
Zajem davame najevo tak , ze:
- pozorné naslouchame
- jsme trpélivi
- pratelsky pohled
- pratelsky hlas
- signalizujeme uznani za drobny pokrok v komunikaci, povzbuzujeme)
- Jsme zaangazovani (zaniceni) pro sdileni
- kontakt z o¢i do o¢i
- Reciprocita
Vyvazeny dialog, kazdy ma moznost vyjadfit se pfiblizné stejnou mérou. Pro pasivnéjsiho
ucastnika je dulezité, aby moznost vzajemné spolutvorby komunikace mél, aby jeho
prispévky nebyly diskvalifikovany tim, ze ho napf. ten druhy neposloucha apod.
-  Humor
Pomaha odlehcit atmosféru a také diky nému lidé udrzuji pozornost vici tématu.
Zertovani nikoliv na ukor toho druhého pomaha fixovat obsahy. Nesmi byt vulgarni,
SibeniCni, Cerny ¢i strojeny. Nevhodna je jizlivost
- Trikrat NE
Neni dobré zahrnout druhého nadbytkem pozadavku.
Neni dobré ho zahrnout pfiliSnou kritikou (budi obranné mechanismy)
Neni dobré rozpitvavat zklamani a neustéle se k tomu vracet (to si budu pamatovat...).
Samoziejmé zklamani vyjadiit mizeme, ale bezprostifedné po.
- podpora vyvoje a flexibility
otevienost, moznost navazat na preruSeny hovor, moznost pokracovat.
- konzistence interakci
jednat tak, jak jsme predtim jednali, pokracovat v rozjetém konceptu, drzet smér, (pf.: rozejit
se v dobrém a pak pomlouvat...)
- Uvolnéni (katarze)
Po rozhovoru by mélo dojit k emocnimu uvolnéni, o€ist€, polevit napeti

H. Vudcovské styly
V soc. psychologii byli zkoumani zejména vudcové skupiny, tzn. Lidé hrajici ve skupiné
dominantni roli. Formalni x neformalni viidce (ma nejvétsi socialni moc) Oba dva mohou
vedle sebe existovat, nékdy je to 2 role v 1 osobé. V téze skupin€ mize byt vic vedoucich —
kazdy odpovédny za néco.
Vyzkumy faktort viiddcovstvi:

1. uznavani a chapani potfeb ¢lenti skupiny

2. Iiniciativa a organiza¢ni schopnosti

3. osobni vztah k motivacim ¢lent skupiny

4. socialni citlivost viici déni ve skupiné
Obécné by se mél viidce vyznacovat vysokou urovni socialni 1Q.

S viidcovstvim souvisi také problematika moci. Moc = vliv a vyvolavani zmén v mysleni,
citéni a jednani druhych.

Styl Fizeni
Ve stylu fizeni by se mély objevit 2 dimenze chovani:



Projevy respektu (ucta k podiizenym i sob& pracovné rovnym, uznani jejich nazorda,
ohleduplnost vici jejich pocitim)

Projevy strukturovanosti (umét strukturovat roli svou v pract i roli ostatnich ve vztahu
k pracovnimu cili, umét davat zaméfenost™ a raz pracovnimu déni, planovat...)

*zaméfenost — zaméfenost na lidi

zaméfenost na ukoly

zaméfenost na moc
Vyzkumy ukazali, ze Gspés$ni vedouci jsou zaméfeni jak na lidi, tak na ukoly, zatimco
neuspesni bud’ preferuji jen tikoly, nebo maji v obou oblastech nizké hodnoty.

Teorie ,,situacniho fizeni* (Fiedler, Persey, Blanchard) — jak se priibézné¢ méni podminky
fizeni, musi se ménit i zameérenost a konkrétni zptisoby fidiciho pracovnika.

Zasady ridiciho pusobeni:

-kazdému svému pracovnikovi vzdy bezprostiedné sdéluje, kdy pracoval kvalitné a své
hodnotici sdéleni hned doprovazi vefejnou pochvalou (v pfipadé moznosti 1 hmotnou
odménou)

-kazdému pracovnikovi rovnéz okamzité sdéluje, ze neodevzdal kvalitni praci a vyvozuje
z toho zaveéry, které napoprvé s pracovnikem vzdy projednava mezi ctyfma o¢ima.
-kazdému pracovnikovi fika, kde udélal chybu, a spolu s nim na zéklad¢ kritické analyzy
hleda praktické cesty jeji napravy

-nikdy netoleruje Spatnou praci, lenost, nedbalost, nezajem.... A intenzivné se zabyva
problematickymi pracovniky (tikoluje je, kontroluje, postihuje...)

-s kazdym pracovnikem ¢as od ¢asu hovofti o vyznamu jeho prace a jejim pfinosu
-kazdému pracovnikovi tika, ze si ho vazi a oceriuje jeho vykony

-v§ima si, jaké ma kazdy pracovnik problémy a je ochoten mu podle moznosti s jejich fesenim
pomoci

-kazdému pracovnikovi vcas sdéluje, jak ho odméni a které hmotné i nehmotné stimuly

k tomu pouzije

Styly vedeni dle W. H. Staehle:

- patriarchalni styl — autoritativni styl omezujici rozhodovani Cleni a vyzadujici
poslusnost, udrzuje odstup vidce a Clent

- charizmaticky styl — viidce ma atributy nenahraditelnosti, jedineCnosti, znamena
posledni spasu v ptipadé krizovych situaci, véfi svym schopnostem

- autokraticky styl — viidce udrzuje odstup od ¢lend, k vykonavani piikazi vyuziva
aparatu spolupracovnikd

- byrokraticky styl — vyznacuje se vysokou formou strukturovani, direktiv chovani,
puntickarstvi, odlid§téni

- despoticky styl — neomezena moc viidce

- participativni styl — uznava schopnosti ¢lent a vyuziva jich k fizeni

partnersky styl — skute¢na spoluprace

Vedeni a styly vedeni

Leadership — vedeni, spontanni vedent,

Leader jako viidce (pomaha skupiné dosahnou cili). Objevuje se v kazdé skupin€, moc je

spontanni.

Animator, kou¢ — profesionalni viidce




Manager — je funkce, moc je institucionalné pridélena, manager neni nutné lidrem, ale mize
se jim stat

Ridici pracovnik ma tyto funkce, pro které by se mé&l osobnostné hodit:

- iniciace (odhalovani novych moznosti, zdokonalovani nejen své prace, uméni zmeén...)

- planovani (vytycené cile, sttednédobé a dlouhodobé ukoly...)

- rozhodovani (nezbytnost zvolit z moznosti jedno feSeni...)

- delegovani (povérovani pracovnikt dil¢imi tkoly...)

- koordinace (v€cna a Casova harmonizace ukold jednotlivych pracovnikd navzajem...)

- informace (poskytovani potfebnych informaci pracovnikiim a podtizenym...)

- kontrola (ovéfovani plnéni stanovenych ukolu a cili)

- vedeni lidi (vytvofeni systému efektivniho ovliviiovani, jednani, motivace, hodnoceni
a péci o pracovniky)

- reprezentace (manager predstavuje organizaci navenek ve vztahu k jinym institucim,
lidem, aj.)



