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Anotace:

Tato bakalaiska prace se zabyva tématem uspesné inteligence a s ni spojenym uspéchem
Vv podnikani. Cilem této prace je pochopit osobnost podnikatele, jeho mysleni, a ¢im jsou tito
jedinci charakteristiCti. Prace je pfedevSim zaméfena na schopnosti, osobnost a osobni rozvoj
tdchto jedinct. Ugelem prace je pochopit mechanismy chovani a mysleni, vedouci nejen
k dosazeni zisku, ale i k jeho udrzeni a dlouhodobé prosperité. Teoreticka ¢ast se zabyva
schopnostmi podnikatele, predevsim koncepty uspesné inteligence a emocni inteligence, které
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osobnost podnikatele a jeji charakteristické rysy. Posledni kapitola teoretické ¢asti se zabyva
zpusoby, jakymi se podnikatelé uci a vzdélavaji. Prakticka ¢ast prace obsahuje kvalitativni
studii dvou podnikatelti, kteti byli zkoumani pomoci metod polo-strukturovaného rozhovoru
a zucastnéného pozorovani. Vysledky byly interpretovany v kontextu teorii popsanych
Vv teoretické Casti této bakalarské prace. Pro analyzu dat je uzita metoda segmentace, tedy

tiidéni podle urcitych kritérii a vzajemné porovnavani dvou vyzkumnych subjekti.
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Annotation

This bachelor thesis deals with the topic of succesful inteligence and succes
in entrepreneurship. The goal of the bachelor thesis is to understand what is defferent
in entrepreneur’s personality and his way of thinking from common population. The thesis is
primarily focused on abilities, personality and development of personality of this individuals.
The purpose is to understand mechanism of behavior and thinking which cause economic
profit and its maintenance and long-term prosperity. The teoretical section deals with abilities
of entrepreneurs especially the concept od successful inteligence and emotional inteligence,
which are, acording to mentioned authors, more importatnt than intelligence quotient. There is
also described entrepreneur personality and his distinctive features. The last chapter deals
with the ways in which entrepreneurs learn and educate. The practical section contains
quantitative study of two entrepreneurs, which were analysed by method of semi-structured
interview and participating observation. The results of this study was interpreted in context of
theories described in the theoretical section of this bachelor thesis. For the analysis of data is
used method of segmentation — sorting data on the basis of definite criteria and comparing of

two research subjects.
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Uvod

Co je klicem k uspéchu? Pro¢ jsou néktefi lidé ve svém podnikani uspés$ni a nékterym
se podnikéni nikdy nepodafi i pies obrovskou snahu? Jak se podnikatelé¢ uci a vzdélava;ji?
Tyto otazky si klade mnoho lidi. Na téma uspéchu bylo napsano nespocet knih, a v posledni
dobé i natoteno nékolik filmi. Uspéch je pfedmétem tvah, ktery je aktudlni dnes, stejné tak
jako bude i zitra. Téma této bakalafské prace ,,Usp&na inteligence — kvalitativni studie
vyvoje uspéSnych podnikateli jsem si vybrala proto, Ze se jiz dlouhou dobu zajimam o to,
pro¢ nékteti lidé dosahnou uspéchu i pres mnohé problémy a jini své usili vzdaji pii prvnich
potizich.

Teoreticka ¢ast této bakalaiské prace se zabyva schopnostmi, osobnosti a seberozvojem,
respektive ucenim podnikateld. Mnoho vyzkumii ukazuje, Ze inteligenéni kvocient neni
dalezitéj$i nejen Gspésna a emocni inteligence, které jsou zde popsany, ale i osobnostni rysy.
Prace poukazuje na vliv vychovy v roding, dilezitost motivace, ukazuje rizné faktory, které
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dulezitost vzdélani, kultury, véku, aj. V neposledni fad¢ jsou dulezité také charakterové, volni
a temperamentové vlastnosti a komplexné€jsi charakteristiky jako jsou postoje a sebepojeti.
V posledni kapitole teoretick¢ Casti je popsano, jak se podnikatelé uci a rozvijeji svou
osobnost a schopnosti, nakolik je pro n¢ dulezité formalni vzdélavani a uceni se zkuSenosti.
Praktickd cast prace obsahuje kvalitativni vyzkum, ktery se zabyva studiem dvou
odlisnych avsak uspé$nych podnikatelti. Cilem vyzkumu je analyza vyvoje téchto uspésnych
lidi v praktickém podnikdni a zjisténi spolecnych znakli. Chceme védét, jak oni sami nahlizi
na svij Uspéch ¢i netspéch. Pozornost je vénovana faktortim, které tito jedinci povazuji za
rozhodujici pro jejich vyvoj. Utelem je identifikovat piiciny tuspéchu a neuspéchu
Vv podnikéani. Hlavnimi metodami vyzkumu jsou polo-strukturované rozhovory. Rozhovory
jsou doplnéné o zlUcCastnéné pozorovani. Tato data jsou interpretovana v kontextu teorii

zminénych v teoretické ¢asti prace a jsou zde popsany rozdily a podobnosti obou podnikateli

a jejich nazora.



|. TEORETICKA VYCHODISKA
1. Schopnosti podnikatele

Tato kapitola se zabyva specifickymi schopnostmi, kterymi by mél podnikatel
disponovat, aby dosahl tspéchu. Baron (2000) pise, Ze podnikatelsky uspéch zahrnuje jak
kognitivni faktory, tak i socidlni. Zda se, ze GspéSni podnikatelé mysli v n¢kolika aspektech
rozdiln€ od bézné populace (napft.: pravdépodobné si dovedou 1épe piedstavit, co by se mohlo
stat za urcitych situaci a ve svém rozhodovani vykazuji vice sebeduvéry), disponuji také
lepSimi socialnimi schopnostmi, pfedev§im schopnosti efektivné ovliviiovat druhé.

Podle Lukese a Nového (2005) je nutnd piredevSsim kognitivni schopnost ohodnotit
informace nezbytné pro identifikaci podnikatelské piilezitosti, tedy schopnost odkryvat
ptilezitosti a predvidat dal§i vyvoj. Aby podnikatel dosahl uspéchu, musi si stanovit
realistické cile.

Otazkou je, do jaké miry souvisi tato schopnost stim typem inteligence, ktery je

méfitelny inteligencnimi testy, resp. s vysi inteligencniho kvocientu.

1.1. Inteligencni testy

Inteligence je tézce definovatelny pojem, nicméné méame mnoho inteligenénich testi,
které byly vytvofeny primarné proto, aby uspokojily ur€ité praktické potieby. Ackoli presné
nerozumime, co tyto testy hodnoti, pro mnoho ucelii pracuji pomérné dobie (Delmar, 1994,
str. 41).

Podle nékterych autorti (Delmar, 1994, Goleman, 1997; Sternberg, 2001) inteligencni
testy predpovidaji pouze Skolni uspésnost, nikoli vSak budouci vykony na pracovnim poli,
tedy nejsou schopny spolehlivé predpovédét uspéch v zivote. ,IQ prispiva k faktorim
urcujicim uspéch v Zivoté pouhymi dvaceti procenty, coz ponechava celych osmdesat procent
dalsim viiviim * (Goleman, 1997, str. 42).

Cilem nékterych vyzkumu bylo zjistit, do jaké miry souvisi inteligen¢ni kvocient, ktery
je meéfitelny inteligencnimi testy, s ispéchem v podnikani. Naptiklad brazilskd psycholozka
Nuiies (2004, podle Sternberg, 2004) zjistila, ze brazilské poulicni déti, které Zily ve velmi
tézkych Zivotnich podminkach, si dovedly poradit s ,,pouli¢éni matematikou®, kterou
potiebovaly pro své obchody, avSak mély velky problém pfi feSeni podobnych uloh v testech
typu tuzka-papir. Zda se, Ze tyto podnikavé déti disponovaly jinym typem inteligence, ktery

se velmi obtizné zjist'uje v inteligencnich testech (Sternberg, 2004).



Dalsim diikazem o nedostatecné vypovidajici schopnosti testi inteligence je vyzkum,
ktery provadél Vaillant (1995) pfi sledovani 95 vysokoskolskych studentii na Harvardové
université a jejich profesniho zivota po ukonceni studii. V tomto vyzkumu, ktery trval téméet
Ctyficet let, se ukazalo, Ze muzi s nejleps$imi studijnimi vysledky nebyli ve srovnani s jejich
svém oboru). Ani jejich spokojenost nebyla vyssi, nez u primérnych studentq.

Vysledky téchto vyzkumti naznacuji, ze vyse IQ neni pro podnikatelsky vykon
postacujici. Proto se n¢kteti odbornici rozhodli poukézat na jiné faktory, které jsou podle nich
koncepci Roberta Sternberga (2001), ktery ve své praci poukazuje na to, Ze schopnost
vyporadat se skariérou, ale i se Zivotem je podminéna jinym typem inteligence, tzv.
uspésnou inteligenci. Dale je piedstaven koncept emo¢ni inteligence jako skupina

charakteristik, kterou by mé¢l podnikatel disponovat, aby dosahl ispéchu v podnikani.

1.2. Uspé&$na inteligence

Sternberg (2001, str. 34) ktestim inteligence piSe: ,,Konvencni testy inteligence
hodnotim jako zpusob, ktery méri jen malou cdst inteligence, nikoli jako zpusob, ktery méri
vetsinu nebo dokonce celek. Testy se zaméruji na interni akademickou inteligenci a nikoli na
aktivni vispésnou inteligenci.“ Usp&$né podnikani vyzaduje smés analytickych, kreativnich
a praktickych aspektl inteligence, které v kombinaci tvoii uspéSnou inteligenci. Dillezité je
také veédét, kdy a jak tyto slozky vyuzit — ,...uspésné inteligentni lidé pouze nevlastni
schopnosti, ale premysleji o tom, kdy a jak tyto schopnosti ucinné vyuzit (Sternberg, 2001, str.
92).

Dovednosti zalozené na IQ jsou dulezité pro spravnou analyzu urcité situace, nicméné
lidé s extrémné vysokym IQ casto nedosdhnou velkého uspéchu, protoze az pfili§ spoléhaji na
svou analytickou inteligenci. Proto jsou zde také praktické schopnosti, které jsou potiebné,
abychom dovedli ve spravnou chvili vyuzit nase analytické schopnosti. A pomoci kreativni
inteligence mtizeme vytvofit nové kvalitni napady. Kreativni jedinci vzdoruji davu, vidi
alternativni cesty pii definovani a feSeni problémd, které ostatni nevidi. Tato UspéSna
inteligence predstavuje schopnost uspét v zivoté, podle osobni koncepce uspéchu, a to
v kontextu prostfedi daného jedince, pfiCemz tento tspéch muzeme definovat podle jeho
osobnich cilt.

Jedinec muze byt Uspésny, pokud identifikuje své silné stranky, a dovede z nich tézit,

aslabé stranky, které néjakym zplisobem kompenzuje. Tato kompenzace muze probihat



prostfednictvim adaptace na prostfedi, tvarovanim prostfedi a vybérem vhodného prostiedi
(Sternberg, 2004).

Sternberg vsSak ve své praci nevylucuje, ze uspésné inteligentni ¢lovék déla chyby,
podle n¢ho maji ,,dost rozumu a inteligence, aby pochopili, kdy a jak z toho ven (2001, str.
97).«

1.2.1. Analyticka inteligence
Analytickd inteligence je dulezitd k hleddni a promyslenému feSeni problémi. Tento
druh inteligence vSak neni totozny s inteligenci akademickou, méfenou v testech. Testy
inteligence méfi pouze Cast schopnosti analyzovat (Sternberg, 2001). Americky psycholog
J. Dewey Vv roce 1910 vymezil zakladni faze feSeni problému: vSeobecna orientace, definice
problému, generovani alternativ, rozhodovéani a hodnoceni (Ruisel, 2000). Reenim problémi
se zabyvali také A. Newel a H. A. Simon (1972), podle nichz probih4 feSeni problému ve
ttech fazich:
1. orienta¢né-analyticka faze - aktivni zpracovani problémové situace,
2. strategicko-operaéni faze - fesitel zacina pouzivat metody feSeni, které se
porovnavaji s poznatky o problému, jsou to tedy riizné strategie hodnocent,
3. synteticko-ovérovaci faze - fesitel ovétuje hypotézy a metody vzhledem
k cili ¢innosti a jejich praktickému vyuziti.
My se budeme zabyvat feSenim problému tak, jak ho uvadi Sternberg (2001, str. 113-
123) v souvislosti s Gisp&snou inteligenci. Reseni problémil je podle ného kruh, ktery obsahuje
Sest krokd, pricemZ tyto kroky nemusi vzdy probihat v niZze uvedeném potadi.

1. Rozpoznani problému. Nejprve je potfeba rozpoznat, ze néjaky problém existuje.
Pokud si ¢lovék neuvédomuje existenci urcitého problému, nevyviji Zadné Usili
K jeho vyteseni. ,, ...uspésné inteligentni lidé rozpoznaji existenci problému a zacnou
Jje Fesit diive, nez se jim vymknou z ruky.

2. Definice problému. Po rozpoznani problému je potfeba ho definovat, tedy fici
pfesné, v ¢em dany problém spociva. Pokud problém jedinec nedefinuje ptesné,
muze se pokousSet feSit problém, ktery ve skute¢nosti nemd. Experti se podle
Sternberga daleko vice zabyvaji tim, v ¢em problém spociva, zatimco zacatecnici
zkousi Fesit problém diive, i kdyz piedtim jistd nevédi, v em spoéiva. ,, Uspéiné
inteligentni lidé definuji problém spravné, a proto resi ty problémy, které jsou

zdsadni, a ne ty nepodstatné. Diky tomu se do jejich Zivotu nevraceji stale stejné
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problémy. Také se snazi rozhodnout, ktery problém stoji za reSeni drive a ktery
pozdeéji.

Formulovani strategie eSeni problému. Kdyz je problém definovan, jedinec musi
vymyslet strategii jeho feseni. ,, Uspésné inteligentni lidé peclive formuluji strategie
pro reseni problémii. Soustreduji se zejména na dlouhodobé planovani a nevrhaji se
do veci zbrkle, aby pozdéji nemuseli své strategie prehodnocovat. *

Vyuziti informaci. Zptisob, jakym pouzivame informace pii feSeni problémti ma
podstatny vliv na koneéné feSeni. , Uspéiné inteligentni lidé uplatiiuji informaci
0 probléemu tak presné, jak to jen jde, a soustreduji se na efektivni pouZziti
informace.

RozloZeni prostredki. Jedinec by mél rozhodnout, které prostfedky chceme na
dany problém vyclenit. Jednd se naptiklad o efektivni rozvrzeni ¢asu, pen¢znich
prostiedkt apod. ,, Uspésné inteligentni lidé si peclivé rozmysli rozlozeni svych
prostredki jak v kratkodobém, tak dlouhodobém ohledu. Zvazuji pravdépodobnost
rizika a mozného zisku a pak si vyberou takové rozlozeni, které podle jejich
presvédceni maximalizuje jejich zisky.

Monitorovani a hodnoceni. Dulezité je také prubézné sledovani naSeho postupu
béhem procesu feseni problému a posuzovani jeho kvality. Jsou to zavérecné
analytické kroky pfii feSeni problému. Pokud se podnikateli tento krok nedafi, mtze
to vést k jeho bankrotu. , Uspésné inteligentni lidé nedélaji vidycky spravna
rozhodnuti, ale monitoruji a hodnoti viastni rozhodnuti, a jak své chyby odhaluji,

tak je také napravuji.

Newel a Simon (1972, s. 73-74) rozli8ili dobre definované problémy, ty které maji jasné

cesty K jejich vyfeseni, tj. lidska mysl dovede testovat, zda zvoleny postup povede k vyfeseni

problému a Spatné¢ definované problémy, u kterych se vSechny mozné kroky nedaji

systematicky ovéfovat. Pii jejich feSeni je tfeba postupovat heuristicky. Heuristika je

neformalni, hloubava strategie, u kterych neni jisté, zda na dany problém budou fungovat.

Resitelé problémi pouzivaji heuristiku v oblasti, které se fika prostor problému, coZ je souhrn

vSech moznosti, které se daji pouzit, aby se naslo feSeni.
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., Uspésné inteligentni lidé pristupuji k FeSeni problémii heuristicky. Neformuluji,
vwhybaji se fixovani a pouzivaji inkubaci®. Kdyz se setkaji s problémem, peclivé jej zanalyzuji

a pri hledani reSeni pouZiji kreativni strategie. *“ (Sternberg, 2001, str. 129)

1.2.2. Kreativni inteligence

Kreativni inteligence se uplatituje pii feSeni neobvyklych problémt, coz vyzaduje,
abychom o problému uvazovali novym, origindlnim zptisobem. Soucasti této inteligence je
vynalézavost a vytvateni novych navrhii a projekti (Blatny, 2010, str. 94). Jedinec, ktery
pouziva kreativni inteligenci, vidi, na rozdil od ostatnich, alternativni cesty definovani
ateSeni problémt (Sternberg, 2004). , Uspésné inteligentni lidé kupuji levné a prodavaji
draze. Oponuji davu a nekdy se stavaji jeho viidci* (Sternberg, 2001, str. 140). Podnikani je
vétsinou definovano v souvislosti s inovaci. Podnikatelské aktivita zahrnuje realizaci novych
uzitecnych myslenek jak pro zaloZeni nového obchodu, tak pro nové programy prodeje
produktii a sluzeb (Amabile, 1996).

Sternberg (2001, str. 148-162) tvrdi, ze kreativni inteligence je schopnost piekrocit
hranice dané¢ho a vytvotit nové, zajimavé myslenky. Kreativni ¢lovek vidi spojeni tam, kde ho
ostatni nevidi. Uspé&sné inteligentni jedinci rozvijeji svou kreativni inteligenci tim, Ze:

1. aktivné hledaji vzory (a pozdéji se jimi stavaji),

. prezkoumavaji piredsudky a podporuji ostatni, aby to délali take,

. dovoluji sobé¢ 1 ostatnim d¢lat chyby,

. pfijimaji rozumné riziko a povzbuzuji ostatni, aby je rovnéz piijali,

. hledaji pro sebe i pro jiné tikoly, kde se da uplatnit tvofivost,

. aktivné definuji a redefinuji problémy a poméhaji ostatnim, aby to délali take tak,
. vyhledavaji odménu za kreativitu a sami se odméenuyi,

. dopfavaji sobé€ 1 jinym na kreativni mysleni cas,

© 0O N o O B~ wWwDN

. toleruji nejednoznacnost a podporuji toleranci vii€i nejednoznacnosti u jinych,
10. uvédomuji si piekazky, které¢ musi kreativni lidé ptekondvat,
11. jsou ochotni rist,

12. chapou dulezitost vlivu, jaky mé na osobnost prostiedi.

Kreativita je tvofeni novych a uzite¢nych napada ve vSech oblastech. Souvisi s ni také

inovace, ktera je vysledkem uspés$né realizace kreativnich myslenek. Kreativita je pocate¢nim

1 . M [ < git Ty . T . < <
Problém na ¢as odsuneme a vratime se k nému pozd€ji. Béhem inkubace nepfemyslime o problému védome.

Problém se tak miize vyvijet v nevédomi a nakonec dojit k jeho feSeni.
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bodem pro inovaci. Dilezité¢ je upozornit na to, co kreativita neni: v prvni fad¢ to neni
vystfedni osobnost — kreativni prace neni jen nova, ale také primétena. Dale vytvarné uméni —
kreativita znamena novost a pirimefenost chovani ve vSech oblastech lidskych ¢innosti, od
obchodniho managementu po védecky vyzkum. Kreativita neni ani inteligenci, b&zn¢
meétenou IQ testy, 1 kdyz inteligence ke kreativité do jisté miry pfispiva. A v neposledni fadé
kreativita neni ani konani dobra — nové chovani mtize byt uzito jak ve prospéch dobré véci,

tak i k destrukci (Amabile, 1983).
1.2.3. Prakticka inteligence

Praktické schopnosti jsou nezbytné pro spravnou aplikaci analytickych nastroji na
problémy v podnikdni. Praktickd inteligence se 1iSi od akademické inteligence meétené
konvenénimi testy (Sternberg, 2004).

O jeji vymezeni se pokusili R. K. Wagner a R. Sternberg (1985), ktefi v druhé poloviné
80. let navrhli teorii ,.tacit knowledge* (tichd znalost, implicitni védéni), coz jsou poznatky
umoznujici zvladat sama sebe, druhé lidi a rozvijet svou kariéru. Tiché znalosti se nedaji
naucit ve Skole nebo z knih, ¢lovéku vSak umoziuji rychlou orientaci v rtznych Zivotnich
situacich. Lidé si ,.tacit knowledge* Casto neuvédomuji a jejich verbalni vyjadfeni jim ¢ini
potize, ale pfesto je efektivné vyuzivaji v kazdodennim zivoté.

Wagner (2000) zdaraziuje zasadni rozdil mezi akademickymi problémy, které feSime
ve Skole a problémy kazdodenniho Zivota, v€etné kariéry. Praktickd inteligence je schopnost
resit Spatn¢ definované problémy kaZzdodenniho Zivota, na které neexistuje jednoznacné
feSeni. Je zde pfedpoklad, Ze rozdily mezi akademickymi a praktickymi problémy by mohly
byt kromé& zmén v motivaci dileZitou pfic¢inou toho, Ze jedinci, kteti méli ve Skole primérné

Akademicky inteligentniho ¢lovéka charakterizuje snadné nabyvani a uzivani formalni
Skolni znalosti (da se zméfit IQ testem), na rozdil od prakticky inteligentniho ¢lovéka, ktery
snadno ziskava tichou znalost (tacit knowledge), tedy védomost ,,pro jednani“ (Sternberg,
2001, str. 175).

Sternberg a Wagner (2000) ve svych vyzkumech objevili vysokou souvislost mezi
tichymi znalostmi a mnoZzstvim uzavienych obchodti u prodejcti zivotniho pojisténi. V této
studii byli vyzkumnici schopni vyjadfit tichou znalost prodejcti napiiklad pomoci souborti
praktickych pravidel — privodce jednanim v situacich pfi prodeji. Prakticka inteligence mutize

znamenat rozdil mezi podnikatelskym uspéchem a netispéchem.
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Vyzkumy ukézaly, Ze prakticka inteligence neni vrozena, je modifikovatelna a mize se
vyvijet. ZvySeni trovné praktické inteligence docilime u¢enim se z vlastnich zkusenosti, nez
pouze zkuSenostmi samotnymi. Métfeni praktické inteligence predikuje uspéchy v povolani
vice nez méfeni IQ (Sternberg, 2004).

Praktickd inteligence je klicem k uspéchu v kterékoli oblasti. Jedinci, ktefi ji dovedou

kombinovat s analytickou a kreativni inteligenci budou ti nejschopnéjsi (Sternberg, 2001, str.
184).

1.3.Emocni inteligence

Z piedchozi kapitoly je zfejmé, ze inteligencni kvocient neni jako predikator budouciho
uspéchu v podnikani nebo v Zivoté obecné postacujici. Proto tato prace zdiraziuje také roli
emocni inteligence, kterou Goleman (1995) definuje jako schopnost sebeovladani, vytrvalost,
schopnost vyvinout Gsili a sdm sebe motivovat. Déle k ni patfi i schopnost nevzdat se tvari
V tvar obtizim a frustraci, kterd miiZze byt u podnikani casta.

Salovey a Mayer (1990) emoc¢ni inteligenci definuji jako schopnost zpracovavat
efektivné a piesné emocni informace. To zahrnuje rozpoznani uzite¢nych informaci,

schopnost regulace emoci svych i druhych lidi.

Emocni inteligence se podle LukeSe a Nového (2005) sklada z péti skupin schopnosti:
1. znat vlastni emoce,
2. zvladat emoce své 1 ostatnich,
3. sebemotivace,
4. vnimavost k emocim druhych lidi,
5

. uméni mezilidskych vztaht.

Mayer a Salovey (1995) rozdé€luji emo¢ni inteligenci do Ctyf oblasti. Za prvé je to
pfijimani emoci a jejich neverbalni vyjadfovani. Schopnost pteloZit pocity do pfiméfené
neverbalni podoby, jako je vyraz tvare, gestika. Dulezité¢ je také umeét interpretovat tyto
projevy u druhych lidi. Pro podnikatele je tato schopnost dilezitd z mnoha divodi. V prvni
fadé tato schopnost podnikateli poméha jednat s klienty i zaméstnanci.

Druhou oblasti emocni inteligence je uzivani emoci k usnadnéni mysleni. Ackoli jsou
emoce Casto chapany oddélené od mysleni, vyzkumy kognitivnich procesii ukazuji, Ze oblasti pro

logické operace nejsou oddéleny od oblasti pro pocity a emoce.
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Treti oblasti je porozuméni emocim. Schopnost porozumét emocnim signalim
ostatnich. Tato schopnost napomahad podnikatelim zlepSovat interpersondlni vztahy
v n¢kolika smérech. Napiiklad schopnost pfesné porozumét emocnim signalim
potencionalniho klienta pomuize podnikateli ptizplisobit své chovani tak, aby klienta 1épe
ptresvedcil.

Posledni oblasti emocni inteligence je zvladani emoci. Tuto schopnost miizeme popsat
jako schopnost aktivné regulovat vyrazy emoci, predevsim ve vztazich s druhymi, coz nam
umozni 1épe se dostat k naSemu cili. Podnikatelim tato schopnost pomaha regulovat své
emoce ve stresovych situacich. Pokud dovede regulovat emoce ostatnich, mize pomoci

zameéstnanciim k tvrdé praci a lepSim vykonim (Rhee, White, 2007).

Goleman (2000, Str. 306) mluvi o péti zakladnich emo¢nich a socialnich schopnostech.

1. Sebeuvédoméni — clovék by mél védét, co v daném okamziku citi, umét uplatnit
vlastni preference v rozhodovani, realisticky odhadnout vlastni moznosti
a schopnosti, vystupovat s opravnénou sebedtvérou.

2. Sebeovladani — smérovani vlastnich emoci tak, aby se staly spiSe motorem nez
brzdou jedndni ve smyslu sméfovani k vyty¢enym cilim. Svédomitost, schopnost
odlozit uspokojeni zajmu dosazeni vzdalengjSich cili. Schopnost rychle se
vzpamatovat z emocniho stresu.

3. Motivace — soustavné zvySovat naroky na sebe samé a prokazovat odolnost vici
nezdariim a zklamanim.

4. Empatie — umét se vzit do pociti druhych, dokazat se na problémy podivat jejich

5. Spolecenska obratnost — zvladat vlastni emoce, pfesné¢ odhadovat nejrizngjsi
spolecenské vztahy a situace. Dokdzat jednat schiidn€, umét uzivat spoleenskou
obratnost k ptesvédCovani, vedeni lidi, umét ji uplatnit ve vyjednavani a smirci

taktice, v zajmu spoluprace i tymové prace.

., Emocni inteligence neznamend bezbrehou uprimnost, detailni svérovani se na potkani,
nutkani rici vSechno, ale jde spise o sebeovladani, zviddani viastnich pocitu, které je tieba
efektivné usmeérnit ve smyslu spoluprace s ostatnimi cleny skupiny k dosazZeni spolecného
cile” (Goleman, 2000, str. 17). Vyzkumy ukazuji, Ze pozitivni emoce mohou zvysit
podnikatelskou kreativitu, véetné rozpoznavani piilezitosti (Baron, 2008). Podnikatelé, ktefi

ve své praci vykazuji vasSen, jsou vice UspeSni nez ti, ktefi vasSni neoplyvaji (Baum, Locke,
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pro feSeni problémil soucasnosti (Baron, Ensley, 2006).

Goleman (2000) zduraziuje, Zze trovenn emocni inteligence neni dana dédiCnosti, ani
ovlivnéna vyvojem v raném détstvi, na rozdil od IQ, které se po dosazeni devatenacti let uz
vyznamné¢ neméni. Kvality emoc¢ni inteligence se ukazuji jako dlouhodobé se vyvijejici,
naucitelné, schopnost sebeovladani se pod tlakem motivace zvysuje, stejné tak i schopnost

interakce a mira spolecenské adaptace.

2. Osobnost podnikatele

Druha kapitola této bakalarské prace se zabyva osobnosti uspéSného podnikatele.
Uspé&snym podnikatelem se nestane kazdy, kdo zaéne podnikat. Proto se tato kapitola také
zabyva vychovou a vyvojem podnikatelské osobnosti, faktory, které ovliviiuji vstup do
podnikéani, jako je naptiklad vzdélani, vliv rodi¢t, pohlavi, véku, kultury aj. Kromé
schopnostnich dispozic, které jsou probirany v predeslé kapitole, povazuji za dulezité zminit
i motivacni, temperamentové, charakterové a volni dispozice, kterymi by mél usp&Sny
podnikatel disponovat. A v neposledni fad¢ zde jsou popsany komplexnéjsi charakteristiky

osobnosti, jako jsou postoje a sebepojeti podnikatele.
2.1. Vychova a vyvoj podnikatelské osobnosti

,, Podnikatelé se nerodi, ale vyvijeji** (Hisrich, Peters, 1995).

Odbornici se v zasad¢ shoduji na tom, ze podnikatelské schopnosti a vlastnosti se daji
do jisté miry ménit, i pfesto, ze nektefi lidé maji lepsi vrozené piedpoklady neZ jini (Hisrich,
Peters, 1995; Goleman, 2000). Plati, Ze nejvice geneticky podminéné jsou fyziologicke,
télesné a temperamentové charakteristiky. U charakterovych vlastnosti a rysti osobnosti,
stejné jako u prakticky zaméfenych dovednosti, prevladéa vliv vychovy a Zivotnich zkuSenosti.
Vlohy, které madme pro podnikani, mohou byt v priibé¢hu naSeho Zivota podpoieny, nebo
naopak zbrzdény nasi vychovou, vzdélavanim a dalSimi Zivotnimi zkuSenostmi (Lukes,
2005). Nejcastéji uvadeéna specificka motivace k podnikéni je vykonova motivace, proto se

Vv této kapitole soustied’uji pfedevsim na jeji vyvoj v rodin€ i ve Skole.
2.1.1. Vliv rodiny

Hisrich (1990) uvadi, Ze rodinné zdzemi tvoii velmi dilezity aspekt ve vytvareni touhy
stat se v budoucnu podnikatelem. Rodice, kteti podporuji a povzbuzuji nezévislost, vykon
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a odpovédnost potomka, znamenaji pro podporu jeho podnikavosti mnoho. Lukes (2005, str.
47) pise, ze dilezité jsou pracovni zkuSenosti, lidé, pod kterymi jsme v minulosti pracovali,
rodic¢e, ucitel¢ a dalSi rolové modely i zptusob vzd€lavani. To vSe hraje roli v rozvoji
podnikatelskych dovednosti.

Vychova v roding také urcuje pocit vlastni hodnoty, ktery ma velky vliv na spokojenost
a vykon. Pocit vlastni hodnoty se také vyviji v rodin¢ predevSim v prvnich péti az Sesti letech
zivota. Na rané fazi vyvoje osobnosti zalezi, jelikoz urcuje to, jak se pozdéji vyrovnavame
S riznymi prekazkami. Pocit vlastni hodnoty urcuji tfi faktory. Prvnim je problematika vztahu
k rodi¢im — jaké méli rodic¢e pozadavky, jak a v ¢em byli ditéti oporou, jakou péci a vielost
mu poskytovali. Druhym faktorem je status rodiny, tedy rodinny ptivod. Poslednim faktorem
je vlastni télesny pocit. Rodice svému ditéti védomeé i nevédomé predkladaji zcela urcity pocit
jeho osobni hodnoty. Také divéra v prvni kontaktni osoby mé fundamentalni vliv na pocit
vlastni hodnoty (Rohl, 2013).

Bandura (1994) také zdaraznuje dulezitost vyvoje v détstvi pro vybudovani vnimani
vysoké vlastni efektivity, ktera je pro Uspéch v podnikéni velmi dilezitd. Vlastni efektivita/
self-efficacy je vice rozebirana v nasledujicich kapitolach. Hrabal a kol. (1989, str. 57) pise,
Ze na matce (nebo jiné pecujici osob&) zavisi prvni zkusSenosti ditéte s hodnocenim. Kumulace
zkuSenosti s pozadavky a hodnocenim vyustuje mezi tietim a ¢tvrtym rokem ve vytvareni
systému sebehodnoceni. V rodiné na zéklad¢ ¢asnych avSak piiméfenych poZzadavki na dité
také vznikd zéklad potfeby uspésného vykonu. Dité si tak osvojuje adekvatni Uroven naroka

na sebe, takovou, kterou muze s dostatecnym vynalozenim sil dosdhnout.
2.1.2. Skolni vychova

Povzbuzovat vykon a samostatnost mohou v pozdéjsim véku i ucitelé ve skole a to
predev§im vhodnym stylem vyuky. S rozvojem jedincovy osobnosti se rozviji celd fada
potieb, které se k nému vazi. Ty jsou motivacnim zdrojem Cinnosti a chovani, které smétuje
jednak k jeho osamostatiiovani, potvrzeni a prosazeni jedincova Ja, jednak k jeho obrang, je-li
ohroZeno. Jsou to predevSim potieba autonomie, kterd se projevuje jiz kolem tfetiho roku
zivota a jeji vyznam ve Skole stoupd. Dité si potfebuje n¢kdy samo rozhodovat o svych
aktivitach. Neda-1i ucitel takovou moznost, vhani zaka do pasivity.

Dalsi potitebou je potfeba kompetence. Ucitel by m¢l dat ditéti obas moznost byt
,»nhekym, kdo néco umi*. Dalsi z vykonovych potieb jsou potieby tspéSného vykonu a potieby
vyhnuti se neuspéchu, které se daji ucitelovym jednanim také do jisté miry modifikovat

(Hrabal a kol., 1989). Ucitel by mé&l na zaky klast pfiméfené pozadavky. Mél by formovat
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potfebu Uspésného vykon tim, ze by zabezpecil, aby zak ziskal zkuSenost, Ze prostiedi
odliSuje dobry vykon od primérného nebo Spatného a ze ho také rozdilné hodnoti a
odménuje. Ucitel mize tuto potiebu posilit i postupnym davkovanim a zvySovanim naroc¢nosti
ukolii. Vsude tam, kde je to mozné, je potieba zdka pochvalit — pozitivné posilovat jeho

vykony a rozvijet sebedtivéru (LokSova, 1999).
2.2. Faktory ovliviiujici vstup do podnikani

Mnoho faktorii mize ovlivnit, zda ¢lovék zac¢ne s podnikanim. Vyzkum potvrdil, ze
dalezité jsou rolové modely a jejich plisobeni na vnimani samostatné vydéle¢né Cinnosti,
pohlavi, postaveni v zaméstnani, veék, vzdélani a zkusenosti. Nedulezity je naopak rodinny
stav, pocet déti 1 poCet let v zaméstnani. Dulezitym faktorem je také to, Ze zacinajici
podnikatel chtél firmu zalozit, a byl pfesvédcen o tom, Ze dokaze byt Uspésny (Delmar,
Davidsson, 2000). Lukes a Novy (2005) pisi, Ze jedinci se v zasad¢ zapojuji do podnikatelské
aktivity bud’ proto, aby vyuzili podnikatelskou pftilezitost, nebo proto, ze vSechny ostatni
moznosti zaméstnani jsou nedostupné nebo nevyhovujici.

Delmar a Davidsson (2000) zjistili, ze 1idé, jejichz rodi¢e podnikali nebo podnikaji, jsou
Castéji zakladateli novych podniki. Podnikani rodicu je také dilezitym faktorem piedevsim
tehdy, jsou-li rodice svymi potomky vnimani jako uspé$ni a uznavani, a je-li mezi nimi
pratelsky vztah. DlleZité je také vykonova motivace obou rodi¢li. V rodinach, kde jsou rodice
orientovani na UspéSny vykon, kde u obou rodicl pfevazuje potieba Uspésného vykonu nad
potiebou vyhnuti se netispéchu, se vétSinou vytvaii atmosféra, ve které se dité jiz velmi brzy
stava citlivym na vlastni ispéchy a neuspéchy (Hrabal a kol., 1989, str. 58).

Dalsim faktorem jsou pracovni zkuSenosti, které Clovék v pribéhu zivota ziskal.
Pravdépodobnost, ze ¢loveék zacne podnikat, se zvySuje, ma-li pfedchozi zkuSenost s praci
v malém podniku. Casto za¢inaji také podnikat lidé, ktefi byli zaméstnani v marketingu, kviili
vetsi moznosti seznameni se s nenaplnénymi potfebami zédkaznikd. Do podnikani se mohou
pustit 1 lidé s ur€itym népadem, ktery jejich zaméstnavatel nepftijal, a tak se rozhodli odejit
a zacit podnikat sami (Lukes, Novy, 2005).

Delmar a Davidsson (2000) dale prokazali vztah mezi dosaZzenou Urovni vzdélani
a vstupem do podnikdni. Zacinajici podnikatelé maji v priméru vyssi vzdélani nez bézna
populace. Tento vztah plati zejména v porovnani nizké a stiedni irovné vzdelani. Rozdil mezi
vlivem stfedoskolského a vysokoskolského vzdélani neni jiz tak znatelny. Goleman (2000)
vSak piSe, ze troven dosazeného vzdélani pro tspéch v podnikani nestaci a ze zalezi také na

osobnich vlastnostech, jako jsou iniciativnost, schopnost vciténi se do mysleni druhych
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(empatie), schopnost pfizpiisobeni se a uméni presvédCovat. Komeréni uspéch, efektivita
a produktivita kazdé organizace, podle néj, stoupa v piimé zavislosti na vyuzivani prave
téchto kvalit.

Dalsimi faktory, které ovliviuji vstup do podnikani, jsou kultura, vék, pohlavi, etnikum
a rasa a ruzné zmény v zivoté. U kultury je dilezité, zda dand kultura podnikani podporuje
a jak vysoce hodnoti nezavislost a uspéch, zda si ceni podnikateld, nebo zda vice hodnoti
rovnost mezi lidmi a podnikatele vnima jako sobce a vykofistovatele. Dale lidé, kterym je
nad 50 let, se méné pravdépodobné¢ zapoji do podnikatelskych aktivit, nez lidi pod 35 let.
Starnuti je faktorem, ktery negativné ovliviiuje ochotu vstoupit do podnikani. Zakladatelim
novych podnikt je nejéastéji 25 az 34 let. Druhou nejcastéjsi skupinou jsou potom 35-44 |et.
Stale vice plati, Ze podnika vice muzil, nez zen, protoZze Zeny musi oproti muziim piekonat
vice piekéazek. Neexistuje Zadna zemé¢, kde jsou Zeny v podnikdni aktivnéjsi nez muzi. (Acs et
al., 2005, str. 24-26). Donedavna byla placena prace v zapadni spole¢nosti pfevazné muzskou
doménou. To bylo zplsobeno tim, ze pro naprostou vétSinu obyvatel predmoderni spole¢nosti
nebyly vyrobni ¢innosti oddéleny od chodu v domdacnosti (Giddens, 2000, str. 319). Podnikéni
narodnostnich mensin ma také sva specifika. PfisluSnici menSin se poustéji do podnikéani
tehdy, jsou-li pro né¢ v dané zemi k dispozici podpirné sité¢ vlastni komunity, kterda muze
pomoci predavanim zkuSenosti. Dulezité je i vlastnictvi financniho kapitalu jesté pied

zahdjenim podnikani (Lukes, Novy, 2005).
2.3. Psychologické charakteristiky podnikateli

Kazdé jednani Clovéka je vysledkem jeho motivace, schopnosti, znalosti, dovednosti
a jeho osobnich vlastnosti. V ptedchozi kapitole byly probirany schopnostni dispozice, tedy
pfedevSim druhy inteligence, které jsou dle uvedenych autorti pro podnikani dileZzité.
V nasledujici kapitole jsem se pokusila popsat hlavni motivacni a osobnostni dispozice, které
jsou z hlediska podnikani relevantni. Clovék musi byt motivovéan, aby vibec zagal podnikat
a aby v ném 1 pfes nesnaze vytrval. Zacatek i pribe¢h podnikani ovlivituji také charakterové,
volni a temperamentové vlastnosti, které 1ze interpretovat jako specifickou soucast relativné
stalého vnitiniho osobnostniho profilu ¢loveéka. Dal§imi psychologickymi konstrukty, které

integruji to, jak ¢loveék premysli, proziva a jedna, jsou postoje a sebepojeti (Lukes, 2005).

2.3.1. Motivace k podnikani

-----

sméruji a udrzuji chovani ¢lovéka (Hrabal a kol. 1989). Jak jiz jsem zminila v pfedchozi
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kapitole, specifickou motivaci k podnikani je vykonovéa motivace. Lukes§ (2005) pise, ze lidé
s vysokou vykonovou motivaci se snazi dosahnout co nejvyssiho vykonu v situacich, ve
kterych mohou dosdhnout jak uspéchu, tak netispéchu. Tito jedinci se snazi vyniknout, a proto
se vyhybaji jak jistym, tak velmi rizikovym situacim. Vysledky dosazené v problémovych
situacich nejsou skuteCnym vynosem, naopak ve vysoce rizikovych situacich je vysledek
spiSe dilem ndhody. Proto se snazi d¢lat takové ¢innosti, kde je pravdépodobnost uspéchu
sttedni.

Lidé s nizkou vykonovou motivaci preferuji bud’ velmi snadné, nebo mimotadné
obtizné ukoly. Tézké si vybiraji zfejmé proto, Ze netispéch v né€em obtizném na n¢ nevrha tak
Spatné svétlo, a vzdy existuje moznost, ze se jim podaii uspét. Lidé s vysokou urovni
vykonovych potieb jsou soutézivi, nikoli vSak mocensky orientovani. Jde jim piedevSim
0 individudlni mistrovstvi a brilantni vykony a o uplatnéni jejich schopnosti. Necht¢ji ovladat
druhé lidi, ale chtéji dokazat sob¢ i ostatnim, ze jsou v urCité oblasti vynikajici (Plhdkova,
2007, str. 372-373).

Z hlediska vztahu motivace a podnikani povazuji za dilezité zminit také rozdily mezi
vnéjs$i a vnitini motivaci. Podle Ryana a Deciho (2000) je hlavnim rozdilem mezi témito
druhy motivaci ten, Ze u vnitini motivace jsme motivovani danou ¢innosti spise, nez vnéjSimi
podminkami jako jsou penize, pochvala aj. S vnitini motivaci také souvisi stav ,,proudéni‘
(flow motivace), u kterého jedinec podava nejvétsi vykon, bez ohledu na to, o jaky druh prace
se jedna. Schopnost dosahnout ve zvolené ¢innosti stavu ,,proudéni® umoznuje vynikajici
vykon. Lidé, kteti tyto dovednosti ovladaji, jsou produktivnéj$i a vykonné;jsi prakticky ve
vSem, do ¢eho se pusti (Goleman, 1997).

Proudéni nastupuje s nejvétsi intenzitou, kdyz jsou vSechny nase schopnosti uvedeny
V pohotovost a objevi se n¢jaky novy, zajimavy cil, kterého touZime dosdhnout nebo problém,
ktery chceme vyfesit. Ve stavu proudéni nas prace pln€ zaujme, absorbuje do té miry, Ze
nevniméame okoli a ztrdcime pojem o Case. Kdyz tohoto stavu dosdhneme, zvladneme 1 t&z§i
ukoly lehce, bez problému se piizpusobujeme proménlivym pozadavkim. Proudéni nam
pfindsi nejvyssi miru uspokojeni. Existence proudéni ndm poskytuje zmeénény pohled na
motivaci k praci. NejmocnéjS$im motivatorem ¢innosti nejsou vlivy vnéjsi, jako je pochvala,
penize, ale vlivy vnitini. U $pickovych pracovnikl existuje velmi té€sné sepéti mezi obtiZnosti
zadani a intenzitou proudéni (Goleman, 2000).

Motivaéni schopnost, kterd je dulezitad z hlediska podnikani je také ctizadost, coz je
snaha zlepSovat sama sebe, sméfovat k dokonalosti. Ctizadostivi lidé nespoustéji ze zietele

cil, ziistavaji orientovani na vysledek, touZzi splnit ikol a vyrovnat se tak vysokému standardu
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¢i vzoram. Také maji silnou potiebu ziskavat informace i1 prostfednictvim zpétné kontroly
V touze minimalizovat riziko nezdaru, uklidnit vlastni pocit nejistoty, najit nejlepsi fesSeni
a Vv nepoledni fadé maji potfebu permanentniho vzdélavani se zaméfenim na pracovni vykon
(Goleman, 2000, str. 117).

Dalsi charakteristikou, kterd byva s podnikanim spojovéana, je potfeba nezavislosti.
Nezavislost vyzaduje pfijeti odpovédnosti za vlastni posouzeni situace a rozhodovani,
V porovnani s nasledovanim nazort a ptani ostatnich. Je spojena také s pfijetim odpoveédnosti
za vlastni zivot. Podnikatel¢ nésleduji pfilezitosti, které diive neexistovaly, a jsou takeé
odpovédni jak za dosazeni, tak nedosazeni vysledkli (Lukes, Novy, 2005). Delmar (1996)

podotyka, ze touha po nezavislosti nemusi byt vzdy pri¢inou zaloZeni podnikani, ale mize byt

1jeho vysledkem.

2.3.2. Charakterové, volni a temperamentové vlastnosti

Charakterové vlastnosti predstavuji vztah ¢lovéka ke svétu (Cestnost, otevienost vici
zkuSenosti), vztah ¢loveéka k Cinnosti (pracovitost, vytrvalost, svédomitost), vztah ¢lovéka
k druhym lidem (ptivétivost, kooperativnost), vztah ¢lovéka k sob&é samému (sebekriti¢nost,
skromnost). Volni vlastnosti se podileji na védomém fizeni vlastni psychické ¢innosti a tim
i na regulaci pribéhu interakce s okolim. Projevuji se v piipravé ¢innosti jako iniciativa ¢i
pasivita, vybéru a stanoveni planu ¢innosti jako zavislost nebo nezavislost a pii rozhodovani
0 ¢innosti samotné jako odvaznost ¢i bazlivost (Lukes, Novy, 2005).

Podle Golemana (2000) je iniciativnost jedna z kompetenci emocni inteligence, ktera
usnadiiuje zvladani prekdzek a brzdicich momentd. Iniciativni lidé se dokaZou chopit
prilezitosti, aktivné vyhledavaji Ukoly navic a v zajmu dosazeni cile dokdzou 1 porusit
pravidla a prekrocit ostatni. Mimo jiné umi také svym pracovnim nasazenim strhnout ostatni.

Dalsi dtlezitou volni vlastnosti je sebeovladani a sebekéazen, kterd je rovnéz zavisla na
urovni emoc¢ni inteligence. Sebeovladani je schopnost ptfizptsobit a ovladat vlastni chovani, je
to smysl pro vnitini kontrolu. Emo¢ni sebeovladani, odkladani odmén nebo uspokojeni a také
potlacovani zbrklosti je zdkladem jakéhokoli tspéchu. Sebeovlddani umoznuje piirozené
ovlivitovat pribéh rozhodovani jinych lidi. Sebeovladani je také nezbytnym piedpokladem
pro rozvoj charakteru. S nim souvisi i schopnost sam sebe motivovat a vést, at’ uz pii uceni,
pii dokon€ovani nebo pii ranim vstavani (Goleman, 1997, str. 270).

Temperamentové charakteristiky vyjadiuji citovou vzruSivost jedince a jeho citové
ladéni. Projevuji se v celkovém zpisobu reagovani ¢lovéka na jakékoli podnéty prostiedi.

Mtuzeme je charakterizovat prostfednictvim intenzity a rychlosti reagovani, odolnosti vici
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silnym a dlouhotrvajicim podnétim, stalosti prozivani, naladovosti a vyrazovosti (Lukes,
Novy, 2005). Pojmem temperament oznaCuje soucasnd psychologie ty charakteristiky
osobnosti, které jsou vrozené, mizeme u nich identifikovat biologicky zaklad a tykaji se
formalni (dynamické), nikoli obsahové stranky chovani a prozivani (Blatny a kol., 2010, str.
23)

Vrozeny temperament je také jednim ze zdroji pozitivnhiho a negativniho postoje
k Zivotu. Goleman (1995) jako jeden z mala autord tvrdi, ze temperament muze byt pod
vlivem rtiznych zkuSenosti zménén. Optimismus 1 nad¢ji si dokdzeme osvojit. Zakladem pro
jejich osvojeni je vira ve vlastni silu a moznosti, tedy presvédceni, ze udalosti nasich zivoti
mame pevné¢ v rukou a pokud se objevi potize, dokdzeme se s nimi vyporadat. Rozvinuti
jakychkoli schopnosti ¢i dovednosti tento pocit samostatnosti a sebedtvéry posiluje. Clovék
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McCrae a Costa (1997) vytvorili tzv. pétifaktorovy model osobnosti, ktery zahrnuje pét
osobnostnich charakteristik: extroverzi, svédomitost, pfivétivost, otevienost ke zkusenosti
aemocCni stabilitu. Vyzkum Kuemmerleho (2002) naznacuje, Ze z téchto vlastnosti je
Z hlediska podnikéani relevantni extroverze, ktera je dulezita ke shanéni klientd, zakaznikil
a jednani s nimi a otevienost vii€i zkuSenosti, ktera je potfebna pro objevovani novych trznich
prilezitosti. Podnikatelé také musi byt otevieni vici zménam v podminkach podnikani a byt
schopni rychle zménit strategie v pfipadé, Ze to situace vyzaduje.

Dals$imi osobnostnimi vlastnostmi, které souviseji s podnikatelskym uspéchem, jsou
piijiméni odpovédnosti, tolerance k nejednoznacnosti, vytrvalost a trpélivost. Pfijimani
odpovédnosti je povazovano za dulezité zejména pro dlouhodoby uspéch v podnikani. Chee-li
podnikatel na trhu pfezit, musi odpovédnost piijimat. Shane a kol. (2003) piSou, Ze tolerance
K nejednoznacnosti je dilezita, protoze mozné problémy i uspéchy, spojené s podnikanim,
jsou nepiedvidatelné. Tuto vlastnost miizeme charakterizovat jako sklon k tomu vidét nejasné
situace spiSe jako atraktivni nez ohrozujici.

Podnikatel¢ musi mit trpélivost zacit v malém, raznymi zpiisoby nabizet vyrobky
asluzby, které nejlépe uspokoji zakaznika, ziskdvat zkuSenosti z uspéchu i chybnych

rozhodnuti (Kuemmerle, 2002).

2.3.3. Komplexnéjsi charakteristiky
Pro podnikani jsou velmi dulezité postoje k sobé samému (sebepojeti), postoje
k podnikatelim a k podnikani jako takovému. Dilezité jsou i postoje k praci, druhym lidem

nebo statu. Pozitivni postoj k podnikéni zvySuje Sanci, Ze zacneme konkrétné€ jednat, tedy
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realizovat kroky k zalozeni firmy a jejimu vedeni. Postoje se vytvafeji v pribéhu zivota
v dtsledku opakovanych zkuSenosti a intenzivnich prozitkli nebo piebiranim od jinych, pro
jedince vyznamnych osob. Tim, Ze jsou relativné stalé, stabilizuji prozivani a jednani clovéka.
Dilezité jsou také postoje k sobé samému, tedy sebepojeti (Lukes, Novy, 2005).

Blatny a kol.(2010) piSe, ze sebepojeti se vytvaii v procesu socializace Clovéka,
Vv procesu jeho interakce se socialnim prostiedim. Konkrétni obsah sebepojeti, dany socidlni
Zkusenosti jedince, je u kazdého jedince jiny. Nemizeme tedy piedpokladat, ze vSichni
uspeésni podnikatelé maji stejné sebepojeti. Se sebepojetim vSak uzce souviseji komplexni

rysy osobnosti podnikatelt, jako je ptijimani rizika, misto kontroly a self-efficacy.

Ptijimani rizika

SpiSe nez aby podnikatelé¢ riziko vyhledavali, snazi se ho pfedvidat. Urcitd mira
pfijimani rizika je pro podnikatele nutna. Podnikatel¢ musi akceptovat nejistotu ve vztahu
Kk finan¢ni situaci, kariérni nejistot¢ nebo rodinnym vztahim. Pfijimani rizika je Casto
ovliviiovano vlastni tirovni sebedlivéry, ptanimi spojenymi se situaci a dal§imi faktory. Pokud
si podnikatel véii a chce, vnima rizikové situace jako nerizikové (Lukes, Novy, 2005).

Jak piSe Sternberg (2001) GspéSné inteligentni lidé pfijimaji rozumné riziko a povzbuzuji
| ostatni, aby je rovnéz piijali. Kreativni lidé museji pfijimat riziko odli$nosti, pokud maji vytvofit

dilo, které budou ostatni posléze obdivovat a respektovat.

Misto controly (locus of control)

Locus of control (misto kontroly) je konceptem Juliana Rottera (1966), ktery se
vztahuje k mife, v niz jedinci véi, Ze mohou fidit udalosti, které je ovliviiuji. Clovék
s internim mistem kontroly véti, ze udélosti jsou zpusobeny primarné jejich vlastnim
chovanim a jednanim. Tito lidé vice pravdépodobné ocekavaji, Ze jejich usili bude Uspesné.
Jsou také aktivngjsi ve vyhledavani informaci a znalosti, které se vztahuji k jejich situaci, nez
lidé s externim mistem kontroly.

Lid¢ s internim mistem kontroly by pravdépodobnéji hledali podnikatelské uplatnéni,
protoze touzi po postaveni, kde maji jejich Cinnosti pfimy vliv na vysledky. Vyzkumy
naznacuji, ze podnikatelé maji vice interni misto kontroly nez normalni populace (Shane,

2003).
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Self efficacy (vlastni efektivita)

Self-efficacy je koncept A. Bandury (1997) a vyjadiuje presvédCeni o schopnosti
organizovat a uplatnit takové postupy jednani, které povedou k dosazeni daného vysledku. Je
to piesvédcéeni jedince o vlastni zplisobilosti dosahnout urcité arovné vykonu. Je to rozumova
generativni schopnost, v niz dil¢i kognitivni, socialni, emocionalni a behavioralni dovednosti
musi byt organizovany a efektivné fizeny, aby slouzily nescetnym ucelim. Nestac¢i mit dilci
dovednosti, je tfeba byt schopen je integrovat do vhodnych proudl c¢innosti a dobie je
provadét v obtiznych podminkach.

Vlastni efektivita ma vliv na lidské citéni, pfemysleni, chovani a sebemotivaci. Vnimani
vlastni efektivity také ovliviiuje, jaké cile si lidé pred sebe kladou a jaka rizika jsou schopni
pfijmout (LukeS, Novy, 2005). Tato charakteristika se ukdzala byt velmi kvalitnim
predatorem vykonu jedince ve specifickém Ukolu a pomaha vysvétlit, pro¢ mohou lidé se
stejnymi schopnostmi dosahovat riznych vysledkt. Jedinci s vysokou vlastni efektivitou
ptistupuji k obtiznym ukolim jako k vyzvam, které mohou zvladnout, spiSe nez jako
dosédhnout. Projevuji tedy vice Gsili po delsi dobu, vytrvavaji i v pfipadé netspéchii ¢i
prekazek a vytvareji lepsi strategie pro dany ukol (Bandura, 1994).

Vlastni efektivitu je mozné posilit ispéchem. Ten vytvari pevné piesvédceni o vlastni
efektivité. Neuspéchy toto piesvédceni snizuji, predevs§im pokud k nim dochézi jesté pied tim,
neZ je pocit tohoto pfesvédceni v ¢lovéku zakotven. Pro vybudovani pocitu vlastni efektivity
je zapotiebi naucit se zvladat tkoly, které nejsou pftili§ jednoduché a vyzaduji vytrvalé usili.
Podafi-li se dosahnout obtiznych cild, je to pro ziskani self-efficacy to nejlepsi. Dalsi
moznosti jak posilit vlastni efektivitu je prostfednictvim rolovych modeld. Pokud vidime
n¢koho nam podobného, kdo tspésné zvladl néjaky ukol, posiluje to nase presvédceni o tom,
ze ho také mlizeme zvladnout. Podnikatelé nutn¢€ potiebuji vysoké vlastni presvédceni o své
zpusobilosti zvladat obtizné ukoly, jelikoz se Casto dostavaji do nejednoznaénych situaci,

které vyzaduji usili, vytrvalost a planovani (Lukes, Novy, 2005).

3. Seberozvoj podnikatele

V ptedchozi kapitole byly popsany charakteristické rysy podnikatel, které jsou
podstatné pro podnikatelsky uspéch. Je vSak ziejmé, ze byt UspéSnym podnikatelem také

vyzaduje mnoho uceni a zdokonalovani podnikatelskych dovednosti, jako je napftiklad
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leadership (vidcovstvi), time management, tedy organizace ¢asu a delegovani. V této kapitole
se zamétuji na to, jakymi zplisoby se podnikatel uci, jak se mlize vzdé€lavat a rozvijet, a co je

pro uceni podnikatele dulezité.
3.1. Uéeni podnikatelu

Protoze se podnikatelé¢ vétSinou zameétuji na jednani a aktivni dé€lani véci, uci se
predevsim ze zkuSenosti. UCi se tedy na zaklad¢é pokust a chyb a bezprostfedniho objevovani
a teSeni problémt. Dulezité je pro né¢ uceni se od spolupracovniki, uceni se vlastnim
jednanim, prostiednictvim zpétné vazby od zakaznikii, obchodnich partnerii, dale uceni se
prostfednictvim napodobovani ¢innosti nékoho jiného, prostfednictvim experimentd,
vyuzivanim pfilezitosti a délanim chyb (Gibb, 1997).

Reseni problémi je pokladdno za jeden z nejvyssich a nejslozitdjsich druhd uceni.
Reseni problémi je vymezeno jako samostatné objeveni vztahu mezi predméty, jevy,
situacemi nebo pojmy. Problémem je situace, ve které zname cil, ale nezname prostiedky
vedouci k cili. V zasad€ rozliSujeme nizsi a vyssi stupenn feSeni problému. K niz§im patii
vhled, pokus a omyl. Vy33i stupné feseni problému jsou typické pro ¢lovéka. Clovék na rozdil
od zvitat dokaze uskutecniovat pokus a omyl pouze na trovni piedstav. Mnohdy je vSak nutné
kombinovat pokus a omyl na Urovni piedstav s nckterymi praktickymi zkouskami. Za
nejvyssi uroven feSeni problému se povazuje analyza prostiedka z hlediska cile, kdy subjekt
na zéklad¢ myslenkovych operaci analyzuje cil, ke kterému ma dospét, a na zékladé¢ toho voli
piimétené prostredky (Datilek, Klusak, 1998).

Vhodnym pfistupem jak mohou podnikatelé tézit z problémovych situaci je vnitini
kriticka sebereflexe, tedy hluboké a intenzivni zamySleni se nad sebou samym, svymi
zpiisoby chovani apfistupem k podnikdni. Tato sebereflexe je umyslnd, explicitni
acilevédoma cinnost. Je pfitom zapotiebi zamyslet se nad pficinami danych kritickych
situaci, zvazit riizna feSeni, a jejich ocekavané disledky (Lukes, Novy, 2005). Bez sebereflexe
nemuze podnikatel ani poznat své silné a slabé stranky, které Sternberg (2001) povaZuje za
jednu ze schopnosti Uspés$né inteligentniho ¢lovéka, ktery vi, jak ze svych schopnosti vytézit
maximum. Podle néj jsou lidé s nejvyssi urovni praktické inteligence schopni téZit ze svych
prednosti a kompenzovat své slabé stranky.

Podnikatel by mél znat v prvni fadé sam sebe. Goleman (1995) pise, ze hlavni soucasti
sebepozndni je sebeuvédomeéni, tedy pozorovani sebe sama, rozliSovani vlastnich citd,
vytvoteni slovni zasoby pro jejich vyjadiovani a uvédomeéni si souvislosti mezi myslenkami,

¢iny a jejich dusledky. Sebepoznani miize podnikateli pomoci ovladnout vlastni city tim, ze
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védom¢ sleduje vnitini ,,samomluvu®, jeZ umoziuje zachytit negativni postoje a tvrzeni,
uvédomeni si, co stoji za urcitou emoci, nachazeni konstruktivnich zptisobd, jak se vyrovnat
se strachem, Uizkosti, hnévem nebo smutkem.

Podnikatelé¢ se béhem fizeni své firmy neustale uc¢i a vyvijeji. U¢eni u nich probiha ve
dvou rovinach. Prvni rovina je dana praktickym vykondvanim rutinnich a navyklych aktivit,
Casto se jedna o opakovani minulého chovéni, které se osvéd¢ilo. Druha rovina je uceni se
v riznych vyznacnych a pro jedince dilezitych situacich ¢i udélostech. Témito udalostmi
byvaji pravé problémy, které pied podnikatelem vyvstanou. Podnikatel pak na tyto problémy
reaguje, stejné tak se muze pokusit naucit se jim predchazet. Schopnost podnikatele ziskat
Z proziti téchto situaci maximum znalosti a dovednosti ovliviiuje dalsi ispéch v podnikéani
(Lukes, Novy, 2005).

Za dulezité¢ povazuji v této souvislosti zminit také teorii observa¢niho uceni Alberta
Bandury, protoze jak jiz bylo zminéno vySe, je pro podnikatele dilezité uceni se od
spolupracovnikti, podnikatelovych vzort a jinych lidi v jeho okoli. Lidé se podle Bandury
(1977) uci prevazné na zdkladé zastupného zpeviovani, tedy prostiednictvim pozorovani
chovani druhych lidi a jeho disledkt. Observace téchto vzorti vede ke vzniku subjektivnich
presvédceni a oc¢ekavani tykajicich se efektivnosti urcitych aktivit. Observacnim ucenim si
osvojujeme také fadu kulturnich vzorG chovéni, k nimz patii naptiklad i zplsob stravovani,
styl oblékéni a traveni volného Casu. Tento typ uceni je dilezity i z hlediska mezinarodniho
obchodu, jelikoz kultura kazdého statu je do jisté miry odliSnd, a jednatel aby byl Uspésny,
potiebuje znat zvyky kultury, se kterou jedna (Zamykalova, 2003).

Podnikatel by se mél ucit také jiz diive zminénym emoc¢nim dovednostem, které se uci
diky novym pfilezitostem. Tak, jak se u¢ime v prubc¢hu Zivota ucit zvladani nepiijemnych
emoci a vyrovnat se s nepiijemnymi zaZitky, tak se rozviji naSe emocni inteligence. Nezélezi
na nasi citlivosti, ostychavosti ¢i vznétlivost, jelikoZ pokud mame motivaci, s pfimétenou
mirou usili mize kazdy ¢lovék v sobé zadouci emocni schopnosti vypestovat. Praxe je tedy
nejvhodnéjsi pro uceni se emocnim dovednostem (Goleman, 2000).

Castym omylem podnikatelii je dle Sengeho (2003), Ze organizace se mize efektivné
vyvijet a ucit, aniz by se museli vyvijet a ménit oni sami. Stat se ucici se a neustile se
vyvijejici organizaci je velmi dlouhd, obtiZzna a ¢asové narocnd a pro podnikatele znamena
osobni vyzvu. Podnikatel by mél byt ptipraven se ucit a ménit, jako vedouci osoba jeho firmy.
To je dulezité, jelikoz podnikatel slouzi i jako rolovy model svym zaméstnancim. Pokud
zameéstnanec vidi, ze se podnikatel chce stale ucit nové véci, bude tomu naklonén i on (Lukes,

Novy, 2005).
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3.2.Metody uceni a vzdélavani

V této kapitole je rozebirano, jaké metody uceni podnikatelé pouzivaji, co se pro
podnikdni zda byt nejefektivnéjsi. Je zfejmé, ze podnikatelé¢ se uci, jak jiz bylo zminéno,
zkusSenosti, tedy na zakladé pokusi a omyll. Znalosti je nejjednodussi se naucit
prostiednictvim formdalniho tréninku, studiem knih. Rozvoj dovednosti je vSak ponckud
mentoringu nebo tréninkii v rdmci development center. Mluvime o dovednostech jako
efektivni komunikace, rozpoznavani vzorcti v nejednoznacnych situacich, time management
nebo vykonavani pracovnich tkoll prostiednictvim druhych.

Nejtézsi je rozvijet postoje a osobnostni vlastnosti. Zde se piredpoklada velka schopnost
sebereflexe a touha ucit se z toho, co se o sobé ¢lovék dozvi. Lukes a Novy (2005) pise, ze
vzdélavani by mélo byt velmi praktické. Na znalosti ziskané studiem knih, pfednaskami
a diskusemi by mél navazovat prakticky trénink. Doporucuji zejména rolové hry a dalsi
metody zalozené na experimentdlnim uceni. Je podle nich nezbytné uplathovat pfistup
»learning by doing*, neboli uceni se praktickym vykonavanim ¢innosti.
vlastniky malych firem jsou rolové hry, podnikatelské simulace, analyza ptipadovych studii
a podnikatelské konference s aktivni diskusi formou workshopi (Verser, 1989).

Koucink je povazovan za jednu z hlavnich zpisobt, jak rozvijet dovednosti. Je to
proces, ktery umoziuje nase vzdélavani a rozvoj a tim zlepSuje nas vykon. Podporuje
objevovani vlastnich potfeb, motivace, pfani, dovednosti. Je to proces kontinudlni podpory
Klienta, v nasem ptipad¢ podnikatele, pii stanovovani a dosahovani jeho vlastnich profesnich
i osobnich cild. Kou¢ doprovazi kou¢ovaného v hledani jeho vlastnich cest, respektuje jeho
zdroje a je mu partnerem pii volbé co nejefektivnéjSich postupli. Koucink uziva techniku
otazek, aby kouCovany sam pfichazel na feSeni urcitych problémi. Neptedklada tedy navrhy
feSeni a podporuje tim snaZeni koucovaného (Parsloe, 1999). Proces koucovani by mél veést
k trvalému zvySovani kompetence podnikatele.

Mozné je rozvijet pouze ty podnikatele a manazery, kteti védi, pro¢ je nutné se dale
vzdélavat, a ktefi citi potiebu do dal§iho vzdélavani jit. Je vhodné, aby méli vysokou troven
vykonové motivace a motivaci k vedeni lidi, mentalni pfedpoklady pro strategické mysleni,
aby byli pragmaticti, s pomérné dobrymi komunika¢nimi dovednostmi, emo¢ni inteligenci

a touhou ucit se dal (Goleman, 1997).
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V procesu uceni hraje hlavni roli ¢as, ackoli sdm o sob¢ nezarucuje uspésné zvladnuti
dané dovednosti. Je mnoho lidi, kteti se vé€nuji n&jaké aktivité roky, ale presto ji nezvladaji
dobie. Podle Soniaka (1985) lidé prochazeji tremi fazemi uceni — rana, stiedni a pozdni faze.
Diilezité jsou také tri faktory, které napomahaji procesu uceni:

1. wvztah ¢lovéka k danému predmétu,

2. rodice a ,,ucitelé™, ktefi urcitym zpisobem zasahuji do procesu uceni,

3. motivace, odmény a symboly uspéchu, resp. vzory.

V prvni fazi uceni je diilezité, aby ¢innost jedince bavila. M¢la by to pro né¢j byt jakési
hra. Je také potfebné, aby mél ¢loveék podporu ze strany rodica ¢i jinych dulezitych osob.
V druh¢é fazi by mél zacinajici podnikatel citit jakousi vasen, aby dokdzal a chtél své
dovednosti zlepSovat na nejvyssi uroven. V této fazi by meél stravit vice ¢asu nad detaily.
V posledni fazi by se mélo podnikani stat jeho soucasti, mél by ho mit zazité a védét, jak se
Vv ur¢itém sméru pohybovat.

Podnikatel by se mél naucit byt také vidcem. Doh (2003) piSe, ze nékdo ma pro
vudcovskou roli vétsi pfedpoklady nez druhy. Pravidla vidcovstvi se mize naucit téméft
kazdy, kdo tomu vénuje néjaky cas. Takovy ¢lovék miize byt pomérné dobrym vidcem, ale
| pfesto se nestane mistrem ve vedeni lidi. K tomu, aby se stal §pickovym viiddcem je zapotiebi
talentu na stran¢ jedné, ale 1 mnoha let tréninku, dikladnych analyz a bohaté praxe na strané
druhé. Stat se GspéSnym lidrem vyZaduje zaméfeni na cil, otevienost a pracovitost, coZ se
nemusi podafit kazdému. Neéktefi lidi se u¢i manaZerskym dovednostem rychleji nez jini,

Jay Conger (In Doh, 2003) tikd, Ze se mulzeme naucit jen né€kterym aspektim
vudcovstvi. Naptiklad jak presvédCivéji prezentovat ideje a inspirativnéji komunikovat. Dale
se podle n¢j miZzeme ucit aspektim strategického mysleni, abychom rozsifili perspektivu.
Strategické mysleni zavisi také na mentalni schopnosti myslet koncepéné. To je t€zké se ucit,

jelikoZ je to vysledkem Zivotnich zkuSenosti, rodinné vychovy a genetickych dispozic.

3.3. Hlavni pifedméty uceni

Jak jiz bylo zminéno v pfedchozich kapitolach, n¢které dovednosti se uci hlife nez jiné
a jsou vice zavislé na vrozenych predpokladech daného jedince. Urcité znalosti se vSak mlze
naucit kazdy, kdo je ochoten tomuto uceni vénovat sviij Cas. Nejenze by mél podnikatel
disponovat vysokou emocni inteligenci a tfemi zdkladnimi slozkami uspé$né inteligence, ale

mél by mit také urcité ekonomické, manazerské a psychologické znalosti. V této kapitole jsou
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rozebrany predevSim manazerské znalosti, jako je rozhodovani, planovani, fizeni lidi,
efektivni komunikace a organizovani (Veber a kol., 2009). Manazerské dovednosti by mél
podnikatel zvladat pfedevsim proto, aby dovedl efektivné fidit svou firmu, popfipad¢é dobie
kontrolovat praci svych vedoucich pracovnik. Mimo jin¢é je dilezité také objevovani trznich
ptilezitosti, jejich zkoumani, rozpracovavani a konecny vybér téch spravnych. To vSe patii
a byt citlivy k trznim potfebam a také mit schopnost vSimnout si nedostatecného vyuzivani

ruznych zdroja (Lukes a Novy, 2005).

Rozhodovani

Podle Vebera a kol. (2009) patii rozhodovani k nejvyznamnéj$im ¢innostem, které
manazefi v ramci managementu provadéji. Rozhodovani chape jako jadro fizeni — projevuje
se od poc¢atku podnikani do jeho konce. Vyznam rozhodovani se projevuje predevsim v tom,
ze kvalita a vysledky téchto procest, zejména strategickych rozhodovacich procest, ovliviiuje
zasadnim zpiisobem efektivnost fungovani a budouci prosperitu organizace. Nekvalitni
rozhodovani mize byt, a Casto byva jednou z nejvyznamnéjSich pfi¢in podnikatelského
neuspéchu.

Jak jiz bylo zminéno v prvni kapitole této prace, rozhodovani je také dtlezité v procesu
feSeni problémi. Jedinec pfi feSeni probléml musi rozhodnout, jakou strategii feSeni tohoto
problému pouzije. Rozhodovani je nezbytné i v procesu rozpoznavani podnikatelské

prileZitosti a pfi jejim hodnoceni. Kuemmerle (2002) fika, Ze uspéSni podnikatelé zacinaji

vvvvv

Planovani

Planovani je manaZerskd aktivita zaméfend na budouci vyvoj organizace. Urcuje, ¢eho
a jak ma byt dosaZeno. Plan poskytuje racionalni cestu k dosazeni stanovenych cilti. Nedilnou
soucasti planu by mélo byt i1 stanoveni struktury a rozsahu zdrojt a urceni ¢asovych dispozic
realizace planu (Veber a kol., 2009; Schwalbe, 1995). Planovani jako aktivita je vhodna opét
I V procesu feSeni problému, konkrétné pii formulovani strategie feSeni problému. Jak bylo
zminéno, Uspesné inteligentni lidé se soustfed’uji zeyména na dlouhodobé planovani a nevrhaji
se do véci zbrkle, aby pozdéji nemuseli své strategie prehodnocovat (Sternberg, 2001).

Planovani predevsim znamend ptedvidat a vyzaduje v prvni fad¢ systematicky postup.
Je to néco jiného neZ improvizace. Planovani vyzaduje analyticky myslet (coZ je opét jedna

Z charakteristik uspéSné inteligence). Proto by se mél podnikatel naucit zacit planovani
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pfehledem vSech moznych podminek a vlivi, které by se mohli podnikatelského planu tykat.
Podnikatel by se mél naucit tyto podminky a vlivy ucelnym zplisobem kombinovat a mél by

se pokusit najit ty nejlepsi kombinace (Schwalbe, 1995).

Rizeni lidi

Vedeni lidi je jednou z manazerskych aktivit, ktera spociva jednak v ovlivitovani lidi ve
sméru kvalitativniho a efektivniho plnéni stanovenych ukolt, jednak v podnécovani aktivity
a iniciativy lidi, zvlasté¢ pak jeho podnikatelského a tvir¢iho ducha (Veber a kol., 2009).
U fizeni lidi je opét dialezitd emocni inteligence, jelikoz jistd zakladni uroven EQ je
nezbytnym predpokladem k tomu, aby konkrétni osoba dokazala rozvinout emocni
dovednosti dulezit¢ pro plnéni pracovnich povinnosti. Pokud nékdo trpi deficitem ve
schopnosti jednat s lidmi, pak nemuze uspét v ovlivitiovani okoli, ve vedouci funkci, ani jako
novator (Goleman, 2000).

Lukes a Novy (str. 190, 2005) pisi, ze jeden z nejvétsich ukolt, ktery pred podnikateli
stoji, je naucit se pfemenit ze zakladatele firmy v lidra, ktery stanovi vizi pro jeji dalsi rozvoj
a inspiruje a motivuje své zamestnance. Leadership (viidcovstvi) je podle nich dan kombinaci
dovednosti, postoju, vlastnosti a konkrétniho chovani. Nékdo mé pro vidcovskou roli vétsi
predpoklady a nékdo mensi.

Podnikatel by mél mit jisté psychologické znalosti, jako naptiklad jak motivovat své
podfizené. U leadra se pfedpokladd schopnost vyvolat u svych podiizenych zdjem, ochotu
a chut’ efektivné se zcastnit plnéni vSech Cinnosti, které jsou v souladu s cili firmy (Veber
a kol., 2009). Stejn¢ tak je dilezitd empatie, tedy uvédomovani si pociti, potieb a zajmu
ostatnich lidi. Vycitit, kdy je tfeba povzbuzeni ¢i podpory k rozvinuti jejich schopnosti.
Uspésné inteligentni lidé také podporuji své podiizené, aby piijimali rozumna rizika,
a doptéavaji jim €as na kreativni mysleni (Sterberg, 2001).

John Kaotter (2000) piSe: ,, Vedeni definuje, jak by méla vypadat budoucnost, spojuje lidi

ve jménu budouci vize a inspiruje je K jejimu dosazeni navzdory vsem pordazkam. *

Efektivni komunikace

Jednou z dulezitych soucasti kazdé efektivni komunikace je zpétna vazba (Bedrnova,
Novy, 2002). Efektivni zpétnou vazbu by mél podnikatel poskytovat svym zaméstnancim
casto a Ucinng. Zpétnd vazba by méla byt pozitivni, kdy se podnikatel snazi pochvalit a ocenit
svého zaméstnance, kterému se néco podafilo, i negativni, jez by méla pfispét k tomu, aby

byly vykony a chovani pracovnika v budoucnu lepsi. Ta by pracovnikovi méla pomahat
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V jeho rozvoji, nikoli se stdt osobnim utokem. Neméla by se tykat osobnosti zaméstnance,
spiSe by méla byt zaméfena na jeho praci (Lukes, novy, str. 195, 2005). S timto nazorem je za
jedno 1 Goleman (1997), ktery piSe, ze jak v osobnich vztazich, tak na pracovnim poli by se
mély hadky vést o Cinech, které Clovék udé€lal, nikoli o jeho osobnosti. Nefikat ,,ty jsi
hloupy*, ale ,,tviij ¢in byl hloupy“. K efektivni komunikaci patii i pfijmout odmitnuti
s taktem, 1 kdyz toto odmitnuti znamena malou porazku. Optimisticka citova reakce na né¢j mu
muZze pomoci nalézt dostatek motivace, aby pokracoval.

Neefektivni komunikace vedouciho pracovnika v oblasti mezilidskych vztahti vede
u podtizenych k poklesu vykonu, k nartistu nespokojenosti jako dusledku ztraty motivace,
k poklesu pracovniho elanu a Sifeni nepfatelskych postoji na pudé organizace (Goleman,
2000).

Dulezita je také asertivita (jedna ze schopnosti EQ). Asertivni pfistup k zZivotu, a tim
I k ostatnim lidem, je vyrazem toho, ze ¢loveék dokaze Zit jako dospéla, nezavisla osoba, ktera
cti prava jinych a je schopné respektovat jejich nazor. Soucasné vsak zna i sva prava, dokaze

je prosadit a pfitom se neboji vyjadtit sviij ndzor na véc (Bedrnova, 1999).
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1. PRAKTICKA CAST

4. Urceni problému a vyzkumné otazky

Oblasti vyzkumu jsou podnikatelé¢ v ceském prostfedi a jejich zplisoby uvazovani
auceni. Tato piipadova studie se zamétuje na psychologické faktory uspéSnych podnikatelt,
jejich uceni a vzdélavani, které vedlo k podnikatelskému tspéchu a umoznilo dlouhy casovy
tisek podnikat i pies ménici se ekonomické prostiedi. Utelem prace je predevdim pochopit
tyto mechanismy chovani, mysleni a uceni, vedouci nejen k dosazeni zisku, ale i k jeho
udrzeni a dlouhodobé prosperité. Chceme porozumét tomu, jak v redlném svété téchto lidi
funguji koncepty zminéné v teoretické Casti této prace, a zda podnikatelé sami povazuji
charakteristiky, které rtizni autofi zminuji, za dulezité, poptipadé co podnikatelé¢ zdlrazinuji
jako hlavni pfi€inu jejich tspéchu. Dale bychom chtéli pochopit, jak tito podnikatelé pohlizeji
na formalni vzdélavani a zda je pro né€ z hlediska jejich ¢innosti dilezité.

Ve vyzkumu se opiram o poznatky z odborné literatury vénujici se této problematice.
Ve svych rozhovorech vychazim ptedev§im z konceptu uspé$né inteligence a jinych teorii

popisovanych v teoretické ¢asti této bakalatské prace.

4.1. Definice pojmi

Pro spravné pochopeni vyzkumnych otdzek a vysledkli povazuji za dulezité nejprve
ujasnit pojmy, které jsou v tomto vyzkumu pouzivany. Usp&iny podnikatel je rozumén jako
osoba schopna dosazeni zisku ve svém podnikani a jeho udrzeni a to i v dob&é ménicich se
ekonomickych podminek na trhu. Uspé&sna inteligence je inteligenci, ktera v sobé zahrnuje 3
aspekty - analyticky, tvir¢i a prakticky, pficemz je dulezité védét, kdy a jak je vyuzit. Emo¢ni
inteligence je vtomto vyzkumu chapana podle definice Golemana (1997) jako schopnost

sebeovladani, vytrvalost, schopnost vyvinout Gsili a sdm sebe motivovat.

4.2. Uéel vyzkumu a vyzkumné otazKy

Cilem vyzkumu je analyzovat vyvoj Uspé€Snych podnikatelli v praktickém podnikani
a odhalit jeho spole¢né znaky. Chceme védét, jak oni sami nahlizi na sviij Gspéch ¢i netispéch.
Hlavni pozornost je vénovana faktoriim, které tito jedinci povazuji za rozhodujici pro jejich
vyvoj. Uelem je identifikovat hlavni p¥i¢iny uspéchu i neuspéchu. Déle identifikovat roli
ruznych druhti inteligence, motivace, nadani, uceni a jinych charakteristik, které jsou s touto

problematikou spojeny.
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Obecna vyzkumna otazka

Jaké jsou podle tspé$nych podnikatelti hlavni faktory jejich uspéchu v podnikani?

Specifické vyzkumné otazky

1. Jak uplatiiuji Gspé$ni podnikatelé ve svém podnikéni jednotlivé aspekty uspesné
inteligence?

2. Jak uplatiiuji uspésni podnikatel¢ ve svém podnikdni jednotlivé aspekty emocni
inteligence?

3. Jak podnikatelé nahlizeji na sviij vyvoj?

4. Jak se podnikatelé uci a ziskdvaji své znalosti a dovednosti?

5. Metodologie

5.1. Vyzkumny vzorek

Tohoto kvalitativniho vyzkumu se zcastnili dva podnikatelé, ktefi se podle vyse
zminéné definice daji oznacit za Uspé$né. Oba respondenti se vénuji podnikani vice nez
dvacet let, jsou jednateli firem a uspé$né piekonali ekonomickou krizi z roku 2008. Tito
podnikatelé se nadale snazi inovovat a rozvijet své podnikani.

Hledani respondenti pro tento vyzkum bylo pomérné komplikované. VétSina
potenciondlnich respondenti mé upozornilo na to, Ze nemd €as nebo zajem se takového
vyzkumu Ucastnit. Pti pfedbézném vyzkumu bylo vybrano pét podnikateli, ale z nich pouze
dva byli ochotni zodpovédét vSechny otazky. K hledani respondenti jsem postupovala u obou
odlisné. Prvnim zplGsob byl prostfednictvim tzv. gatekeepera (osoba, kterd nam
zprostfedkovava moznost navazat vztah s respondentem), druhym zpiisobem bylo se od
respondenta nechat zaméstnat, coz umozZnilo vice 1 metodu zucastnéného pozorovani.
Gatekeeperem byla netet respondenta, ktera mi sdé€lila, Ze by se jeji stryc, uspé$ny podnikatel,
mého vyzkumu za¢astnil a ptredem ho pfipravila na to, ze ho budu kontaktovat. Také mi na
respondenta dala emailovou adresu. Poté, co byla panu P napsana Zadost o Gcast na tomto
vyzkumu, knému svolil a byla domluvena prvni schizka. Stimto respondentem jsme
realizovali celkem Sest rozhovorti. Pana V jsem ziskala ndhodné diky jeho nabidce zaméstnani
na internetovych strankach. Pfi pracovnim pohovoru mi Zena respondenta sd€lila, Ze se jejiho
manzela mohu na nékteré otazky zeptat, pokud stim bude souhlasit. Jeho souhlas jsem

dostala poté, co jsem se ho zeptala, zda by se jako Usp&€Sny podnikatel mohl zucastnit mého
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vyzkumu a zda bych to, co mi fekne, mohla ve své bakalaiské praci pouzit. Jeho Zena ho
pfedem na muij zamér upozornila. S timto respondentem jsem méla moznost pracovat, proto
byly rozhovory doplnény o zacastnéné pozorovani. Celkem byly realizovany Ctyii rozhovory
doplnéné o zGcastnéné pozorovani, které jsem vzhledem k vyzkumu shledala relevantnimi.
Pozorovani a ptepis téchto rozhovor se nachazeji v ptiloze 1 této bakalarské prace.

V této priloze je také vyznaceno, které z rozhovort jsou piesnym piepisem nahravek.

5.2. [Etické otazky vyzkumu

Oba respondenti byli pouceni o vSech okolnostech tohoto vyzkumu vcetné jeho
prabéhu. Oba respondenti s touto studii souhlasili. Identita ti¢astnikii neni z dtivodu zachovani
jejich soukromi zvefejnéna. Jsou tedy v tomto vyzkumu oznacovani jako ,,pan P*“ a,pan V.
Oba respondenti také souhlasili s nahravanim rozhovoru na zaznamové zatizeni, konkrétné
diktafon. Ud¢leni tohoto souhlasu je patrné v piiloze 1 této bakalaiské prace.

Anonymita musi byt zachovéana i1 z divodu mé pracovni smlouvy, kterou jsem uzaviela
a kde jsem povinna mlcenlivosti ohledné trzeb a organizaci firmy, dobfe se prodavajicich
model,, obchodnich kontakti zaméstnavatele. Ztoho divodu jsou tyto informace

V rozhovorech pozménény.

5.3. Metody sbéru dat

Jak jiz bylo zminéno, tento vyzkum je piipadovou studii dvou podnikatelti. Hlavni
metodou je polo-strukturovany rozhovor, ktery je doplnény o zucastnéné pozorovani. Tuto
metodu jsem vybrala z divodu snadnéjSiho navazani vztahu s respondenty. V tomto piipadé
jsem povazovala za vhodné vést konverzaci tak, aby ji respondenti povazovali spiSe za diskusi
a vice se pfi svém projevu otevieli ve svych odpovédich.

Otéazky rozhovoru jsem méla ptedem ptipravené v n€kolika tematickych okruzich. Tyto
okruhy se tykaly pocatku podnikani, jak na tyto pocatky podnikatelé¢ nahlizeji a jaké
schopnosti povazuji za dilezité. Dale byly zahrnuty otazky z okruhii Uispé$né inteligence,
emocni inteligence, osobnostnich vlastnosti, uceni a vzdélavani.

Pievaznou vétsinu rozhovort jsem zaznamenavala na diktafon, aby byly zachyceny co
nejpiesnéji. Rozhovory jsem doplnila 0 pozorovani, ktera jsou pro pichlednost vepsany
kurzivou do rameckt. Takto si mize ¢tenaf udé€lat obrazek o okolnostech vyzkumu, navazani
vztahl s respondenty, jejich chovani a pisobeni na pracovisti. S panem P jsou rozhovory
realizovany Vv prostifedi jeho kancelafi, dvou restauraci a v jeho automobilu. S druhym
respondentem panem V jsou vSechny rozhovory provadény v jeho piirozeném prostiedi, tedy

prostiedi jeho spole¢nosti a obchodu.
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Rozhovory jsou doplnény o komentovanou transkripci, aby mél ¢tenar vice predstavu
0 projevu respondenta. Diky této transkripci je patrné, jak se respondent zamysli nad svymi
odpovéd'mi a nakolik je jeho mluva plynula, jestli uz o dané problematice respondent
premyslel. V rozhovorech jsou respondenti oznaceni pismenem ,,R“ a vyzkumnik pismenem
»VE.

Analyza dat probihala jiz v pribéhu jejich ziskavani. Byly sledovany jevy, které byly
vzhledem K vyzkumnym otdzkam podstatné a pouzila jsem, pro vlastni potiebu, tabulky pro
jejich tiidéni (segmentace) z duvodu vétsi piehlednosti dat (Hendl, 2005). Tabulky zahrnovaly
tfidéni vyrokti respondenti podle okruht otdzek pouzitych v rozhovoru. Odpovédi
respondentt nehodici se do zadné z téchto okruht byly fazeny zvlast. Dale byla data ziskana
od obou respondentii vzajemné porovnavana. Jsou tak zjiStény jejich rozdilné a spole¢né

charakteristiky, které jsou rozebirany za popisem téchto jednotlivych ptipada.

6. Vyvoj osobnosti a podnikani — individualni pripadové
studie

6.1. Kazuistika —pan P

Panu P je 47 let, vystudoval Ceské vysoké udeni technické v Praze, obor strojni
inZenyrstvi a jiz od mladi se vénoval programovani, ackoli sam fekl, Ze tento obor nestudoval.
V roce 1993 zalozil svou dodnes fungujici firmu, ktera se zabyva vyvojem a prodejem
informacnich systémi, konkrétné systémil zpracovavajicich ucetnictvi. Jeho firma dodnes
funguje a prosperuje. Programovani ho bavilo jiZz od studia na vysoké Skole a od té¢ doby se
jim zivi. Dnes se pfevazné vénuje managementu své firmy a jedna se stavajicimi
| potencionalnimi zakazniky. Sam tika: ,,V poslednich letech jsem to pojal jako manaZer
a rozddavam ulohy a jen kontroluju, jestli to ty lidi plni v terminu®. Podnikatel mluvil velmi

hovorovou fe¢i a mnohdy nevyloucil ani vulgarismy.

6.1.1. Schopnosti a podnikani
Pan P vystudoval vysokou Skolu, ale pohliZi na ni jako na néco, co mu do praktického
podnikani nedalo mnoho. Je zde ale vidét, Ze kdyby na tuto Skolu nechodil, pravdépodobné by
se nezabyval programovanim. Na Skole mél také prvni pfileZitosti k podnikani, diky moznosti
jezdit se svym profesorem na cesty do Némecka. Trochu si v8ak vy¢ita svou naivitu mladého

véku, ze se nechal vyuzivat od vysokoskolského profesora a délal pro n&j zadarmo. Tvrdil:
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»---UZ na skole jsme programovali projekty s jednim profesorem, ale to jsem byl jeste naivni
blbec, protoze ten profesor mé jenom vyuzil “.

Pan P, na rozdil od pilnych studentt, svému studiu mnoho ¢asu nevénoval a fekl, ze ,.ti
nejvetsi Sprti nakonec nedopadli tak dobre...* a hlavni diivod spatfuje v tom, ze ,, nedokdazali
proste improvizovat, delali jenom to, co se naucili“. Pan P ptiznadva: ,,...spoustu zkousek jsem
udelal treba az na potreti“. Tim do jisté miry potvrzuje vyzkum Vaillanta (1995), tedy ze
vysledky znamek ve Skole nejsou ukazatelem pozdéjsi uspésnosti, co se tyka vysky platu,
produktivity a postaveni.

Podle tohoto podnikatele je pro uspéch dulezitd improvizace, odhadovani trend ve
spolecnosti, zaméfeni se na podstatné véci. Jednim z faktorti neuspéchu je podle néj, ze
., ...spousta lidi taky 7vesi kraviny a nezameruje se na ty podstatny veci“. Jinymi slovy je pro
n¢j dillezité zaméfit se na cil a mit ho jasné¢ definovany, nezabyvat se tedy vécmi, které
s cilem nesouvisi. Dale sam tvrdi, ze ,,je to obecné o tom, vyuzivat ty spravny prilezitosti
a vyuzivat svoje schopnosti...odhaduju ty trendy *, coz se shoduje s tim, co pise Lukes a Novy
(2005), ze pro podnikéni je nutnd pfedev§im kognitivni schopnost ohodnotit informace
nezbytné pro identifikaci podnikatelské ptilezitosti.

Jako své silné stranky zminil piedev§im svoji schopnost ,, byt ekonom a pustit to do
zvladatelnych mezi, odhadovat trendy *, dalsim bodem, ktery podnikatel opakované zminoval,
a ktery miizeme do skupiny silnych stranek zafadit je nebojacnost (,,jd se nikdy nebal ), ktera
také souvisi s pfijimanim rizika. ,,Dneska jsou vsichni vystraseni. Kdyz chces podnikat, tak se
nesmis vseho bat. Ty ustraseni lidi jsou ze vSeho nejhorsi, ...clovek musi taky néco zkusit,
nikdy nemds zaruceny, Ze ti néco vyjde. Clovék se nesmi bdt se do néceho pustit, musi
vyzkouset, jestli by o to byl zajem.”“ KdyZ jsem se na otazku silnych stranek zeptala podruhé,
respondent se nad ni vice zamyslel a dodal jesté: ,, ...svym zpiisobem jsem asi vidycky byl
P uvédomuje, Ze ,, ...mi obcas ujedou nervy a vybijim si je nevhodnym zpusobem, ktery mi
kolikrat vice uskodi ', naopak vSak poté zminuje 1 jista pozitiva téchto stranek, kdyz tika: , Me
to kolikrat posune dal, Ze se mi podaii sehnat nejakej novej kseft“. To znamend, ze tento
podnikatel dovede svych Spatnych stranek vyuzit ve sviij prospéch a umi tedy zahladit Skody
zpusobené jeho Spatnym jedndnim. Tento fakt je blizko Sternbergova (2001, str. 97) tvrzeni,
Ze uspésné inteligentni ¢lovék muze délat chyby, ale ma dostatek rozumu a inteligence, aby
pochopil ,,kdy a jak z toho ven*.

Respondent sam sebe také povazuje za analytika, ktery dovede dobie promyslet, co

dela. Pii otdzce na postup feSeni problému odpoveédél ,, ...kdyZ se néjaky problém naskytne,

36



tak se snazim to néjak vyresit, aby to nedélalo dalsi problémy*, ,, ...asi se snazim zjistit, v cem
je ten zaklad toho problému. Prosté vyresit ty priciny a néjak to zahladit”. To do jisté miry
ukazuje na to, ze podnikatel nepfemysli, jak piesné probiha proces feSeni problémil,
respektive ho nedovede popsat tak, jako ho popsali Sternberg (2001) nebo Newel a Simon
(1972), coz ovsem nevyluCuje, Ze problém nefe$i spravny postupem nebo postupem
popsanym témito autory. Pan P dvakrat zminil, ze je také dilezité rozliit ,,co je akutni
neodkladny ukol a na co je spousta casu. Pokud je to neodkladny, udélam to hned.” Coz
dokazuje, ze tento podnikatel uvazuje o tom, které problémy stoji za feSeni diive a které
pozdéji. Toto rozhodovani je jednou ze slozek analytické inteligence popsanych Sternbergem
(2001).

Dalsi dalezitym faktorem v podnikéni je podle pana P planovani. , VZdy musite mit
néjakej podnikatelskej a hlavné financni plan, abyste védela, kam smérujete. Nerikam, Ze ty
plany vidycky vyjdou. Kolikrat treba v zavislosti na hospoddrstvi se vam ten plan povede az
treba o piil roku pozdéji. Ale to je prosté normalni. “ Z jeho tvrzeni plyne, Ze neni vzdy v jeho
silach, vymyslet plan tak, aby se splnil pfesné. Ziejmé pravé proto je vSak dulezité¢ mit firmu

‘

., permanentné pod kontrolou, kontrolou, jestli se ten plin plni*. Z tvrzeni respondenta
nemohu odvodit, zda se nevrha do planovani zbrkle, ale je jisté, Ze prubézné¢ monitoruje
a hodnoti své plany a kontroluje také plnéni planu ostatnich.

Konkrétné¢ tento podnikatel mize byt zpodstaty svého podnikani povaZovan za
tvofivého, z toho diivodu, Ze byl jednim z prvnich na trhu, ktery se programovanim tc¢etniho
systému zabyval. Musela zde byt tedy urcita novost a népaditost. Sdm pan P vSak v nepfimém
rozporu se Stenbergem (2004) odpovida na otazku, zda ma ¢i mél néjaké vzory, takto:
wvzdycky jsem se snazil Fidit sam sebou. Asi bylo par lidi, co se mi libilo, jak to délaji, ale
nikdy nevite, jak to ve skutecnosti je, pak zjistite, Ze nic neni tak riiZovy, jak to vypada (...) ty
lidi mlzej . Z pozorovani rozhovoru pana P, ktery vedl s jednim ze zaméstnanci, bylo také
patrné, Ze se snazi své zaméstnance naucit kreativit¢ a samostatnosti, 1 kdyz ne pfimo
vybiravym zptisobem. Svému zaméstnancovi, potom, co mu vtrhl do kancelafe s otazkou
tykajici se webu pro zdkaznika, tekl: ,,Jako nemiizes mé s tim porad otravovat? Udélej si
navrh, plan, co kdy se bude délat, a az budes mit navrh, tak se predem se mnou domluvis na
konzultaci a pak se na to podivam*. To je dikazem, Ze zaméstnancovi nejen umoziuje
uplatnit tvofivost, ale 1 mu dovoluje délat chyby. Chce vSak mit praci zaméstnanci pod
kontrolou a tyto chyby pfipadné identifikovat.

Podle respondenta vas nejvic nauci praxe. Sdm zminil, Ze dtive byl ,, naivni blbec“, coz

tedy znamena, Ze dnes uz se tak nevidi. Podle n¢ho také ,, neni dobré zakladat své podnikani
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na jednom podniku,* také je dobré ,, byt obklopen loajalnimi lidmi*. Dale tekl, ze lidé, ktefi
zvladli pocity, ze je okoli nema rado ,,a uvédomili si ty tridy a Ze nejsme na stejné lodi,*
prezili ve svém podnikani dodnes. Jinym tvrzenim bylo, ze pokud zdkaznici nechtéji zaplatit
pozadovanou cenu, tak ,,je nejlepsi je nechat vycukat“ do doby, nez tuto cenu radi zaplati. Na
otazku technik sebemotivace respondent odpoveédél: ,, nejlepsi je nad tim nepremyslet, jako
Jjestli se ti chce nebo ne“, pokud nad tim ¢lovék premysli, tak to nedéla dobrotu. Tato tvrzeni
by se dala vylozit jako jakasi ticha znalost (tacit knowledge). Je vSak otazkou, jestli miizeme
podle téchto vyrokl oznacit podnikatele za prakticky inteligentniho a zda by nebylo potieba
delsiho pozorovani jeho chovani a jednani.

Pan P povazuje mimo jiné za dilezitou i schopnost vyjedndvat s lidmi a sdm sebe
povazuje za spolecCensky obratného Cloveka. ,,K podnikani musite mit schopnosti, jako je
vyjednavani.* Je podle ného také dulezité se nestresovat, nebo si stres nepfipoustét, ale sim
uvedl, ze ,,jsem vzdycky nervozmi, treba pri jednani nebo respektive pred, ale moc si to
nepripoustim . Podle odpovédi podnikatele je také ziejmé, Ze vétsi emocni nestabilitu proziva
pfedev§im v osobnim Zivoté, ale v podnikani je si sdm sebou jisty. ,.Jediny, kdo me dovede
neodolatelné nastvat je moje pritelkyné, ale zlepsuju se, nebo ona. Mé vzdycky spis zatézovaly
ty osobni vztahy. Podnikani beru technicky, vztek necitim nikdy.” To by mohlo naznacovat, ze
ma do jisté miry schopnost oddélovat emoce prozivané v osobnim zivoté od podnikani. Pan P
tvrdi, ze ,, Zivot bez emoci by byl pékna nuda .

Také upozornil na to, ze Casto pouziva tzv. simulaci emoci, tedy Ze ptedstira emoce,
které¢ ve skutecnosti neciti. ,,Jd se snazim, aby i kdyz se navenek rozciluju, tak aby mé to
nerozcilovalo uvniti. Teda jako ucim se to. Nekdy se to dari vic, nékdy min.*“ Na otazku jak
zvlada vztek, pokud se mu ho nepodaii simulovat, odpoveédé€l: ,, Snazim se néjak uklidnit,
nemyslet na to, co ho zpusobilo. Nékdy to zvladam tézko, ale snazim se tomu predchazet,
abych si nepousteél tolik adrenalinu do krve.” To svéd¢i o dobrém ovladani svych emoci
a také o schopnosti pracovat sdim na sob¢. Je zde tedy vidét schopnost efektivné usmeérnit své
pocity ve smyslu spolupréace s ostatnimi ¢leny firmy. Na druhou stranu podnikatel tvrdil, ze
Vv zivoté trp€l nebo trpi depresi. Je vSak otazkou, do jaké miry by byla jeho deprese objektivné
diagnostikovana. ,,Ale jo, taky jsem mél (deprese). Dokonce jesté obcas mivam. To je vidycky
to, kdyz udelam néjakou fakt kravinu.* Tyto deprese svadi na alkohol, a ze pod jeho vlivem je
vice schopen udélat véci, které mu skodi. ,, Alkohol je metla lidstva. Taky pod jeho viivem
jsem schopen udelat hodné kravin, a pak toho lituju.” To je tvrzeni, které dokazuje, Ze ne

vzdy je schopny sebeovladani, naptiklad pod vlivem alkoholu.
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Podnikatel mé také rizné strategie na zvladani strachu a uzkosti. Rika: ,,jd abych se
zbavil vsech téhle strachii (naptiklad z krachu firmy), tak si tyhle otazky zodpovidam. Ja jsem
porad premyslel o tom, co by bylo kdyby, co se stane kdyz*. Jednou ze schopnosti emocni
inteligence je podle Golemana (1995) vytrvalost, ktera je zna¢né patrnd i u tohoto
respondenta, soud¢ podle délky podnikéani a nékterych jeho tvrzeni jako je naptiklad: ,,ja jsem
drel deset let, nez jsem zacal stavét barak. Kolikrat to trva treba rok dva, nez ty lidi vykvasej.
Dokonce ted’ jeden zdkaznik se ozval az po Sesti letech*.

Pan P se nepovazuje za empatického ¢loveéka. Na otdzku, zda je schopen se vcitit do
ostatnich lidi odpovida: ,,UpFimné mi to moc nejde, empatii moc nezvladam. Respektive ja
sice s kazdym dovedu soucitit, ale nékdo to bere moc osobné jo, ji si ho vyslechnu, co ho
trapi, jako kdyz mizu, tak mu pomiizu to jo, ale osobné si to neberu, jako chapete. Prosté jako
uplné si nedovedu predstavit, jak se cejti. Jinak se o to, co kdo cejti, moc nestaram. To pro mé
neni az tak dulezity.* Jeho vyrok vsak nevylucuje schopnost porozumét emo¢nim signalim
ostatnich ani schopnost pfesn¢ porozumét emocnim signalim potenciondlniho ¢i stdvajiciho
klienta, ale pouze neni schopen se na problémy podivat o¢ima druhych, jak pise v definici
empatie Goleman (2000, str. 306). Na dotaz, jestli respondent pozna, zda na zakaznika pfi
jednani zapusobil dobte, odpovida: ,,Jo, vétsinou to intuitivne poznam. To na téch lidech je
videt, Ze se jim to treba libi nebo ne, no. Ale jak vikam i se mi stalo, Ze sem si myslel, Ze je to
stoprocentni a ten ksSeft vyjde a pak najednou z toho nic nebylo, jo. To se prosté obcas miize
stat.“ Ztoho vyplyva, Ze do jist¢ miry empatii ovldda a vyznam slova chape v uZzsi
souvislosti, nez autofi zminovani v teoretické Casti této bakalatské prace (Rhee & White,

2007; Mayer & Salovey, 1995).

6.1.2. Osobnost a vyvoj

V této kapitole pan P zodpovida nékteré otazky tykajici se jeho vyvoje. Respondent
nikdy nepracoval jako zaméstnanec a vénoval se podnikani od vysoké Skoly. Ve své rodiné€ se
citil vzdy velmi ptijemné, ale jeho otec ho v podnikani zpo€atku nepodporoval a predstavoval
si pro n¢ho jiné profesni uplatnéni. ,, No moji rodice jsou super. S nimi mi bylo nejlip. Mamka
se starala tak, jako nikdo jinej. Na otazku, zda mu nékdo podnikani vymlouval, odpovédél:
,,Jo, tata mi to vymlouval. Ze mi to nemiize vyjit a byl hodné skeptickej. To jsme se taky
parkrat pohadali kvuli tomu do krve. Mné porad daval za vzor myho brachu. Ale ja se nikdy
nedal a Sel sem si za svym*. Tato tvrzeni svéd¢i o tom, ze byl ve svém détstvi spokojeny, ale
ze ne vzdy ho rodic¢e podporovali v podnikani. To vSak neznamend, Ze rodi¢e nepodporovali

jeho nezavislost, vykony a zodpoveédnost. Na otadzku, jakou roli sehrali jeho rodice v Zivote,
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odvétil: ,, No hodné asi diilezitou. Bez nich bych byl taky asi nékde jinde. Oni jsou takova

“«

ukdzkova rodina svym zpusobem.” Ani jeden zrodi¢h nema vysokoSkolské vzdélani
a zrozhovoru vyplynulo, ze ani nepodnikali. Pfesto vSak se da fici, Ze jeho otec byl
orientovan na uspé$ny vykon. ,, Tata dodélaval maturitu, kdyz se narodil bracha a mél to za
samy jednicky, tak mi to furt predhazoval, jo. Ten si na tom hrozné zakladal, a vzdycky mi za
Spatny znamky dal petadvacet. *

Sam potvrdil, Ze byl jiz v détstvi podnikavy, kdyz fekl: ,,Tak ji sem se vidycky zabavil
S kamoSema z ulice, to jsme si stavéli telefony na dalku a taky mé bavilo fotit. Sem chodil na
brigady, zametat ulice a Setrit na fotak. Tim do jisté miry ukazal, ze urcité jeho vlastnosti
by se dali povazovat za vrozené. Sam vsak nic takového netekl.

Ackoli sdm pan P tvrdi, Ze ,,ve skole se toho moc prakticky nenaucite* a .,z vejsky jsem
pouzil tak pét procent z toho, co jsme brali“, je ziejmé, Ze ho $kola velmi ovlivnila. Jeho
vysokoskolsky profesor mu poskytl autonomii tim, Zze mohl spolecné s nim programovat
Skolni projekty a také do jit¢ miry uspokojil potfebu kompetence, kdyz mu umoznil s nim
jezdit na jiz zminéné pracovni cesty. To, Ze mu umoznil se vénovat programovani, tedy jeho
konicku, mizeme povazovat za jeden z faktort, ktery ovlivnil jeho vstup do podnikani. , Tak
mé uplné ze zacdtku to programovani chytlo a zacalo mé to bavit a prislo mi, Ze se tim da
| Zivit no. “ To vypovida o velké iniciativnosti pana P.

U podnikatele byla patrnd velkd sebedivéra. Nejen Ze sam potvrdil, Ze vE&fi svym
schopnostem, ale i v prubéhu celého rozhovoru bylo patrné, Ze je piesvédéeny o své
schopnosti organizovat a uplatnit takové postupy, které povedou k dosazeni vysledku. ,,Jinak
bych se nemohl nikdy venovat podnikani, kdybych si nevéril. Jo jako i ted vim, ze mé docela
dost lidi obdivuje a spousta lidi a znamych mé bere jako vzor, jak to zvladam vsechno
a zarizuju a jesté vychovavam déti, ...jsem ekonom, zZe prosté to pustim do zvladatelnych mezi,
odhaduju ty trendy, ...moje vyhoda byla, Ze jsem na rozdil od ostatnich umél hospodarit.* Jiz
I v pfedchozich tvrzenich bylo patrné, ze podnikatel je jedinec s vysokou vlastni efektivitou,
dokaze motivovat sam sebe. Pii otazce na jeho pfistup k riziku odpovedél: ,,Jako myslim, Ze
ho urcité nevyhledavam jo. Jako risk je zisk, ale taky ne vidycky, Ze jo no. Viechno musi byt
S mirou, takze ho vyloZené nevyhledavam, ale obcas udélam néco co je svym zpusobem
rizikovy. Obcas je prosté potreba riskovat. O tom podnikani je.” Tato odpovéd podporuje
tvrzeni autorii LukeSe a Nového (2005), Ze urcitd mira pfijimani rizika je pro podnikatele
nutnd a Sternberga (2001), ze Gspésné inteligentni lidé piijimaji rozumné riziko.

Respondent se zd4 byt velmi pfemyslivy. Piedev§im Casto pfemysli o nové generaci,

I sam o sob¢ a spolecnosti. To je patrné i z délky pomlk, které ve svém projevu udélal a to, Ze
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na otazky odpovidal bez vétsich rozporti. Tedy nezda se, Ze by si vzajemné jeho tvrzeni
odporovala. ,,Pokud se vy mladi nezbavite strachu, tak zdadnych velkych vysledku
nedosahnete. Rozciluje me, jak vy mladi si vsechno predstavujete jako Hurvinek valku.
(mladi) Chteji vSechno hned, nechtéji se ucit, hned chtéj nejlip placenou prdace, nemaj
trpelivost. Jsou zblbly takovym tim americkym snem a filmem typu Pretty Woman. * Tvrzeni
0 ,,mladych® je v rozhovoru mnoho, proto zde nejsou uvedeny vSechny. Je vSak patrné, ze
podnikatel je velmi zaujat mladou generaci.

Z kontextu podnikatelovych odpovédi mizeme soudit, ze jeho charakterové vlastnosti
jsou pracovitost, vytrvalost, sebekritinost. Za jeho volni vlastnosti povazuji urcitou miru
nezavislosti, iniciativnost, sebeovladani, resp. snaha o sebeovladdani. Také je zd¢ wvidét
trpélivost, jelikoz podnikatel zacal s malem, postupné svou firmu rozvijel. ,,Jd kdyz jsem
zacinal s (ndzev jeho spolecnosti) tak jsem taky mél néjakych Sest set tisic jo, uz, v ty chvili,
ktery jsem pred tim nasporil de facto (...) A stejné jsem to rozjizdel, Ze jsem pak kazdej mésic
dokupoval stiul a ja nevim co vSechno Ze jo, bral jsem postupné lidi a podobné.” To se
shoduje s Kuemmerlem (2002), ktery piSe, ze podnikatelé musi mit trpélivost zacit v malém,
riznymi zpisoby nabizet vyrobky a sluzby, které¢ nejlépe uspokoji zakaznika...

Podle odpovédi by se dalo fici, ze pan P je ¢lovék s internim mistem kontroly. Na
otazku, zda jsou udalosti zplsobeny spise okolnimi vlivy nebo jeho jednanim odpovédel: ,, No
tak jako vidycky je to treba i vlivem situace. Nicméné jako kaZzdy je strijjcem svého osudu,
takzZe asi spis je to zpiisobeny mym jednanim. Veétsinou za vétsinu toho co se stane, nemiize
okoli jo. Podle mé je vidycky vsechno jako odrazem toho jak se chovas, ze jo. To si tieba
hodné lidi neuvédomuje. Podle mé se clovek muzZe treba i za svoje zdravi v mnoha
pripadech. Je tedy piesvédCen, ze za vétSinu udalosti v jeho zivoté a podnikani mize on
sam, i kdyz ptipousti také vliv situace.

6.1.3. Uceni podnikatele
na podnikdni odmit4. Piiklada roli predevSim improvizaci. Také pii otazce, pro¢ jeho
spoluzaci nebyli tak Uspésni, odpoveédel: ,, Délali jenom to, co se naucili“. Muzeme u n¢j, do
jisté miry, vidét roli observacéniho uceni. Sam tekl: ,, Asi se mi pdr lidi libilo, jak to délaji*,
I kdyz vzapéti dodal, Ze ,, nikdy nevite, jak je to ve skutecnosti...ty lidi mlzej . Dale tika, Ze
nikdy necetl knihy vénujici se podnikani, ale obCas ho zajimaji n€které ¢lanky na internetu.
wJako Ze bych si vylozené kupoval knihy, to ne. Stejné vas nejvic nauci praxe. Tak jako kdyby
to Slo podle knih, tak by to bylo asi trochu jednoduchy. Jako to ti teoretici furt néco ctou, ale
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skutek utek, zZe jo. Pak maji plnou hubu kecu, ale v praxi nic nedokazali, takze takovy ty
presnyho navodu. Improvizujete ale v podstaté porad, jo. I kdyz treba planujete. Nikdy se
nestane, ze by ten plan vysel uplné presné.

Podnikatel disponuje také vnitini kritickou sebereflexi, ktera se ukazuje v jeho
odpovédich tykajicich se slabych, ale i silnych stranek a dale v posuzovani své schopnosti
empatie, reakci na stres a na vztek. Z respondentovych odpovédi také vyplyva, ze se jeho
osobnost vyviji v pribéhu podnikatelské praxe, coz dokazuji jeho stvrzeni: ,,Ja sem driv byl
taky takovej mladej, naivni a duverivej. “ Podnikatel si je dale védom, ze ho podnikatelska
¢innost zménila. ,,Jednat s lidma vas vzdycky meni. Ale tak jako clovek se asi néjakym
zpiisobem prirozené méni, to je asi normdlni. ““ Pan P také nékolikrat upozornil na to, Ze diive
k podnikani nepfistupoval tak, jako dnes, a n¢které jeho diivEjsi jednani povazuje za chybné.
To je dalsim dikazem toho, ze se ucil zkusenosti a poucil se ze svych chyb. ,, Tak byly doby,
kdy jsem nerelaxoval viibec, a to nedéld dobrotu. Clovék musi mit vidy vyhrazeny cas na
zdbavu. Ja treba pracoval 16 hodin denné a o vikendu jsme s byvalkou staveli barak, takze
odpocinku moc nebylo. Dneska jsem presvédcenej o tom, Ze nejvétsi chybu jsem délal, Ze jsem
délal praci za druhy. Kdo na to neprisel, na tohlencto, tak zkrachoval. V podstate. A hlavne
nektery lidi jsem cenil vic, nez si vitbec zaslouzili. *

Pan P na mé pilsobil velmi sympatickym dojmem, bylo vidét, Ze o podnikani
a problémech pfemysli a ze je to Clovek, ktery jde s dobou a sleduje celkovy vyvoj spolecnosti

a trhu.

6.2. Kazuistika — panV

Pan V pochazi z Ukrajiny, je mu 63 let a v zaii roku 2014 oslavil 23. vyro¢i zalozeni
svého podniku. Je jednim ze tfi jednatelll a zakladatelti firmy zabyvajici se prodejem Sperkd.
Vystudoval vysokou $kolu ekonomickou v Moskvé a poté emigroval do Ceské republiky.
Firma je dodnes prosperujici, i kdyz sam podnikatel pfiznava, ze po ekonomické krizi z roku
2008 jsou ekonomické vysledky horsi. Stale se vSak snazi o inovaci a vymysli nové zptusoby
feSeni probléml jeho spolecnosti. Také pfiznal, ze v historii jeho podnikani jednou
zkrachoval. V jeho teci byl slyset silny rusky pfizvuk a na otazky odpovidal vétsinou velmi
stroze. Ve spoleCnosti jsem pracovala po dobu tii mésicli, ale vyzkum byl ukoncen dfive,

z diivodu konfliktu, ktery by nadale mohl ovlivnit vysledky vyzkumu.
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6.2.1. Schopnosti a podnikani
Tento respondent je velkym zastincem vzdélani a povazuje ho za jednu

vvvvvv

spolecnosti a také tvrdi, Ze ,, bez vysoké Skoly se nedostanete na vysoké pozice. Jako miize
podnikat kazdy, kdo ma penize, ale lidé by méli mit vzdelani . Podnikatel si také velmi potrpél
na to, aby ho lidé oslovovali jeho akademickym titulem. ,, No vsichni mi tu rikaji inzenyre, tak
mi tak taky rikejte. *“ Také se zdalo, ze lidé co studuji, u pana V méli vétsi respekt, nez ti, ktefi
maji pouze stiedoskolské vzdélani. Jedna z prvnich otdzek, na kterou se mé ptal, bylo:
., Studujete pry psychologii, kde? “, jeho piesvédceni bylo, ze ,,lidi bez vzdélani jsou hloupi,
vzdycky*. Naopak ale Skola nebyla véci, kterou by povazoval za hlavni pro uspésné
podnikéni. Spise pro néj bylo vzdélani dalezité z hlediska dobrého uplatnéni v zaméstnani.
zdravi a za treti dobry misto... ”, poté dodal jesté ¢tvrty aspekt uspéchu, §tésti: ,, Kdyz nemdte
Stesti, tak je to smiila. To Stésti mit taky musite. V prubéhu celého rozhovoru u néj byly
patrné znamky workoholismu (zavislosti na praci). Podnikatel mnohokrat zminil, ze je velmi
dalezité hodné pracovat a sam byl v podniku, az na malé vyjimky, kazdy den od otevieni
obchodu, po jeho zavieni. ,, Clovék musi hodné pracovat. Prdce je diileZitd a pordd pracuju
hodné. Ja jsem mél konicek, hodné jsem cetl. Cist mé bavilo a toho sem se kviili podnikani
vzdal. Prace je lék na psychické problémy, a na vztahy je lék. Musite pracovat, kdyz chcete
mit penize. Ja nemam volny cas, cely den jsem tady. Vecer prijdu domu a jdu spat.” Na
dovolenou také jezdi pouze jednou za rok a tvrdi: ,, Nemdm rad dovolenou. Kdo hlida
obchod?!*“, tato tvrzeni mizeme povazovat za jakousi zavislost na praci.

Pan Vsi je také védom svych silnych a slabych stranek. Za svou silnou stranku
povazuje pfedevsim své ekonomické znalosti a ptistup k podfizenym. ,,Ja myslim, Ze rozumim
peneziim a jsem na lidi prisny, vite. Kdyz chcete, aby vam podnikani Slo, musite porad hlidat
lidi“. Za dalsi svou silnou stranku povazuje to, ze se umi S lidmi dohodnout. ,, Umim se
S lidmi dohodnout. Musite delat kompromis, umeét pocitat. Kolik dat slevu, kolik dat tu cenu®.
Jako slabou stranku uvedl: ,,jd se hodné casto rozcilim a ovliviiuji mé moje osobni vztahy.
Treba kdyz se pohdaddam s pani. Potom jsem protivny “.

Kazdému problému se da podle pana V piedejit a také tikal, ze ,,chyby vas stoji
penize“. Pii pozorovani bylo vidét, Ze se kazdému problému snazi vyvarovat i tim, Ze kdykoli
vidél malou chybu u né€jakého pracovnika, musel za to tento ¢lovek nést disledky. Hned prvni
den v této praci jsem musela piecist predpisy, kterymi se snazil vyvarovat jakémukoli

problému. Kazdého zaméstnance tak ucil, jak se maji v kterych situacich chovat. Sam tvrdil:
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,,musite se (z chyb) poucit a hlidat to. A kdyz to nekdo deélad, tak ho zarazit, hned zarazit.
Proto taky mam ty kamery, vite? Musite na ty lidi prisny byt, at to nedélaji znova *“. Dalo by se
fici, ze primarni je pro tohoto respondenta prevence feSeni problému. Pfi otazce na postup
feSeni problému odpovedé€l: ,, No nejdrive se musite podivat, kde to vzniklo ten probléem. A pak
se zeptate sami sebe, jak se tomu da predejit . Pan V planuje pfenechat fizeni obchodu svému
synovi a uz se dal$im planovanim do budoucna nezabyva. Poslednim velkym planem byl
internetovy obchod. Podnikatel nepfimo pfiznal, ze ne vZzdy mu vysel plan, ktery si stanovil,
kdyz tekl, ze jiz také jednou zkrachoval. Z této skutecnosti mizeme odvodit, ze 1 piesto Ze mu
podnikani jednou nevyslo, poucil se ze svych chyb, nevzdal své usili a vénoval se podnikani
I pozdéji.

Kreativni inteligence pana P spatiuji v n€kolika bodech. Zaprvé fakt, Zze 1 kdyz
zkrachoval, byl schopen vidét alternativni cesty v podnikéni. Zadruhé se zabyvéa prodejem
zboZi a je velmi pravdépodobné, ze kdyby nekupoval levné a neprodal draze, tak by nemohl
provozovat sviij obchod tak dlouho, z divodu nizkych vynost. Tuto skutecnost potvrzuje
i tim, ze mluvi o znamostech, od kterych nakupuje: ,, Mam kamardda, co mi dodava (druh
zbozi ze zahraniCi), a na tom jsem hodné vydélal. Do (zahraniéi) jezdim tak jednou mésicné.
On tam ma svoji tézbu. Tak nas napadlo to prodavat tady, protoze tady nebylo nic*“. Timto
jako jeden z mala piivezl na trh néco originalniho a diky tomu mél i moznost vice vydélat.
Zatteti podnikatel vymyslel i design svého obchodu. ,,Ja to tady celé vymyslel, vite? VSechen
design tady. Vidéla jste ty sklenény koule na zabradli? To jsem nechal udélat ve sklarnach pro
nas. A tady ty patra jsem vymyslel a podlahu a skriné. VSechno. Ja jsem na to nepotreboval
architekta.* Pan V se nechal inspirovat nékterymi svymi vzory z dé&jin ekonomie a fizeni.
Jednim z jeho vzord je Bata: , ten se mi libil, jak Fidil lidi“. Z pozorovéani a jeho tvrzeni
vyplynulo, Ze nékteré metody, které dle n€ho uzival Bata, se staly jeho vlastnimi. Napfiklad:
., Lidé v obchodech museji porad néco délat, aby to na zakazniky piisobilo, Ze je v obchodech
vice lidi. Zakaznik musi védet, Ze se tady porad néco déje .

I u tohoto podnikatele jsou vidét znamky tiché znalosti. Ty mizeme spatfovat naptiklad
V tvorbé a vypoctu cen zbozi, ale i v nékterych tvrzenich respondenta. ,, Lidi musite hlidat.
Prace je lék na psychické problémy a na vztahy je lék.* Jsou také vidét z riznych postuptl,
které podnikatel uziva. Naptiklad pti praci s penézi. ,, Musite si davat pozor! Vidycky radsi ty
penize polozit na stul. Radsi pocitat. “ Dalsi tvrzeni o lidech: ,, lidi kradou, musite porad hlidat
lidi “. To jsou presvédceni, ktera mu umoziuji rozvijet své podnikani bez velkych ztrat. Také
bylo z jeho tvrzeni patrné, ze se mnohé znalosti naucil z vlastnich zkusenosti. Naptiklad

pokud §lo o prodej zbozi riznym kulturam, vzdy véd¢l, o co ma cizinec zajem. Tyto znalosti
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mu ziejmé pomohli vice rozvijet sviij obchod. ,,(Citané) rddi kupuji (druh zbozi). Vidycky
kdyz prijdou Japonci, ihned je vezmete na koralky. Oni miluji koralky, rozumite.

Jak je jiz zminéno vySe, pan V pouziva jako strategii feSeni psychickych problému
ponofieni se do své prace. ,, Kdyz pracujete, nemyslite na to, Ze mate problémy. Najednou na to
zapomenete . Prace je z jeho pohledu, jak se zda, feSenim na vSechny problémy. Pokud se
tento podnikatel roz¢ili, tak na to ,,rychle zapomene . Prace je podle ného také nejlepsi na
depresi, kterou udajné¢ také miva. Opét je ale otdzkou, zda by mohla byt tato deprese
objektivné diagnostikovana. ,, (Depresi) mél jsem taky. Ale na depresi je nejlepsi prdce. Ja
dovedu byt smutny, kdyz se pohdadam s pani nebo se synem. To mé vzdycky mrzi.* Z toho je
patrné, ze stejné jako u prvniho respondenta je pro tohoto mnohem zavazngjsi fesit osobni
problémy, nez problémy pracovni. Pii pozorovani bylo vidét, Ze vSak pan V nedovede tyto
dvé stranky oddélit. Kdyz ptichézel rano do obchodu, neodpovidal na pozdravy a pravidelné
vychazel z kancelafe do obchodu a zahledéné si pracovniky beze slova prohlizel. Na otazku,
jakym zptusobem podnikatel zvlada vztek, odpoveédél: ,,Ja se vétsinou zaviu do kanceldre
a premyslim. Sem protivny na lidi chvili. No, vim, Ze to neni dobre“. To ukazuje na
sebereflexi, kterou podnikatel ma. Je schopen si uvédomit své chovani pii vzteku, ackoli své
strategie zvladani vzteku nepovazuje za spravné.

Pan P si mysli, ze se nedovede vcitit do n€koho jiného, ale také dodava: ,,Ja myslim, ze
to neni moje starost. Kazdy ma svoje problémy. Kazdy si je musi resSit sam. Nikdo si nemiize
dovolit nepracovat kviili osobnim problémiim.* Vzhledem Kk tomu, Ze si je tohoto svého
nedostatku védom, tak povazuje i za nejlepsi, aby se samotného prodeje neucastnil. K tomu
vyuziva své zaméstnance. ,, Mé uz to prodavani nejde. Na to mam mlady holky, jako jste vy.
Na ty zdkaznici jdou mnohem lip. “ Pfi pozorovani jsem respondenta vidé€la prodavat, jeho styl
prodeje se zdal byt ptili§ agresivni. Z toho si také jeho zamé&stnankyné délaly legraci, kdyz ho
vidéli prodavat zbozi Citianiim. Nestavalo se viak ¢asto, Ze by se podnikatel u¢astnil prodeje
samotného. Dalo by se fici, ze jednou ze strategii, kterou pan P vyuzil ve svém podnikani je,
aby véci, které on sam neumi, dé€lali jeho zaméstnanci a tak jeho nedostatky kompenzovali.
., Moniko, pojdte sem. Zalozte mi tady slozku v pocitaci, jak se to déla? ...Prelozte mu to,
reknéte mu to anglicky.” Sam se tedy vénoval piedevSim ekonomice, propoctu cen,

administrativé a nakupu zbozi.

6.2.2. Osobnost a vyvoj
Pan V ma zkuSenost i s praci v zaméstnéni, ale nepodafilo se mi zjistit, kde pracoval po

jeho emigraci do Ceské republiky. V Rusku na studiich byl pracovnikem posty. Na své détstvi
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vzpomind rad. Vyristal na statku svych rodict, kde byl veden k praci. ,,Ja jsem mel krasné
detstvi, bezstarostné, na venkove. Tam jsme litali a hrali si s kamardady od sousedii na poli.
Maminka nam vzdy pekla kolace. A pracovali jsme na statku. Jako praci jsem to nebral, byla
to zdabava. Hned bych to vratil.“ Na druhou stranu si v téchto tvrzenich protifeci, jelikoz
vychova rodi¢t byla hlavnim divodem pro studium v Rusku. ,, Miij tatinek mé rezal a rezal,
chtel, aby ze mé néeco bylo. Mama byla vidycky s nim. Ja sem proto Sel studovat do Ruska,
abych tam nemusel byt.* Z toho vyplyva, Ze rodice méli na respondenta velké pozadavky
a trestali ho, pokud se nechoval podle jejich predstav. Dalo by se vSak fici, Ze pochazel ze
zamoznéjsi rodiny, jelikoz vlastnili statek. To mize byt také jednim z diivodl, pro¢ se pan
V zacal vénovat podnikani. Je také pravdépodobné, ze se u tohoto respondenta do jisté miry
vyvinula i potieba vyhnuti se netspéchu, ktera byla patrna i z jeho chovani a jeho odpovédi.
Byla zde vidét velka mira strachu z potencionalnich problémit, a podle toho také jednal se
svymi zaméstnanci. Potfeba vyhnout se netspéchu je patrnd i z traveni veskerého casu
V praci. ,,Nemam rad dovolenou. Kdo hlida obchod?! Davejte pozor, co delate! Tady nesmite
udeélat chybu, jinak se bude platit velka pokuta!“ Je do jisté miry pfirozené se bat problémi,
otazkou je mira, jakou se vzniku problému snaZite vyhnout. S&m podnikatel vSak fika: ,,Ja se
nikdy nebdl. Clovék se nesmi bat, kdyz chce podnikat. Vite, nejhorsi je byt nemocny. To je
jediny strach, jaky mam. “ Kdyz jsme se na otazku strachu zeptala podruhé, odpovédél:
,, V podnikani mate strach, Ze Spatné investujete. O ty penize mdte strach, ze se vam ty
investované penize nevrati. “ Tento strach byl patrny velmi ¢asto, napiiklad pokud $lo o trzby
¢1 potenciondlni kradeze. ,, ...musim délat inventuru kazdy den! Kazdy den tady deélame
inventuru! ““. Tento fakt zdlvodnil tim, ze mu kdysi brigddnice v obchodé¢ kradla.

Pan V tika, Ze primarni odpovédnost spada na n¢j, a tedy on sdm muiZe za své problémy.
,,Ja jsem majitel firmy! Ja za firmu mam zodpovédnost, vite?! Kdyz zaméstnanci néco pokazi,
tak za to zaplati. Primdrné je vSechno na mé, kdyz prijde kontrola. Proto sem na zaméstnance
tak prisny, musi védet, co si mohou a nemohou dovolit! Nemohou mi nicit firmu!*. Z toho
vyplyva, Ze podnikatel véfi, ze problémy jeho firmy jsou primdrné¢ zptsobeny jeho chovanim
a jednanim. Z toho diivodu se ale snaZzi ostatni vychovat tak, aby se problémy nevyskytly.
Dalo by se tedy fici, ze je to ¢lovek s internim mistem kontroly. Takto 1ze usuzovat také
proto, Ze Casto zdiraznoval svou praci a dulezitost velkého pracovniho nasazeni.

O riziku v podnikani respondent mluvi takto: , Clovék musi v podnikani riskovat!
Vzdycky kdyz podnikate tak riskujete. Ted riskujeme s internetovym obchodem. Uz na tom
pracujeme tri mésice a porad to nebézi. Ja i s vami sem riskoval. Pokazdé, i kdyz prijimate do

obchodu clovéka, tak riskujete®. Jeho tvrzeni se shoduje s LukeSem a Novym (2005), kteti
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pisi, Ze urcitd mira pfijimani rizika je pro podnikatele nutnd. S pfijimanim rizika také souvisi
sebedlivéra, kterda se zdd byt u pana V pomérné¢ vysokd. Na otazku, zda veéfi svym
schopnostem, odpoveédél: ,, Samozirejme. Vérim, Ze rozumim podnikani vic nez vsichni tady.
Jsem vystudovany a cilevéedomy jsem byl vidycky. Dneska hodné lidi neni cilevéedomych.
Vzdycky musite mit cil! “, coz do jisté miry vypovida i o vnimani své vysoké vlastni efektivity.

Z charakterovych vlastnosti byly u podnikatele pozorovany piedevSim pracovitost,
vytrvalost, svédomitost. Na druhou stranu ve vztahu k jinym osobam byla vidét spise
nevlidnost. Pii respondentové posuzovani svych chyb byla vidét i sebekriticnost, sam o sobé
si mysli, zZe je také velmi trpelivy a trpélivost povazuje za svou vyhodu. ,, Taky sem trpéelivy.
Bez trpélivosti nejde podnikat. To musite byt, protoze tieba vidycky tady v obchodé jsou dva

mésice, tri v roce, kdy se nevydélava.

6.2.3. Uéeni podnikatele

Ackoli pan V pfisuzoval velkou roli formalnimu vzdé€lavani, tak i u néj je vidét, ze se
mnoho véci naucil pravé praktickymi zkuSenostmi a piedev$im ucenim se ze svych chyb,
které v prubéhu podnikani ud€lal. ,, Cely obchod jsme predélali, lidi si vymysli riizné techniky,
Jjak ukrast, vite? My jsme tady neméli ty skiinky za sklem prvné. A pak, i kdyz tam dali sklo,
tak ja vidél tady na kamere, Ze ti lidé si vytvori takovy maly hacky a mezi tim sklem ty sperky
kradou, vite?! My to museli cely podlepit, aby se tam nic nedostalo. Ja uz prisel o spousty
penez! Tisice a tisice! Lidi jsou vynalézavy. I ja sem se nechal okrast. To prisel American
néjaky a takhle delal cachry s penezi a padesatidolarovky tam mél a dvaceti a tak mi s tim
mdchal pred oblicejem a ja si pak vzal misto padesati tu dvaceti. Sem byl taky blbej!“ To je
dikazem, ze zpocatku délal chyby, které diky této a jinym udalostem eliminoval. Sam také
zkuSenosti ptikladd velkou hodnotu a je si védom svych chyb. ,, Poprvé jsem vybral spatné
misto na obchod, tak jsme zkrachovali. No a taky jsem délal chyby na zacatku. To se casem
naucite, Ze chyby nedélate, nebo jich délate min. Byl jsem driv nezkuSeny. ZkuSenost vas to
nauci, vite?!*

Dalsi metodou, kterou se tento podnikatel ucil, bylo ¢teni odbornych knih a ¢lankt
zZ oblasti podnikéani. Diky tomu se naucil, jak jednat S riznymi kulturami a o jaky druh zbozi
maji tyto skupiny zajem. ,,Jd ctu hodné, nejen o podnikdni. Clovék musi cist hodné. Tady
chodi hodné cizincui do obchodu. A musite védet, jak s nimi jednat.” Dal$i zkuSenosti jsou
pravdépodobné ziskavany prostiednictvim pozorovani. , Zeny jsou takové, Ze kdyz si ten
naramek zkusi, tak je vétsi pravdépodobnost, Ze si ho koupi. Zeny to nepotiebuji, dokud si to

nevyzkousi. Muzi ti radéji koukaji po obchodé a pak vétsinou prijdou a maji vybrano.* Toto
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vypozorované chovani zdkaznikl je také jednou z predpokladii uspéchu. Pokud prodejce vi,
jak se zadkaznik chova, mize prodat vice.

Tento podnikatel na mé¢ ptisobil trochu kontroverzn¢. Jeho odpovédi byly Casto strohé.
V mnohych ptipadech se mi zdalo, ze si pan V protifeci. Ackoli zde podnikatel Zije pres 40
let, citila jsem, na rozdil od prvniho respondenta jistou kulturni bariéru. Ta se projevovala
predev§im v mnohém nedorozuméni, ale také v chovani pana V. Na rozdil od pana P byl tento
respondent velmi razny a autoritativni, pfedevSim ke svym zaméstnancim. Zdal se mi az
prili§ orientovany na fad, coz u prvniho respondenta nebylo tak patrné. Tyto vlastnosti nemusi
mit kulturni charakter, nicméné se domnivam, Ze v Ceské republice nejsou az tak

frekventované.
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7. Shrnuti vysledkii

Co jednotlivi podnikatelé povazovali za hlavni pro uspé$né podnikani, muzeme
vzajemné porovnat. V mnohych piipadech se vsak jejich tvrzeni doplnovala ¢i piekryvala. Za
hlavni ptedpoklad uspéchu je dle pana P povazovana improvizace, odhadovani trendii ve
spoleCnosti a zaméteni se na cil. Tyto cile je také dilezité mit jasn¢ definované a nezabyvat se
vécmi, které s nimi nesouvisi. Respondenti v souvislosti se svymi silnymi strankami zminili
mimo jiné pracovitost, kterd je dle nich také jednim z dulezitych faktorti uspéchu. Oba
podnikatelé se shoduji i v tom, ze pro uspéch v podnikéni jsou dilezit¢ ekonomické znalosti,
diky nimz rozumi finan¢nim toktim v jejich spolecnosti. Dle nich je dilezita také sebeduivéra.
Oba se shoduji na tom, ze bez ni by nem¢li Sanci podnikani zacit, ani v ném pokracovat. Tato
tvrzeni podporuji Barona (2000), ktery piSe, Ze podnikatelé ve svém rozhodovani vykazuji
vice sebedivéry. Také zminili dilezitost schopnosti vyjednavani a délani kompromist,
piedevsim v situacich, kdy je dohadovana cena produktu.

Podle pana V jsou pro podnikani dulezité i vné&jsi faktory, jako jsou finanéni prostiedky,
které méa na jeho pocatku, atraktivni misto pro provozovnu, zdravi a §tésti. Dulezité je mit
také podnikatelsky plan a hlidat jeho plnéni. To zahrnuje i kontrolu zaméstnanct, zda zadané
ukoly plni dobfe a v€as. U obou podnikateld byl vSak vidét rozdilny pfistup k podiizenym.
Pan P se snazil naudit své zaméstnance samostatnosti a kreativité, zatimco pan V striktné
sledoval, zda zaméstnanci plni vSe podle ptikazii a vnitinich pfedpisii spolecnosti. Tyto
rozdily spatfuji v odliSném oboru podnikéni, a s tim spojenou vétsi zodpovédnosti majitele
obchodu za chyby svych zaméstnancii v piipadé navitévy Ceské obchodni inspekce.

Naopak velkym nepfitelem tGspé€$ného podnikani je podle mych respondenti strach,
predevSim strach riskovat. Oba potvrdili tvrzeni LukeSe a Nového (2005), Ze urcita mira
pfijimani rizika je pro podnikatele nutna a Ze podnikatelé musi akceptovat nejistotu ve vztahu
K finan¢ni situaci, karierni nejistoté, nebo rodinnym vztahtim. Dalsi, co miZe ovlivnit uspéch
je mira stresu prozivana pii jednani s klienty. Proto je dalezité umét tento stres ovladat. Jista
mira stresu se zda byt vSak pfirozena a do urcité miry potiebnd. Respondenti povazuji za
dulezité také poucit se z chyb a snazit se dalsim problémim vyhnout.

Toto byly faktory, které samotni podnikatelé zminili jako hlavni pro sviij uspéch.
Zajimavé je, Ze Zadny z nich nezminil identifikaci svych slabych a silnych stranek, o které se
zminuje Sternberg (2004), ani o schopnosti znat vlastni emoce, zvladat emoce své 1 ostatnich
a sebemotivace, jak pise Goleman (1995). To by se dalo interpretovat tak, ze tyto schopnosti

jsou u podnikatelii podvédomé a nevidi je jako jeden z hlavnich faktord uspéchu, ackoli se
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sami tyto schopnosti u nich projevuji. Oba podnikatelé si uvédomuji jak své silné, tak slabé
stranky a jsou schopni je popsat. Lze zde spatfit dva druhy kompenzaci slabych stranek.
U pana P slouzi slabé stranky k podpofe jeho motivace a diky nim dovede zmobilizovat své
silné stranky k tomu, aby ziskal napiiklad nového zakaznika ¢i néjaké finan¢ni prostiedky,
0 které diky svym slabym strankam pftisel. Pan V pouziva jako kompenzaci svych slabych
stranek své podfizené, ktefi ur€itou Cinnost zvladaji 1épe, nez on sam. To tedy potvrzuje, ze
podnikatelé si nejen uvédomuji své silné slabé stranky, ale dovedou jich vyuzivat nebo je
kompenzovat.

Jak jiz bylo zminéno, ani jeden z podnikatelt nedovede popsat feseni problémi, tak jak
ho popsali Sternberg (2001) nebo Newel a Simon (1972). Tato skute¢nost v§ak nevylucuje, ze
dany problém nefeSi spravnym postupem nebo postupem popsanym témito autory. Za
dalezity vSak povazuji fakt, Ze hlavni snahou téchto podnikateld je se problémim v co
nejvyssi mife vyhnout a tedy piedvidat dasledky urcitych rozhodnuti. Dle mého je nazoru
pravdépodobné, Ze si tito podnikatelé dokazi 1épe prestavit, co by se mohlo stat za urcitych
situaci, jak piSe Baron (2000). Podnikatel¢ povazuji za dilezité také rozliSit akutni
neodkladné ukoly ¢i problémy a ty také feSit na prvnim misté. Snazi se tedy rozhodovat, ktery
problém stoji za feSeni dfive a ktery pozdéji, coz souhlasi se Sternbergovym (2001) tvrzenim
o0 uspésné inteligentnich osobach.

Pokud jde o kreativni inteligenci, mizeme u obou podnikatelli vidét vyrazné rozdily. To
vSak neznamend, Ze je miizeme ohodnotit jako kreativné neinteligentni. Kreativni inteligence
je zde posuzovana dle Sternberga (2001, str. 148-162). Tyto rozdily jsou vidét v téchto tfech
bodech:

1. pan P odpovédél, ze nema zadné vzory, ale pfipustil, Ze se mu u nékterych lidi libi,

jak své podnikani provozuji, pan V naproti tomu byl schopen svijj vzor fici,
2. upana P bylo vidét, Ze dovoluje délat chyby jak sobé, tak 1 jeho zaméstnanciim, pan
V naproti tomu se snazil veSkeré chyby eliminovat a zaméstnanciim je neodpoustél,

3. pan P dovolil zaméstnanci, aby pfijal riziko v tom smyslu, Ze mu umoznil vymyslet
postup feseni webovych stranek pro zikaznika, pan V se své zaméstnance snazil
presvédcit, aby se riziku snazili co nejvice vyhnout.

Oba podnikatelé se vSak snazili o inovaci svych spole¢nosti. Prvni ji inovoval
v souvislosti s ménicimi se trendy ve spolecnosti, druhy zaprvé kvili problémim, které
zpocatku nastavaly (kradeze) a zadruhé diky ménici se ekonomické situaci (provozovat také

internetovy obchod).
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Jak jiz bylo zminéno, prakticka inteligence je zavisla na jakési tiché znalosti (tacit
knowledge), popsané Wagnerem a Sternbergem (1985). Tyto znalosti Ize vsak stézi verbalné
popsat, proto je mizeme spatfovat pouze v nékolika malo tvrzenich respondenti. Tvrzeni
pana P jako: ,, Neni dobré zakladat své podnikani na jednom podniku. Je dobré byt obklopen
loajalnimi lidmi. Je diilezité uvedomit si ty tridy, Ze nejsme na jedné lodi. (zakaznika) je
nejlepsi nechat vycukat (do doby nez zaplati pozadovanou cenu)*, apod. U pana V jsou to
tvrzeni: ,, Lidi musite hlidat. Prace je lék na psychické probléemy a na vztahy je lék. Musite
davat pozor! Vzdycky radsi ty penize poloZit na still. Radsi pocitat“, aj.

U obou podnikatell je patrnd velka vytrvalost, schopnost vyvinout Gsili a sam sebe
motivovat a do velké miry i schopnost sebeovladani, ta ovSem, jak respondenti sami pfipousti,
n¢kdy zklame, predevS§im pokud jde o osobni vztahy. Pan P o sobé tvrdi, Ze podnikéni bere
technicky a tudiz pii ném vztek nikdy neciti. Dllezitou roli u né&j hraje pravé tzv. simulace
emoci, tedy pfedvadéni emoci, které ve skuteCnosti neciti. Ta mu pomaha vztek projevit
navenek, ale uvnitf ho neprozivat. To souvisi se sebeovladanim, které se zda byt u tohoto
podnikatele na vysoké urovni. Naopak druhy respondent ptiznava, ze pii prozivani vzteku je
protivny na své zaméstnance, ale povazuje to za nespravné. Je u néj patrné, Ze praci uziva
jako jisty ut€k od jeho psychickych problémi. Pan P se povazuje za spolecensky obratného
¢loveéka, vi, jak poznat zda se jeho jednani ubiraji spravnym smérem. Na druhé strané pan
V se za dobrého prodejce nepovazuje, a proto tuto praci pfenechavd zaméstnanclim, které uci
psychologii prodeje, aby tak zajistil jejich vétsi UspéSnost. Oba podnikatelé maji také
techniky, jak sami sebe motivuji. Hlavni technikou sebemotivace je, dle obou respondentt,
provadét Cinnost, aniz by pfemyslel nad tim, zda ji chce provadét nebo ne. Ani jeden
z podnikateld si nemysli, Ze je empaticky. Vysvétluji to tim, ze empatii chapou pouze jako
schopnost se divat na problémy jinych jejich ofima. Pan V dokonce uvedl, Ze pro né& neni
dilezité se do nékoho vcitit a kazdy si méa své problémy fesit sam. To dokazuje, Ze empatii
nevnimaji ve vztahu ke svému podnikani, ale pouze ve vztahu k problémtim druhych lidi.
U pana P je empatie patrnd ze schopnosti odhadnout dal§i vyvoj jednani podle chovéni
zakaznika, 1 kdyz tomu tak neni ve vSech ptipadech.

U obou podnikateli spatfuji znacné rozdily v jejich vyvoji, predevsim v druhu
vykonové motivace, ktery je, dle mého ndzoru, tahl vpred. U pana V byl vidét kladny vztah
k jeho roding, ackoli mu jeho otec z pocatku podnikani vymlouval. Je zde také patrné, Ze je
spiSe orientovan na Uspésny vykon, nez na potiebu vyhnout se netispéchu. Je mozné, Ze tato
orientace vznikla diky jeho otci, ktery byl zfejmé orientovan stejné, coz dokazuje jeho snaha

dodélat maturitu za samé jednicky. Sice na pana P pouZival mirny fyzicky trest za Spatné
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znamky, ale tomu se podnikatel dovedl uspé$né branit a proto jeho jedndni nemélo dlouhého
trvani. Tento respondent si je také védom, jaky vliv na n&j méla jeho rodina a dava ji jistou
zéasluhu na jeho uspéchu. Na druhé strané pan V se zda byt tazen spiSe potiebou vyhnuti se
neuspéchu, kterd se ziejme vyvinula z Castych fyzickych tresti jeho rodici, ktefi méeli snahu
0 jeho pozd¢jsi spolecenské uplatnéni. Potfeba vyhnout se neuspéchu byla patrnd i z traveni
veskerého Casu v praci a strachu, ze by jeho obchod nemohl bez jeho pfitomnosti dobie
fungovat. Toto je vSak jen domnénka, ktera by vyzadovala del$i pozorovani a vice rozhovort,
aby bylo mozné toto tvrdit s urcitosti. Ani jeden z rodi¢ii obou respondentii se nevénoval
podnikatelské ¢innosti. Oba podnikatelé maji vysokoskolské vzdélani, ale ani jeden z nich ho
nepovazuje za hlavni faktor tspéchu. To do jisté miry potvrzuje tvrzeni Golemana (2000), ze
uroven dosazeného vzdélani pro uspéch v podnikdni nestaci a Ze zalezi také na osobnich
vlastnostech, jako jsou iniciativnost, schopnost vciténi se do mysleni druhych, schopnost
prizptisobovat se a uméni presvédcovat. Z tvrzeni vyse vyplyva, Ze t€émito vlastnostmi vice ¢i
méné respondenti disponuji.

Nakonec, oba respondenti se pln¢ shoduji s tvrzenim, Ze nejvice se podnikatel nauci
pfedevsim ze zkuSenosti, konkrétné tim, Ze se uci ze svych chyb a feSenim problémd, které
Vv jejich spolecnosti nastanou. Dale se také, stejné jak pise Gibb (1997) uci vyuzivanim
prilezitosti a délanim chyb. Dalsi metoda uceni je dle pana V ¢teni odborné literatury,
predevsim tykajici se obchodu a psychologie prodeje. Pan P naopak tekl, Ze se nikdy Zadnymi

knihami ¢i pfiru¢kami o podnikéani nefidil.
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8. Diskuse

Teoreticka cast prace se zabyva hlavnimi charakteristikami, které¢ jsou pro uspésné
podnikatele podstatné. Nejdiive se zamétuje na schopnosti podnikatelti, je zde porovnavana
inteligence méiena inteligencnimi testy s konceptem uspésné a emocni inteligence. DalSim
tématem je osobnost podnikatele, jak se tato osobnost vyviji a jaké faktory mohou tento vyvoj
ovlivnit. K osobnosti podnikatele patii i jeho psychologické charakteristiky, motivace
K podnikani, charakterové, volni a temperamentové vlastnosti a komplexni charakteristiky,
které podnikatele ovliviiuji. Poslednim tématem teoretické ¢asti je seberozvoj podnikatele,
ktery zahrnuje uceni a hlavni pfedméty vzdélavani.

Ve svém vyzkumu jsem se u dvou uspéSnych podnikateli zaméfila na zmapovani
hlavnich faktori, které tito podnikatelé povazuji za nejdilezitéjsi pro uspéch. Dale bylo
u vyzkumu podstatné zjistit, co maji respondenti spolecného v jednotlivych aspektech tspésné
a emocni inteligence. Pro vyzkum jsem zvolila metodu polo-strukturovaného rozhovoru, ktera
se mi vzhledem Kk povaze zkoumanych osob zdala nejvhodngjsi. V prvé fadé bych rada
upozornila na to, Ze ackoli jsem ve vyzkumu nasla mnoho charakteristik, které maji oba
podnikatelé spole¢né, musim dodat, Ze pokud by se na né¢ podival ¢lovék zcela nezavisle,
konstatoval by jejich velkou rozdilnost. I Lukes a Novy (2005, str. 13) pisi, ze existuje mnoho
typt podnikateli, ktefi se od sebe pomérné vyrazné 1isi. Proto nepovazuji za spravné striktné
tvrdit, Ze urcitymi charakteristikami musi disponovat vSichni uspésni podnikatelé a ze jsou
urCité vlastnosti hlavnim piedpokladem pro uspéch. Ztoho duvodu bych zde navrhovala
kvantitativni vyzkum zaméfujici se na urité vlastnosti ziskané z této kvalitativni studie
a pokusila se zjistit, nakolik se daji vysledky povazovat za vS§eobecné.

Ob¢ piipadové studie podporuji tvrzeni Barona (2000), Ze podnikatelsky uspéch
zahrnuje jak kognitivni faktory, tak i socialni. Podnikatelé si mysli, Ze jsou od bézné populace
odli$ni v n€kolika aspektech. V prvni fad€ je to podle nich strach, ktery béZnou populaci
limituje od uspéchu v podnikéni. Je to pravé mira prozivaného strachu, kterou povazuji za
hlavni pro podnikatelsky uspéch ¢i neuspeéch. Domnivam se, Ze by bylo ptinosné zjistit, jak se

tato mira prozivani strachu lisi u podnikatell a bézné ,,nepodnikatelské* populace.

8.1.  Jaké jsou podle uspésnych podnikatelt hlavni faktory uspéchu?
Je vidét, Zze oba podnikatelé si uvédomuji, diky ¢emu jsou UspéSni. U obou je vidét
velkd mira sebereflexe a zamysleni se nad okolnostmi vzniku a vyvoje jejich spolecnosti.

Z vypovédi vyplynulo, Ze je dilezité rozpoznat piileZitosti. Tyto pfilezitosti mohou byt
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spatfovany napiiklad v nedostateném vyskytu néjakého vyrobku na trhu. Pfilezitosti vSak
poskytuje i kultura, ktera podnikani podporuje. V tomto ohledu tito respondenti zacinali na
tizemi Ceské republiky podnikat v dobé, kdy bylo podnikani vzhledem k padu socialistického
rezimu roku 1989 vice podporovano a vzhledem k nezaplnénosti trhu existovalo vice
podnikatelskych pftilezitosti. Otazkou je, nakolik jim tento stav umoznil lepsi vstup do
podnikani, nez umoziuje dnes, kdy je trh z velké casti preplnén. 1 v tomto ohledu bych
povazovala za vhodné dalsi studii zaméfit na mladsi podnikatele, ktefi se podnikani vénuji
méné nez pét let. Tak by se daly vysledky této studie opet povazovat za vice zobecnitelné. Na
druhou stranu ale dle LukeSe a Nového (2005) podnikatelé pomérné rychle zacali krachovat,
nebot’ nebyli schopni splacet bankdm uvéry s vysokym urokem. K tomu se piipojila i média,
kterd v obyvatelstvu podporovala obraz podnikatele jako nckoho, kdo se podvodnym
zpusobem dopracoval ke znacnému majetku. Tento fakt zase podporuje vysledy mé studie
V tom smyslu, Ze respondenti, ktefi se ji zucastnili, se témto vlivim ubrénili a dokazali je
piekonat, coz svéd¢i o tom, ze urcité jejich charakteristiky mohou vést k dlouhodobému
uspéchu v podnikani.

U obou z respondentt také povazuji za dulezité brat v uvahu obor, ve kterém podnikaji.
Pan V povazoval za jednim z hlavnich faktorti uspéchu mimo jiné misto, ve kterém je
umisténa jeho provozovna. Pan P tento faktor viibec nezminil, jelikoz pro néj z hlediska jeho
podnikani nebyl dilezity. Rauch a Frese (2000) pii analyze psychologickych vyzkumi
podnikatelti do§li mimo jiné k zavéru, Ze by vyzkum mél brat v tivahu situacni podminky,
naptiklad obor podnikani. Také tikaji, Ze v urcitém oboru je dulezitd extroverze a v jiném
introverze podnikatele. Proto by bylo zajimavé také provést vyzkum v jednotlivych oborech
podnikéni. Takovy vyzkum se mi v dostupné literatute nepodafilo najit.

Miru tspéchu také dle obou podnikateli ovliviiuje pracovitost. Otazkou je, do jaké miry
tato vlastnost ovliviluje pfimo podnikani a v ¢em se tedy liS§i pracovity podnikatel od
pracovitého vedouciho pracovnika? Pracovitost jako hlavni charakteristika UspéSného
podnikatele neni zminéna v zd&dném vyzkumu, ktery se témito vlastnostmi u podnikateli
zabyval. Stejné¢ tak napiiklad ve vyzkumu MCClellanda (1961) je jako jednim
z charakteristickych rysti podnikateli vysokd vykonovad motivace. Maji vSak tuto vyssi
vykonovou motivaci pouze podnikatele? V piipad€ ze ne, co tedy, kromé vySe zminiované¢ho
strachu, odliSuje tspésné podnikatele od jinych uspé$nych pracovniku, ktefi se podnikani
nevénuji?

Na ¢em se vSak shoduje vice autorti (Luke$ & Stepan, 2004; Goleman 1997; Bandura,

1997; Baron, 2000) je tvrzeni respondentt, ze pro Gspéch v podnikani je dulezita sebedtivéra,
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bez které by s podnikanim ani nezacali. Dal§imi faktory byli podle nich pfedevsim
ekonomické znalosti, Stésti, penize do zacatku podnikani a improvizace. Dle mého nazoru
podnikatel ve své podstat¢ muze mit i mensi ekonomické znalosti, pokud ma vedle sebe
loajalniho pracovnika, ktery ekonomice rozumi. Budu se zde pfedev§im vénovat schopnosti
improvizace, kterou miizeme definovat jako Cinnost konanou bez nalezité ptipravy. Ta dle

mého nazoru miize pomoci predevsim v ptipadé, Ze se pokazi podnikatelsky plan.

8.2.  Co maji podnikatelé spolecného v jednotlivych aspektech tispéSné inteligence?

U podnikatel jsme mohli spatfit, ze umi kompenzovat své slabé stranky i kdyz kazdy
ma jiny styl této kompenzace. To se shoduje s tvrzenim Sternberga (2004), Ze jedinec mize
byt Uspésny, pokud identifikuje své silné a slabé stranky, které néjakym zplisobem
kompenzuje. To znamend, Ze podnikatel neni odlisSny od vétSinové populace v tom, Ze by
nem¢l chyby, ale pravé v této identifikaci a kompenzaci slabych stranek. Zda se vSak, ze na
zpasobu kompenzace nezalezi. Stejné tak u feSeni problému si podnikatel nemusi uvédomovat
jeho postup, zda se, ze tento postup je mnohdy nevédomy.

U obou podnikateli byly patrné vSechny slozky uspéSné inteligence popsané
Sternbergem (2004). Nemuzeme ale tvrdit, Zze podnikatel musi nutné spliiovat v§echny body
jim popsané. Zde ziejmé mizeme spatfovat rozdil od vétsinové populace. Usp&sna inteligence
se vSak jako koncept nevztahuje pouze na podnikatele, proto ani zde nemohu najit faktor,

ktery by je odlisil naptiklad od ispéSnych manaZerti, pracovniki, umélct, apod.

8.3.  Co maji podnikatelé spole¢ného v jednotlivych aspektech emoc¢ni inteligence?
Ani v mife emoc¢ni inteligence nevidim hlavni faktor, ktery by byl u podnikateld
markantnéj$i nez u jinych uspé$nych osob. Oba podnikatele charakterizuje velka vytrvalost,
schopnost vyvinout usili a sdm sebe motivovat. Zde je vidét rozdil mezi mymi respondenty,
ktery je opét zavisly na oboru podnikéni. Zatimco pan P musi disponovat velkou mirou
empatie, protoze on sam jednd se zdkazniky a presvédCuje je ke koupi produktu, pan V ji
disponovat nemusi, protoZe prodej uskutecniuje prostfednictvim svych zaméstnanci. MiZeme
se domnivat, ze oba respondenti ziejm¢ disponovali pomérné velkou mirou emocni
inteligence, ovSem ani podnikatel, jak se zda, nemusi spliiovat vSechny emocni dovednosti
popsané Saloveyem a Mayerem (1990), ani dovednosti, které popisuje Goleman (1995; 2000).
Pokud si své nedostatky uvédomuje, mize je néjakym zpusobem kompenzovat. Emocni
inteligence je rovnéz dilezita i pro manazery a jiné vedouci pracovniky. Proto ji nepovazuji

za to, co by mohlo podnikatele od téchto lidi vyrazné odliSit.
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Naopak kde tento rozdil vidim, je mira pfijimani rizika. Ptili§ velké pfijimani rizika je
spojeno s netspéchem v podnikani (Rauch & Frese, 2000). Také ve vyzkumu LukeSe
a Stephana (2004) na dotaz, jaké osobnosti charakteristiky jsou spojeny s uspéchem
Vv podnikani, bylo nejvice odpovédi (28% z314 odpovédi) souvisejicich s touto
podnikatelskou kompetenci. Dalsi kompetence dle tohoto vyzkumu byly: cilevédomost,

schopnost mit vizi, byt motivovan a angazovan v podnikani, flexibilita a networking.

8.4.  Jak podnikatelé nahliZeji na sviij vyvoj?

Tento kvalitativni vyzkum v souvislosti s vyvojem ukazuje dvé vyjimky, které se
vymykaji z vyzkumu Delmara a Davissona (2000), podle kterého lidé, jejichz rodice
podnikali nebo podnikaji, jsou Castéji zakladateli novych podnik, jelikoZ ani jeden z rodict
obou podnikatelt se podnikani nevénoval. Na druhou stranu je vSak podle nich dalezitym
faktorem, jsou-li rodi¢e svymi potomky vnimany jako uspé$ni a uznavani a také jejich
vykonova motivace. U pana P je ziejmé, ze své rodi¢e velmi uznava a do jisté miry obdivuje.
U pana V se mi nepodafilo zjistit jeho ndhled na své rodice, pouze se domnivam, Ze jejich
vlivem byl tento podnikatel spiSe fizen potfebou vyhnuti se neuspéchu. Soudim podle jejich
velmi autoritativni vychovy, o které jsem se dozvédéla. Oba podnikatelé jsou vysokoskolsky
vzdélani, ale tento fakt ani jeden nepovazuje za hlavni pfi¢inu Gspéchu v podnikani. Dle
vyzkumu Delmara a Davissona (2000) je vztah mezi dosaZzenym vzdélanim a vstupem do
podnikani patrny pouze V porovnani nizké a stiedni urovné vzdélavani. U pana P spatiuji
dilezitost vysokoskolského vzdélani v tom smyslu, ze jeho vstup do podnikani mohl byt
ovlivnén pfistupem jeho vysokoskolského profesora, ktery u n€j do jisté miry mohl uspokojit

potiebu kompetence i1 autonomie.

8.5.  Jak se podnikatelé uci a ziskavaji své znalosti a dovednosti?

Odpovedi obou respondentii se plné shoduji s tvrzenim Gibba (1977), ktery piSe, Ze se
podnikatelé ucéi predevSim ze zkuSenosti. U¢i se tedy na =zakladé pokust, chyb
a bezprosttedniho objevovani a feSeni problémi. U pana V mizeme vidét i znamku
observac¢niho uceni, pfedevsim observaci svych vzord, resp. napodobou, konkrétné Bat’i. Tim
neni mySlena pifimé observace, ale mize to byt 1 sledovani dokumenti a ¢teni knih, které se
vzoru tykaji.

O vysledcich mého vyzkumu mohu tvrdit, Ze se do velké miry shoduji s poznatky

prezentovanymi v teoretické &asti této bakalaiské prace. Zadna zpraci, zkterych jsem
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V teoretické c¢asti Cerpala, se vSak nezabyvala nasledujicimi otdzkami, a proto by bylo
zajimavé provést vyzkumy, které se jimi zabyvaji.
1. Jak hledaji ptilezitosti mladsi podnikatelé v dnes jiz do jisté miry pieplnéném trhu?
2. Co konkrétné odliSuje uspésné podnikatele od jinych uspésnych lidi, ktefi se vSak

podnikéani nevénuji?
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Zaveér

Hlavnim cilem této bakalafské prace bylo pfedevsim zjistit, jak sami podnikatelé nahlizi
na sviij uspéch, konkrétné jaké faktory tito podnikatelé povazuji za hlavni pro jejich uspésné
podnikani. Ackoli je tato prace zameiena pouze na dva pfipady, mize dle mého nazoru slouzit
jako pocatek pro vice podrobné zkoumani a studie, kterymi by se dali n¢které faktory uspéchu
vice osvétlit. Pripadné pokracujici vyzkumy by bylo dobré zaméfit spiSe kvantitativnim
zpusobem. Diky tomu bychom mohli ziskat informace, které by se daly vice zobecnit.

Dle mého ndzoru se v této studii podafilo nekteré z konceptii a studii uvedenych
V teoretické Casti prace ukazat ve svétle praxe. Tedy podafilo se na praktickych ptikladech
ukazat, jak mohou, ale i nemusi fungovat. Podaftilo se také prozkoumat problematiku vice do
hloubky. Ziskané vysledky vSak vzhledem k malému poctu respondenti nemuzeme piilis
zobecnit. Prace méla za cil spiSe osvétlit, jak podnikatelé¢ uvazuji a podivat se hloubégji do
zpuisobt jejich uvazovani. Naplnéni tohoto cile se dle mého nazoru také podatilo.

Z mého vyzkumu vyplynulo, Ze podnikatelé vidi hlavni faktory svého tspéchu mirné
rozdiln€, v zavislosti na jejich oboru podnikani. Na druhou stranu spole¢né vidi predevSim
pracovitost, identifikaci podnikatelskych pfilezitosti a sebedtvéru. Naopak za nejhorsiho
nepfitele uspéchu vidi predevs§im strach. Miru pocit'ovani strachu i ja spatfuji za hlavni rozdil
mezi uspéSnym podnikatelem, vétSinovou populaci a GspéSnymi pracovniky nevénujici se
podnikani. V ptipadé¢ dalSich studii bych vidéla jako pfinosné tuto hypotézu o strachu ovéfit.

V pribéhu analyzy této ptipadové studie vyplynulo na povrch mnoho dalSich témat,

které jsou probirany v diskuzi.
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PRILOHA 1

Data z pozorovani podnikatele — pan P

Vysvétlivky Znaky v textu:
R = respondent (-) mala pomlka
V= vyzkumnik (--) vétsi pomlka, 5 sekund

(---) pomlka vétsi nez 5 sekund
(X) nedokoncena véta
(--?) zamysleny vyraz

V rameccich se nachazi vlastni pozorovani a to, co neni ptimym piepisem ze zdznamu.

24. 3. 2013 — Rozhovor, seznameni s respondentem

S respondentem byla schiizka domluvena pres email na 13:00, v restauraci ve Velkych
Popovicich, kde mél ten den néjaké jednani. Respondent na schiizku prijel véas. Vystoupil
Z auta a Sel ke mné (predem bylo domluveno, jak se pozname). Na prvni pohled piisobil velmi
sympaticky, prijemné se usmival. POZN.: Rozhovor z pocdtku nebyl zaznamendn na

diktafon, pocdtecni konverzace tedy nemusi byt uplné doslovna.

V: Dobry den, ja jsem Kuti¢kova (podal mi ruku)
R: Dobry den, (-) tak si piijdeme sednout?

V: Dobfre

R: Pljdeme tfeba tamhle, tam je to takovy pfijemny.

V: Tak jo

Respondent pockal, nez se usadim, poté si sednul i on.

R: Tak povidejte, co tedy presné ode mé chcete? Uz se mi stalo parkrat, Ze mi takhle néjaky
studenti psali, jestli by mohli udélat rozhovor, ale vzdycky to odmitam. U vas jsem udélal
vyjimku, kvili tomu, Ze m& Marie pfesvédcovala a to vase téma je docela zajimavy, tak tieba
se taky dozvim néco ja od vas.

V: No, ja bych vas nerada néjak zdrZovala. (-) Ja jsem se chtéla zeptat na par otazek
ohledné vaseho podnikani, v ¢em vidite sviij uspéch a podobné, ale nerada bych abyste si
pripadal jako u vyslechu, takZe necham na vas, co mi povite.

R: No co bych vam mé¢l fict. To je jako s mym synem, my se o tom bavime potad, a kolikrat

mé to 1 roz€iluje, jak vy mlady si vSechno ptedstavujete jak hurvinek valku. Jinak ¢asu mam
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dost od urcité doby, takze mé nezdrzujete, to ja s vami rad takhle nékdy posedim (ismév), jen
se obcas rozliluju, kdyz nékomu néco vysvétluju, pordd dokola, a on to potfadd nechce
pochopit. Syn taky studuje vysokou, a Ze by si $el taky néco zkusit prakticky, to ne...Tak vam
rovnou feknu, ze ve Skole se toho moc praktického nenaucite. J& sem z vysoké pouzil tak
5 procent z toho co jsme brali.

V: No tak to si asi dovedu predstavit. A co jste studoval na Skole?

R: CVUT, strojni inZenyrstvi. Ale v podstaté jsem se tim nikdy v praxi nezabyval, protoze mé
uz na Skole chytlo programovani a od té doby se tim zivim.

V: A k jakym studentim jste ve $kole patiil?

R: No, ja jsem Skolu hrozné flakal, ale kdyz bylo zkouskovy, tak jsem tfeba tyden skoro
nespal a jenom jsem se ucil. Spoustu zkousek jsem délal tieba aZ na potreti. Hlavné ja jsem se
uz ve ¢tvrt'aku Zenil a rozjizdéli jsme firmu, jezdili jsme do Némecka pro pocitace a pak jsme
je prodavali, takze na Skolu nebyl moc ¢as. A jako dneska kdyz se po dvaceti letech setkdm
s moji tfidou, tak jsem z nich dokazal nejvic a ti nejvétsi Sprti nakonec nedopadli tak dobie.

V: A pro¢ myslite teda, Ze ti nejvétsi Sprti nebyli tak aspé$ni jako vy? Mimochodem
nevadilo by vam, kdybych si na§ rozhovor zaznamenavala na diktafon? Nikde to
nepouZiju, jen abych prepsala rozhovory, aby ten vyzkum byl pfesny. Mimochodem
vyzkum je upIlné anonymni, takZe nikdo nebude védét, Ze jsem o vas.

R: Noo, tak pokud to chcete nahravat, tak vite co? Obchody jsou nejlepsi, kdyz jdou
oboustranné vyhodny. To znamena, Ze ja vam to povolim a vy zaplatite dnesni utratu. To je
fér ne?

V: Tak to souhlasim. Dobfre, tak ja to teda zaplatim.

Dalsi zaznam je presnym prepisem rozhovoru.

V: A podle vaseho nazoru tedy ti nejvétsi Sprti od vas ze Skoly nebyli tak aspésni?

R: Nevim no, nedokazali prost€ improvizovat no. D¢lali jenom to, co se naucili, no.

V: J4 nevim, stejné si myslim, Ze to do jisté miry musite mit vrozeny ty schopnosti. Jako
toho jak se rika ,,podnikatelského ducha*.

R: Ono je to tak, protoze se nebojim, chapete. VEtSinu lidi limituje strach.

V: Hm, to je asi pravda no. A mate sourozence?

R: Mam bréchu (-) starSiho.

V: A vas bratr nepodnika?

R: To je srab, straSne;.

V: A pro¢ myslite, Ze on se boji a vy ne?
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R: J4 nevim no, ja si prosté vic uvédomuju, jak je vSechno relativni, no. Pro mé je prave velky
nestésti, kdyz mam vedle sebe néjakou sralbotku no.

V: A zaméstnanec si to podle vas miize dovolit vic?

R: Ale tak nemiize (-) to je o celkovém piistupu k Zivotu, ja nevim jak to mam vysvétlit, to je
prosté jako prach se$ a v prach se obratis, no tak jako co. A vy mlady jste sralbotky ¢im dal
tim vEtsi a pokud se nezbavite strachu, tak zadnych velkych vysledkid nedosédhnete. To fikdm
synovi furt, ten taky potad tohle je problém, tamto je problém, porad depky néjaky. To je
hrozny jako, chapete. To se na mé jako nezlobte. Nevim, jak to mate vy, ale mam takovou
zkuSenost.

V: Ja se na vas nezlobim. S tim i souhlasim.

R: A spousta lidi taky fes$i kraviny a nezaméfuje se na ty podstatny véci. A ustupuji
emoc¢nimu natlaku, a potlacujou do pozadi spravedlnost, chapete. Ja si myslim, ze mam
i velkej smysl jako pro spravedlnost (--).

V: Na vas asi taky lidi museli zkouSet emoc¢ni natlak, ne?

R: Tak tomu jsem se nejvic zacal branit, kdyz jsem se setkal se svoji piitelkyni, ta mi tak
trochu oteviela oci a nebejt ji, tak uz dneska nejsem tam, kde jsem.

V: A diiv jste nebyl uspésny, pired tim nez jste ji potkal?

R: No to jo, ale to byla leh¢i doba, chapete. To bylo uspésnych vic lidi, Ze jo. Musite neustale
odhadovat ty trendy té spolecnosti.

V: TakZe jste se pustil do programovani, kviili tomu, Ze to byl v té dobé trend?

R: Tak mé uplné ze zacatku to programovani chytlo a zacalo mé to bavit a ptislo mi, Ze se tim
da 1 Zivit, no. My jsme uz na Skole programovali projekty s jednim profesorem, ale to jsem
byl jesté naivni blbec, protoZe ten profesor m¢ jenom vyuzil. Do dneSka si pamatuju, jak jsem
s nim jel do Némecka a byla v auté jeho Zena, se kterou fesil, Ze néco potiebujou udélat a ona
mu odpovédé€la, Ze si na to mé zase najit n¢jakyho blbyho Studdka, co to udéla zadarmo. Do
dneska jsem na tu jeji vétu nezapomngl.

V: Tak ale i takova zkuSenost je dobra (ismév). A jak to bylo se zakazniky? Jak jste je
hledal?

R: No tak to mate n¢jaky znamy, ktery tfeba podnikaji, tak jim to date, ty vam dohodé&; dalsi,
co to chtéji (), no a tak se to pomalu rozjizdi. Rozhodn¢ to neni prace na chvili, nékoho
presvedcit.

V: A jak dlouho to v priuméru trva?

R: To je rizné. U n¢koho i tieba nékolik let. Nékdo se rozhodne v priibéhu tfeba pro jiny

systém a pak zase chtéji zpatky ten nas. Kolikrat to jsou docela nervy.
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V: KdyZ uzZ mluvite o nervech. Jakym zpiisobem relaxujete?

R: Tak byly doby, kdy jsem nerelaxoval viibec, a to nedé&la dobrotu. Clovék musi mit vzdy
vyhrazeny Cas na zabavu. J& tieba pracoval 16 hodin denné a o vikendu jsme s byvalkou
stavéli barak, takze odpocinku moc nebylo. Az poslednich nékolik let jsem to pojal jako
manazer a rozdavam ulohy a jen kontroluju, jestli to ty lidi plni v terminu.

V: A vy tedy jste se nezabyval nikdy jinym oborem podnikani a pracujete od zacatku
jen s jednim produktem?

R: No, v podstat¢ jo. Ale ono nikdy neni dobré mit postavené svoje podnikani jen na jednom
podniku. (-) Ja sem znal obchod’aka, on délal super obraty a zadsoboval né&jaky benzinky, tak
vysypal kamion pomalu, ale v okamziku, kdy se tam zménil nakup¢i nebo nékdo, tak prosté
najednou uz si zase neskrt, a prosté pfisel tfeba o ptl milionu obratu, Ze jo, jako v tu chvili.

V: Jo jasné.

R: Jo, takze ono neni dobry prosté mit postavenou svoji existenci na jednom podniku
V podstat¢. Je lepsi to mit rozlozeny mezi mraky malejch, akorat, ze z nich ti vyrostou néktery
velky, no (-), tak pak posilujes prosté tym, kterej obsluhuje jenom ty velky, ale kdyz prosté (--
-) ti krachnou tyhle velky, nebo prosté¢ o né piijdes, z néjakyho divodu krachnou, tak mas
moznost redukce toho tymu, Ze jo (--). Ale furt mas néjaky jisty ptijmy, ze jo, protoze ty maly
ti nekrachnou vSechny najednou (---). Oni mlZzej, ono se tomu nedé véfit, jak prosté ty velky
firmy, jak jenom velky a vSechno ve velkym, to je pravé ten nesmysl. To je mytus, co Sifej ty
velky firmy, aby k nim méli touhu jit ty schopny lidi, Ze jo. Na druhou stranu tam t&€ vycucnou
a vyhodi.

V: Jasné no. Taky mam znamé s touto zkuSenosti. A jaké si myslite, Ze mate silné
stranky?

R: (z této otazky respondent nemél velkou radost) Nevim no, tfeba Ze jsme ekonom, Ze prosté
to pustim do zvladatelnych mezi, odhaduju ty trendy prosté, ktery budou...Ale nevim pfesné,
to se takhle neda fict.

V: A tedy jeSté posledni otazka pro dneSek. Jaké si myslite, Ze mate slabé stranky?

R: No (--), tak ja nevim, tfeba to, ze mi obcCas ujedou nervy a vybijim je nevhodnym
zpiisobem. Ze je vybiju takovym zptisobem, ktery mi kolikrat jesté vice uskodi.

V: Jak to myslite vice?

R: Tak asi tohle vdm nemohu fici Gpln€ upiimné. Ale tieba Ze utratim najednou hodné penéz,
ktery mi pak nékde schazej. Zase na druhou stranu (--) mé to kolikrat posune dal, ze se mi

podafii sehnat néjakej novej kseft a tak.
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V: Tak to je zajimavé. Kazdy mame néjaky sviij zptisob uvolnéni. Tak ja vam dékuji za
zodpovézeni nékterych otazek a pro dnesek se tedy rozloucime?

R: No, tak jak chcete, ale mizeme se sejit nékdy piisté. Mlzete mi zavolat a mizeme se
domluvit, kdyz budete jesté néco potiebovat.

V: Tak to bych vam byla vdééna.

Nasledovalo rozlouceni se s respondentem odchod z restaurace.

11. 4. 2013 — Rozhovor

S mym respondentem jsem byla domluvena, Ze s nim po obédé pojedu pro jeho auto, které mel

V opravné. Prijela jsem v 13:30 do jeho kancelare.

Pi'epis rozhovoru:

V: Dobry den (#ismév), tak ted’ pojedeme pro to vase auto?

R: Dobrej, no konecné si mizu tu moji karku vyzvednout, uz se t€Sim, az se zase projedu
V potadnym auté (Zertovny uismev).

V: Tak to se vam nedivim, ale mé teda prijde dobry i tohle, ale je pravda, Ze se tamto
k vam hodi vic (ismév)

R: Jo, tak jako zvyknul bych si i na tohle, ale z tamtoho mam pofad radost, to je nejlepsi auto
co jsem za posledni dobu mél. Syn uz mi ho chce sebrat (smich), ale to by taky musel
maknout trochu.

V: Jo tak to docela i chapu. To ja radsi koné. (smich)

R: No ale tohle ma 250 koni, to je jina jizda. (smich)

V: Tak to zcela urcité.

R: Tak jdeme?

V: Jdeme (kyvnuti)

Nasleduje rozhovor v aute.

R: A to vy? UzZ piSete tu bakalarku?

V: Ale jo, uZ jsem napsala asi 4 stranky, trochu se toho bojim.

R: To je hrozny, jak jsou dneska vSichni vystraseni. Kdyz chce§ podnikat, tak se nesmi$
vSeho bat. Ty ustraSeny lidi jsou nejhorsi.

V: Jo, to je asi pravda. Ja se zas az tak nebojim, spi§ chci, aby to k nééemu bylo.
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R: Jako ¢lov€ék musi taky néco zkusit, nikdy nema$ zaruceny, Ze ti néco ihned vyjde (-)
¢lovek se nesmi bat se do néceho pustit, musi vyzkouset, jestli by o to byl zjem, chapete?

V: Jo, to mate pravdu. Ale jak ma treba €lovék zacit podnikat, kdyZ nema ani korunu
do zadatku?

R: Tak muze si vzit tfeba Gver, coz je dost nejisty, jestli se tim nedostane tplné do pr*. Bud’
si ¢lovek na to muze uspofit, nebo ziskat investora, ze jo. Ja kdyz jsem zacinal s (nazev jeho
spole¢nosti) tak jsem taky mél né&jakych Sest set tisic jo, (-) uz v ty chvili (-), ktery jsem pied
tim naspofil de facto. A stejn€ jsem to rozjizd¢l, ze jsem pak kazdej mésic dokupoval stil a ja
nevim co vSechno Ze jo, bral jsem postupné lidi a podobné. Jenze moje vyhoda byla, Ze jsem
na rozdil od ostatnich umél hospodafit, chapete to, ja jsem vzdycky prosté vysel, vzdycky,
a permanentné firmu pod kontrolou, plany udélany, kontroly prosté jestli plni se ten plan. A to
byla prosté uplné jina doba, jestli si myslite, Ze dneska uz to jde dé¢lat takhle jako na koleni jo,
horstaplersky jo, to prosté je jako prakticky nemozny dneska, aby ti nékdo uvéfil, ze mu
poskytnes kvalitni sluzbu. A o tom to je. Vam musi n¢kdo uvétit, ze od tebe dostane kvalitni
sluzbu, to je cely. Prosté cely tvoje podnikéani je postaveny na tomhle. Ze nékdo uvéii, Ze to
pro né&j ma tu cenu. (---) Nic se neda pieskodit, a nebejt hysteriskej z toho, Ze uz to neni. Lidi
busej péstickami do stolu jak malej harant, jo, Ze prosté z nich bude hovno, Ze prosté se jim to
nikdy nepodati. Kdyz systematicky nebudou postupovat, tak se jim to nikdy nepodafi, protoze
kdyz neudélaji krok, nemuze pftijit krok B, krok C, krok D. Chépete. To se musi systematicky
tohlencto délat. A Ze zkrachoval tamtem a tdmhlencta, to vas viibec nemusi zajimat, kdyz
budete rozumna. Ja nevim jak vy, ale ja abych se zbavil v§ech téhlenctéch strachti a uzkosti,
tak si tyhle otazky zodpovidam, chapete to, ja prosté (X) Ja sem potad premyslel o tom co by
bylo kdyby, co se stane kdyz. To je dilezity si tohle uvédomovat. (---) Tak jsme tu.

V: Jo. No ani nevim co na to mam Fict, je pravda, Ze tak jak Fikate, uvazuje hodné lidi,

kdyZ se s nimi bavim a ob¢as i ja mam problémy se strachem z budoucnosti. Tak jdeme.

Dojeli jsme do prodejny BMW, kde mel respondent své auto. Pri rozhovoru pusobil az
rozhorcené a zaujaté. \ prodejnélservisu vypadal velmi seriozné. Nejdrive zené, které vracel
klicky, rekl, zZe je to dobra hracicka a Ze méla pravdu, Ze je to takova radiistka, i kdyz za to

svoje by to nemenil. Pak zavtipkoval s dalsim clovekem, ktery mu dal klicky od jeho auta.

R: A to je kara proti ty jednicce, to je prosté nejnadhernéjsi auto. (-) Ale budu si zase chvilku
zvykat na automat.

V: Jo je to krasny auto, a takovy prostorny, to se nedivim, Ze z néj mate radost.
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R: No taky to trvalo dlouho, nez jsem se k takovymu autu propracoval. To fikam potad
synovi, at’ si nemysli, ze vyjde Skolu a hnedka hupsne do bawordka, to by se vdm mladejm
libilo, ale makat uz se nikomu tak nechce.

V: Ale tak tieba i chce, ale mé spiS prijde, Ze je vétSina mladych uplné demotivovanych,
protoZe nevidi v ni¢em smysl. Nebo respektive vétSina z téch co znam ho nevidi.

R: Ale to tak bylo vzdycky. To neni o tom, ze by to bylo jenom dneska. Hele ja fikdm, je to
obecné o tom umét vyuzivat ty spravny piilezitosti...a-a vyuzivat svoje schopnosti. Dneska
jsem piesvédcenej o tom, ze nejveétsi chybu jsem délal, ze jsem délal praci za druhy, prosté,

(-) jo. Kdo na to nepfisel, na tohlencto, tak zkrachoval. V podstaté. A hlavné nektery lidi
jsem cenil vic, nez si viibec zaslouzili jo, véetné moji exmanzelky (-), ale tu jsem tak nikdy
nebral, tu jsem bral jako partnera.

V: A ona vas ne?

R: No ona mi partnerem nebyla jo. Ale zase na druhou stranu fikdm, to nikdo nemohl
o¢ekavat prosté, ze budou takovy sociologicky zmény, chapete, zase v jaky dobé. (X) Proto
Vv téch postkomunistickych zemich je tak nizka porodnost a tak vysoké rozvodovost, rozumite.
To je ztoho efektu, ze ty néktery ty partnefi v uvozovkach vlastné zjistili, Ze jsou
zabezpecengj$i, nez vubec si kdy dokazali predstavit a viibec si toho jako nevazili, Ze jo, coz
je 1 pro¢ byl svrzenej socialismus, chapete, kazdej si myslel, ze prosté by se mohl mit daleko
lip a dneska si ty lidi stéZzujou, Ze se ma fada z nich daleko hiif, ale t¢ma kli¢ema zvonili taky,
Ze jo. Ze zase vzniknou kasty, Ze budou velky rozdily mezi bohatyma a chudejma, to prosts
vychézi z toho systému, Ze jo. A je pravda jako, a 1 to lidi piSou v riznych téch knihach, ze
dneska uz podnikaj jenom lidi s hrosi kuzi, chépete, no. Je to pravda.

V: A jak teda ¢lovék ziska tu hrosi kuzi?

R: No ze se v ty spole¢nosti zorientuje, chapete to. Jako kdyz mij znamej s manZzelkou, ja
sem s nima jako to (x), tak méli ve firm¢ takovych radoby chytrych, ktery si myslej, Ze
vSechno védi nejlip, tam méli vSechny, chapete, ktery jim tam kradli naftu, a d€lali takovydle
prosté sracky, kecali do vSeho jo, prosté, nekoncepcné absolutné, délali z nich blbecky, pfitom
to byli jejich chlebodarci, rozumite. Proti tomu se hlavné musite obrnit proste, presné (--),
bavit se klidné€ s takovym blbcem, ale v&dét, Ze je to idiot, Ze kdybys na jeho radu dal, tak
prosté se bude$ mit tak maximalné tak jako on. (-) Nevim, co tyhle idioti se snazej nékomu
jako poradit. Nic v zivoté nedokazali. To mate jako ten jeden mij zakaznik, ten si vzal do
firmy novyho manazera, kterej kone¢né za néco stoji, a vSichni ho nesnasej, ale to je jedinej
z ty jeho firmy, kdo to s nim mysli dobie, chéapete jo.

V: Ale to je asi udél téchto lidi, Ze je ty lidi nesnasej co?
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R: No, ale na druhou stranu vy potiebujete byt obklopend loajalnima lidma.

V: No to urcité no. Kdyby byli loajalni vSichni, tak nemusi nikoho nesnaset, protoZe by
to neméli zapotiebi.

R: Presné tak no. Ten zakaznik si taky vzdycky muyslel, ze se s t€éma lidma musi jako
skamaradit. To je totalni nesmysl, chapete to, to jsou proste tvoji de facto nepratelé jako.
V:To jo no, jako tohle je asi pékné sloZité, se s tim vyrovnat.

R: No jako ten zakaznik se snazil, to byli takovy pokusy jo, vemte si, byly ¢asy, kdy ty firmy,
1 (respondentova firma) se poradali firemni vecirky. Jako ale j& jsem se vzdycky na firemnim
véirku, ja véfim tomu, Ze i ten nd$ zdkaznik) cejtil jako nejvétsi nepfitel téch lidi, opravdu
vzdycky, jo. Jesté jsem mél vzdycky pocit (X)

V: I na svém firemnim?

R: No samoziejmé. Ja jsem vzdycky mél pocit, Ze jsou vSichni proti mné, vzdycky.

V:Jo? A jak jste to zvladal psychicky?

R: No tézko, a exmanzelka mé v tom nikdy zrovna nepodporovala, rozumite, a ty samy pocity
m¢eli 1 jini (podnikatelé) to prosté piezili ti, kdo tyhlety pocity zvladli jo, a uvédomili si ty
ttidy, a Ze nejsme na stejny lodi, vite. A uz se to nikdy nedopusti, proto se dneska razi
neosobni fizeni lidskych zdrojl, Ze jo. Ono se od toho zase opusti, protoze zase najdou se lidi,
ktery si toho tfeba dokdzali vazit, ale vemte si, ze ve stoclenné firmé¢ jsou tfi takovy lidi.
Chapete to? Proto se pfichazi na brigadni fizeni, a prosté¢ na to, aby byl jakykoli ¢lovék
kdykoli nahraditelnej. ProtoZe pro¢ tam mit krysy? (--) Pro¢ ¢lovéka, kterej t&€ v podstaté
nema rad ho nechat pro tebe pracovat, to si jako hieje§ hada na prsou. To neni vitlbec Zadna
tvoje povinnost kohokoli zaméstnavat, jo. Prosté my jsme stejny lidi, a hlavné rozumis, kdyby
se ten Clovek odtrhl a ty by ses dostal do uzkejch, myslite, Ze by vas ten ¢lovék zaméstnal?
Chapete, to jsou proste jednostranny toky, vzdycky. Jdeme na cigdro ven, ne?

V: Jo tak miiZeme. Vy jste se néjak rozpovidal. (dsmév)

R: No tak ja potad nevim, jak vy mlady premyslite. To syn taky pofad se m¢ na néco pta
a porad je jak malej, ale ze by si néco zkusil, prakticky, to ne. Tak se u téchto rozhovora
vzdycky tak trochu roz€ilim, protoze si vzdycky vzpomenu na syna.

V: Jé tak to ja vas nechci rozcilovat. Ale je to hodné zajimavé co Fikate, jak to mate
urovnany v hlavé, to jsem uz dlouho u nikoho nevidéla.

R: No ¢lovék to musi mit urovnany v hlavé, jinak se nikam nedostane. Ale tak tfeba se vam to
jednou povede, ja o tom tahle taky nikdy dfiv nepfemyslel, chapete. Ale v jednu chvili bylo
potieba zacit. (--) Tak jo, ja ted musim jit néco vyfidit, tak si zase napiSeme pies mail

a mizeme se jeste sejit, jestli jeste budete chtit.
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V: No, kdybyste byl tak hodny, tak bych se jesté rada sesla. Kazdy den se od vas néco
dozvim. Vy jste takova inspirace (ismév)

R: No (asmév). To mé tesi. Jesté abyste dovedli ty vaSe sny realizovat, to samy syn.

V: To se jednou uvidi. (--) Tak vam dékuju za rozhovor. Méjte se, zatim na shledanou.

R: Neni zac, aspon se mnou n¢kdo jel do servisu. Tak nashle (ismév).

18. 4. 2013 — Rozhovor

Setkani v kancelari ve 14:00. Rozhovor tentokrat probihal v kancelarich respondentovy firmy.

Zde jsem mela moznost videt, jak jedna se svymi zaméstnanci, spolupracovniky.

Pi‘epis rozhovoru

V: Dobry den, jak se mate?

R: Dobrej, no dobry je to, akorat sem se ted’ désné zas roz¢ilil.

V: A co se stalo?

R: Ten mladej co tu mam to je désny. Ten potad maluje obrazky, jak vSechno udéla a je linej
jako prase. To sem ho jesté¢ u sebe nechal bydlet, aby mohl splatit dluhy a pofad aby ho
¢lovek kopal do zadku. Si vy mlady pfedstavujete, ze bude vSechno hned (-) hned a bez préce.
V: A pro¢ ho zaméstnavate?

R: No jako on ma docela potencial, neni blbej, jenom prosté nema zadny navyky z domova
a je to désny potad nékoho vychovavat. Ale takovej je mij udél.

V: A myslite s, Ze je moZny nékoho takhle ,,staryho* vychovat?

R: No j& nevim no...Jako obfas mam pochybnosti (-), ale kdyz se pak kouknu zpétné, tak
vidim, Ze ten ClovE&k udélal velkej pokrok no. (--) Jenze jakmile ho nemam pod dozorem, tak
se zacne flakat a pofad mele sracky o Zenskejch a na praci kasle.(-) To nejde takhle porad
nékoho buzerovat...Ja kazdymu davam néjakej as, ale pokud nebude schopen dodélat praci,
kterou mu zadam a nevyd¢la si ani na minimalni mzdu, tak ho bez milosti vykopnu. (-) Ten
taky jako miyj syn (-), Ze by chtél v§echno hned a hnedka mit bydleni a auto no...A to se pak
lidi akorat dostanou do dluhovy pasti (--), no. Co si jako myslej? Ze ja jsem na tom nemusel
pracovat? Ja sem diel 10 let, nez jsem zacal stavét barak. To az teprve ted mam relativné
volno a nemusim byt v praci od nevidim do nevidim.

V: A co myslite, Ze délaji mladi, nebo tak lidi vSeobecné jesté Spatné?

R: No (--). Tak ja nevim. Cht&ji vSechno hned, nechtéji se uéit, hned chtéj nejlip placenou
prace, nemaj trpélivost (--). Jsou zblbly takovym tim americkym snem a film typu Pretty

Woman...(-) J& sem taky na tenhle film koukal kdysi jako na pohadku o bohac¢i co pomtize
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chudy holce. (-) Dneska to vidim uplné jinak uz. Nikdo si neuvédomuje, Ze ten chlap je
vlastné€ hajzl, co kupuje firmy a pfipravuje tim spousty lidi o praci a ja nevim no.

V: A co myslite, Ze by teda mladi lidé méli délat?

R: No jako neohrnovat nos nad malyma kseftama no.

V: A jako Ze se na nich vic naucite? Nebo Ze...

R: Nee, ty lidi vyrostou, jo (-) on za¢ne n¢kdo jako s malem a pravé ten, kterej odhaduje
spravng cile tak jako nejede rovnou ve velkym, ze jo.

V: Tak ale musite taky odhadnout ty malé zakazniky, jestli maji ten potencial ne?

R: No jasné no, jestli to jsou chytry lidi no.

V: Takze je pieci jenom dileZity jakoby jit a (-) jakoby s nimi navazat néjaky kontakt
a zjistit jako jak se chovaji jo?

R: Ur¢ité no. Tak si to vemte, jo (-). Jdete za ¢loveékem, kterej vam tfeba nechce platit jo (-).
A takovej s vami chce uzaviit jen jednostranné vyhodnej obchod (--). Pfitom kdyby si vzal
systém od konkurence nasi, tak ho to bude stit o milion vic (--). Jenze to si tihle blbci
neuvédomuji, Ze bez toho systému by se dal nedostali (-). UZ se mi x-krat stalo, Ze prestoupili
na jinej systém od velkych firem a pak prosili na kolenou, aby se mohli vratit k nasemu.
Najednou cena nevadila a zdala se mala, Ze jo.

V: Co v takovém pripadé délate, kdyZ ten zakaznik nechce zaplatit poZadovanou cenu?
R: No (--), nejlepsi je nechat je vycukat, vite co (--). Jako ty jednani jsou na dlouho. To neni
tak, Ze nékam pfijedete a hned podepisujete smlouvu, Ze jo (-). Kolikrat to trva tfeba rok dva,

nez ty lidi vykvasej jo (--). Dokonce ted’ jeden zdkaznik se ozval aZ po Sesti letech.

Najednou oteviel dvere zaméstnanec a vietél do respondentovy kanceldre.

Zam.: Cau. Dobrej. Hele jak to udélame s tim webem pro (zékaznika)? Kdy se to bude fesit?
R: Hej ty vole neumis klepat? Co si mysliS, Ze mam cas jen na tebe? Jak kdy se to bude fesit?

To mas snad fesit ty ne. Se zakaznikem. Si myslis, Ze ti jako budu furt stat za zadkem? (--)

Zaméstnanec se zarazil.

Zam.: No (--) jo no, tak ja mu zavolam. Tak sorry no.
R: Jako nemtzes mé s tim potad otravovat (-). Ud¢lej si navrh, plan, co kdy se bude d¢lat,

a az budes mit navrh, tak se pfedem se mnou domluvis na konzultaci a pak se na to podivam
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(--). Tak ¢au a neposer to. Né Ze zas budes$ slibovat, co nemtze$ splnit. A vidi§, Ze mam
navstévu. Tak Cau.

Z: No (-) tak sorry. Tak ja jdu makat (-). Cau, nashle.

Zameéstnanec odesel se sklopenou hlavou.

R: Jo. To je pfesné to, o ¢em sem mluvil (-). To je ten mladej. A takovy jsou vsichni mlady.
Neéco si usmyslej a bezmyslenkovité to jsou thned fesit (--). Jsou prosté impulzivni a pak délaj
picoviny.

V: Jo, jasné, chapu. TakZe jak teda chcete, aby pracovali vasi zaméstnanci?

R: No tak jako ja se snazim, aby byli samostatni taky trochu no...To prost¢ nejde, aby
vSechno konzultovali se mnou, jo (-). Jako fajn, at’ si to feSej sami a pfijdou se mnou
zkonzultovat, co vymysleli (--). A né, Ze mi vlitne do kancelaie s ni¢im a bude chtit, abych to
vymyslel ja. Z toho uz jsem vyrostl (-), Ze vSem fikam co a jak mam délat (--). Pak se jesté
néco pokazi a ti to jesté davaj za vinu, jo (-). To prosté nejde. To bych si musel vSechno dé¢lat
sdm, jo.

V: TakZe je chcete svym zptisobem vychovat k samostatnosti. A vy jste nékdy studoval
ti‘eba néjaky knihy o podnikani, nebo néco, co vam poradilo jak na to?

R: No (--) vlastn¢ asi ani ne (-). Ob¢as ¢tu néjaky ¢lanky na netu, ale spi$ tak jako o tom
pfemyslim no (--). Jako Ze bych si vyloZzen€ kupoval knihy, to ne. Stejné vés nejvic nauci
praxe (-). Néco poserete, Ze jo. Pak se to snazite fesit a stejné se pak stane, Ze se pokazi néco
jinyho a furt dokola no. Tak jako kdyby to $lo podle knih, tak by to bylo asi trochu
jednoduchy (ismév). Jako to ti teoretici furt néco Ctou, ale skutek utek, Ze jo (-). Pak maj
plnou hubu kecd, ale v praxi nic nedokazali, takze takovy ty hospodsky kecy.

V: No tak to je taky pravda (ismév). A ani Zadny vzor jste nemél? Nékdo kdo by vas
tieba inspiroval?

R: No tak to (--). Ja jsem se vzdycky snazil fidit sam sebou, jakoze asi no (--). Asi bylo par
lidi, co se mi libilo, jak to d¢€laj, no. Ale nikdy nevite, jak je to ve skute¢nosti, ze jo. Ono
vzdycky na prvni pohled se to zda vSechno idedlni, Ze jo (-) a pak zjistite, Ze nic neni tak
ruzovy jak to vypada. To prosté (-) ty lidi mlzej. Nikdy vdm nikdo hned nevyklopi jeho slaby
stranky (-), neukaze vam svoje dluhy, ucty a problémy (--). O tom to taky je, Ze jo. Proto
Vv téch velkejch firméch ty lidi ucej, jak maji jednat. NemtiZou prosté ukazovat svoje slabiny,
chépete (---). I ty lidi kontrolujou na kameréch a telefony odposlouchévaj, aby méli jistotu, ze
ty zaméstnanci jim ned¢€laj Spatny jméno, Ze jo.

V: A vy je teda takhle nekontrolujete?
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R: Ne (-), proc?! Pro mé jsou dulezité vysledky. Prosté tak kdyz si zakaznik stézuje, ze tieba
jim zaméstnanec nasliboval hory doly a nic nemaji, tak se snazim to né&jak uhrat, ze jo (-).
Prosté to vyiesit tak, aby zakaznik byl spokojeny (--). A samoziejmé ten blb, co jim néco
takovyho nakecal, tak za to nese dusledky.

V: A jak teda vy reagujete na néci kritiku, tfeba ze strany zakaznika?

R: No tak (-), to je jasny, ze m¢ to netési. Kolikrat tfeba kritizujou nas systém, pfitom maji
pocitace nekdy z roku 98 a pak se nemtzou divit, Zze jim to bézi pomalu, ze jo (--). To prosté
nektery lidi zaostanou no (-), jsou na mrtvym bod¢ nekolik let a pak se jako divéj, Ze jim to
nejde. Ze maj dluhy a ksefty zadny.

V: No a co jim teda v takovém pripadé Fikate?

R: (-) Tak jako co jim mam fict?! Ze prosté potiebujou inovovat viechny pocitate, Ze se
nemiizou divit, no (--). Nebo taky to jsou taky Casty stiznosti, jo. Tteba moje bejvalka mi
vzdycky tikala, Ze si vSichni na novej systém stézujou jo (-). A to je presné ten rozdil jo.
Nemuzu $it rucni jehlou obleceni, kdyz uz vSichni §ijou na stroji, jo. To prosté nejde. Takovej
clovek prosté zaostane, a pak se mu nelibi zddnd zména jo (-). No jenZe se divi, Ze mu to uz
nejde jako dfiv, chapete.

V: Jo, to chapu. A jak teda vy sam sebe motivujete, abyste sledoval ty trendy a takhle
nezaostal?

R: No tak ja je prosté sleduju, Ze jo (-) koukam, co je novyho, co (X).

Respondentovi zacal zvonit telefon. Pak priblizné 7 minut telefonoval se zdakaznikem. Nejdiive resil
néjaky probléem a pak nékolikrat zavtipkoval. Z rozhovoru vyplynulo, ze zakaznik ma prijet k mému

respondentovi do kancelare na néjaké jednani ohledne modulii pro sviij systém.

R: Pardon. To byl zédkaznik. On tu béhem ptl hodiny bude (--). Takze na co jste se to ptala?
V: Jo, dobre. No tak vas nebudu uz dale zdrZovat a dokoncime rozhovor jindy.

R: No dobte no. Tak to nezapomeiite jo?! (usmév) Pak mi zavolejte (-). No fikal jsem si, ze
byste mi na oplatku mohla pfisté pomoct (-). Jsem chtél udélat novou kartotéku, a nikomu se
do toho nechce (Ismév), co vy na to?

V: No tak jo, klidné vam s tim pomiiZu. Tak ja vam zavolam?! Nebo vy mé&?

R: Tak zavolejte v pondéli a dohodneme se.

V: Dobre, tak jo. Tak dékuju za rozhovor a v pondéli volam. Nashle.

V pondéli jsme se telefonicky dohodli na 9:00 ve ctvrtek 24. 4., s tim, ze pomohu udélat

kartotéku.
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24.4.2013 — Rozhovor

Prisla jsem do respondentovi kancelare. Respondent mé privital a vysvetlil mi, co mam deélat

a pak nekam priblizné na tri hodiny odjel.

R: Tak co, jak to §lo? Uz to mate hotové?

V: Jojo, uz jsme to udélala. Snad dobfre.

Respondent Sel zkontrolovat kartotéku.

R: No jo. P¢kny, aspoii se ted’ v tom vyznam (--). Tak teda mizeme pokracovat v tom vasem
rozhovoru.

V: Dobre. (ismév). Tak naposledy jsem se vas ptala, jak saim sebe motivujete?

R: No tak jako né Ze by se mi jako vzdycky chtélo no (-). Mam pocit, Ze vSichni dneska
pracuji s odporem. Ani nevim, ¢im to je. Ja taky ted’ uz spoustu véci délam s odporem (-). Ale
délam je no. Nic jinyho mi nezbyva, Ze jo taky. Ale tak byly doby, kdy mé to bavilo vic nez
cokoli jinyho. JenZe to jsem taky kvili tomu nebyl skoro nikdy doma, az to moje ex
nerozdychala no.

V: TakZe nemate Zadné techniky sebemotivace?

R: Nejlepsi je prosté nad tim nepiemyslet (-) jako jestli se ti chce nebo ne. (-) Jakmile o tom
clovék zacne premyslet, tak je to prlser, protoze pak bojujes sdm se sebou, jo (--). Tak ja
tteba kdyZ vim, Ze se néco musi udélat, tak jdu a ud€lam to, jo. A bez toho aniz bych nad tim
piremyslel.

V: TakZe jste nikdy nic neodkladal na potom?

R: No neodkladal (-), ale jako taky, ale dlleZity je mit rozliSeny ty véci (--). Co je akutni
neodkladny kol a na co je spousta ¢asu, jo. Prosté pokud je to neodkladny, udélam to hned (-
). Dulezity je taky umét delegovat ty pravomoce. Nejde to vSechno dé€lat furt sam, to by
¢loveék jenom drel.

V: A trpél jste nékdy depresi? Jako Ze se vam opravdu do ni¢eho nechtélo a nedovedl
jste to premoct?

R: No (--) ale tak taky jsem mél.(--) Dokonce jesté ob¢as mivam (-). To je vzdycky to (-),
kdyz ud€lam né&jako fakt kravinu. A taky alkohol (--), to je metla lidstva. Taky pod jeho
vlivem jsme schopen udélat hodné kravin a pak toho lituju, jo (--). Ale ¢lovék se tomu nesmi
poddavat a prosté at’ se stane cokoli, tak se tomu nepoddavat, jinak se$ v prdeli, chapete.

V: A myslite si, Ze jste jinak vyrovnana osobnost?
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R: Tak co je to vyrovnana osobnost?! Vzdycky mate néco, co vam ty emoce rozboufi, ze jo (-
). Hele to je jako kdyZz vas néco boli, tak taky skuhrate, jo. Zase jako zivot bez emoci by byl
pekné nuda (-), to by byl zivot o ni¢em. To jsem diiv byl takovej bez emoci a nic jsem tak
néjak u toho pocita¢e nevnimal jo. No a pak sem potkal pritelkyni a ta mé to odnaucila. (-)
Mnohdy jsem byl pak naopak rozcilenej potad. Respektive to tak vypadalo, jo. Prosté ja se
snazim, aby i kdyZ se navenek roz¢iluju, tak aby mé to neroz¢ilovalo uvnitt. Teda jako u¢im
se to no. Nekdy se to daf vic a nékdy min. Ale nékdy je to trochu takovy divadlo jo.

V: No, a kdyZ se vam to tfeba nepovede, to hrat, tak jak zvladate treba vztek?

R: Tak to nevim no. Snazim se n¢jak uklidnit, nemyslet na to, co ho zpusobilo no. Jakoby
nékdy to zvladam té€zko, ale snazim se tomu piedchazet, abych si nepoustél tolik adrenalinu
do krve.

V: No tak predchazet tomu je urcité nejlepsi, to je pravda, i kdyZ asi ne vidy to jde
dobte. Takze myslite, Ze se dovedete dobie ovladat?

R: Tak jediny, kdo m¢ dovede neodolatelné naStvat je moje piitelkyné, ale zlepSuju se (-)
nebo ona. To pak zufim i nékolik dni a jsem schopen to fesit tfeba i chlastem a to neni dobfe.
Snazim se to odnaucit.

V: A jakou vahu prisuzujete sebeovladani v podnikani?

R: Podnikéni beru technicky, vztek necitim nikdy.

V: A tak jste to mél vzdycky?

R: JO, v podstaté vzdycky. Mé& vzdycky spi§ zatéZovaly ty osobni vztahy, tohle jsem bral
vzdycky technicky.

V: A uzkost nékdy pocit'ujete?

R: Jo, to jo (-). Kdyz tieba dochazej prachy (--). To sem vzdycky trochu v izkosti. Ale tak to
neni dobfe no. VétSinou mé to ale dovede k tomu, abych tfeba sehnal n&jakej kseft, kterej mi
zas ty penize pfinese. (-). TakZe ono je to svym zplisobem obcas potiebny no. Ale tak ¢lovek
se nesmi stat sluhou penéz. Takovy jsou nejhorsi jo, a pak se z toho taky zblaznéj. To jeden
muj zakaznik taky (-) furt fesi kazdou korunu, bere novy lidi jo (-), kdykoli jde o korunu, tak
by si nechal vrtat koleno a kdyz n€kdo néco pokazi, tak na néj fve, takze mu ten ¢loveék diiv ¢i
pozdéji odejde jo. Takovy lidi jsou hovada, délaj to kvli prachiim jo.

V: Jo, tak to slySim ¢asto. A zasahuji vim vaSe osobni véci do prace?

R: Ne, to viibec. To by ¢lovék nemél nikdy dovolit. Snazim se to odd€lovat. To je to nejhorsi
tahat si osobni véci do prace nebo praci domu. To nikdy ned¢la dobrotu.

V: Jo, to si umim predstavit. A jak travite volny ¢as?
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R: No tak upfimné, bud’ néco vymyslim, ale ted’ sem rekonstruoval byt, nebo jezdime se
synem na projizd’ky. To mé taky bavi (-) a valet se a nic nedélat (Gsmév). No a ted’ chodime
s pritelkyni hrat badminton.

V: No a Ctete taky?

R: Za zivot sem precetl asi tak tii knihy (smich). Moc nectu, ja u toho vzdycky usnu (--). Ale
obcas se mi do ruky taky dostane né&jaka zajimava kniha, no. Tieba ted’ jsem cetl Tti socilni
sveéty od néjakyho sociologa, co sem ho vidél v Hideparku. To byla kniha, co mi davala
smysl. Tak jako to popisuje, jak to na tom svét¢ chodi, jaky jsou lidi svin€ jo. Jak je ta
spole¢nost rozvrstvena, ze se v podstaté vracime k feudlismu.

V: Jak to myslite k feudalismu?

R: No on tam popisuje ty elity a hrabata jak tady se v§im manipulojou, a tak jo. Ze prostie
bézny smrtelnik se do téhle elit nema Sanci dostat (--) do néjaky ty jejich skupiny. To se za
tebe musi nékdo zarusit, aby se s tebou viibec bavili a jesté t¢ zkouse;j, sraci. Ale tak védi jak
vychovavat ty svoje déti. Ty si do rodiny jen tak nékoho nepustéj a nestvou se navzajem proti
sobg, Ze jo. Tak jak je to mezi nama vSema. V tom je jejich sila.

V: A jak na tom byli vasi rodic¢e? Jak vas vychovavali?

R: No moji rodic¢e jsou super. S nima mi bylo nejlip (Ismév). Mamka se starala tak jako
nikdo jinej. Sem pak litoval Ze sem ji vymeénil za svoji manzelku.

V: A nutili vas jit na §kolu nebo byli nastvani kvili Spatnym znimkam?

R: No mamka né, ta to vzdycky brala v pohod¢, ale tata dodélaval maturitu, kdyZ se narodil
bracha a mél to za samy jednic¢ky, tak mi to furt predhazoval jo(-). Ten si na tom hrozné
zakladal a vzdycky mi za Spatny zndmky dal pétadvacet (smich), ale ja se smal. No a pak
kdyz to jednou zkusil, tak jsme se chytli pod krkem a od ty doby uz si netroufnul se mi do
toho plést.

V: A byl jste od détstvi podnikavy?

R: Tak ja sem se vZdycky zabavil s kamoSema z ulice, to jsme si stavéli telefony na dalku
a taky me bavilo fotit (--). Sem chodil na brigddy, zametat ulice a Setfit na fot'dk. No dneska je
uplné spravny, pak se mladej clovék dostane do dluhovy pasti, a uz se z toho kolikrat nemé
Sanci dostat. Ale tak mé ty penize nikdy néjak nechybéli. VZzdycky sem teda taky, jako muy
syn, utratil vS§echno do posledni koruny. K ¢emu Setfit, Ze jo. Prosté ty lidi, co si syslej penize
na ucté jsou hrozny a furt se vSeho bojej a jsou posrany (-), dokonce se bojej i jakejchkoli
investic, takZe to s podnikanim taky moc nesouvisi, ze jo.

V: TakZe myslite, Ze neni spravny si délat néjaky rezervy?
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R: No tak ja sem rezervy nikdy nemé¢l. Jeden mij zakaznik mi vzdycky fikal ,,to se ndm to
zije, dokud nam lidi pajcujou (smich) (--). Jako tak je dobry mit n¢jaky rezervy, to urcité, ale
zas si myslim, ze nic se nema prehanét. Ty prachy mi stejné budou k ni¢emu, az budu
V hrob¢. (smich)

V: A myslite si, Ze jste houZevnaty?

nemuzete nikdy nic dokazat, Ze jo. To je pravé ten problém dneSnich mladych, Ze dnes viibec
nejsou houzevnati a nejradsi by se jen valeli. (-) Ja makal 10 let v kuse a nic jinyho ned¢lal,
nez sem asponl néco mél, chapete. To az ted’ si miizu dovolit jit do prace jednou tydné a vim,
ze vSechno Slape, jo. To trva dlouho, nez se do toho dostanete.

V: Chapu.

R: Vzdycky jsou zacatky tézky, at’ délate cokoli, jo. (-) Dilezity je si to vybudovat a vychovat
lidi tak, aby na vas ta firma nebyla zavisla, ze jo (-). Pak ma taky daleko vétsi kupni hodnotu,
ta firma (--). Nebo mizete celej zivot dfit a neodpocinout si, to je taky na vas, chapete. Ale
podle mé je to kravina.

V: A vymlouval vam nékdy nékdo vase podnikani?

R: Jo, tata mi to vymlouval. Ze mi to nemizZe vyjit a byl hodné skeptickej. To jsme se taky
parkrat pohadali kvili tomu do krve. Mi potrad déval za vzor myho brachu no. Ale ja se nikdy
nedal a Sel sem si za svym.(-) Dneska uz to vidi tata jinak, ale st&jné furt Zze bych mél jit do
politiky a ja nevim co (-). Oni jsou zblbly a viibec tu dne$ni dobu nechépou.

V: Tak to je dobie, Ze jste se nedal. A ted’ uz je docela pozdé, tak vim dam jeSté jednu
otazku a uz nebudu zdrZovat.

R: No tak jo. NezdrZujete, ale upiimné se uz taky té€§im domu. Musim uvafit néco k vecefi
pro syna (smich). Tak jakou otazku?

V: Co chtél vas tata, abyste délal?

R: On mé vzdycky chtél v n&jaky statni spraveé, abych meénil svét (smich). Ale zaméstnani
nebylo nic pro mé a tenkrat to byla nejlepsi doba zacit podnikat, dneska uz to tak lehce nejde.

J& sem zaméstnany ani nikdy nebyl.

Pak jsme se rozloucili a dohodli jsme se, Ze udelame jeste dva rozhovor, jelikoZ respondent
bude implementovat systém do nové firmy a to pry mu zabere vétsinu casu. Dalsi rozhovor

Jjsme napldanovalina 1. 5. 2013
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Rozhovor — 1. 5. 2013

Kdyz jsem prisla do respondentovy kanceldre, tak mél telefonicky rozhovor se zakaznikem,
S kterym domlouval néjaky internetovy obchod. Zprvu mluvil vazneé a vécné, poté se
zakaznikem zavtipkoval o cené. Nebylo to poprvé, co respondent vtipkoval se zdkaznikem po

telefonu.

V: Dobry den, jak jste se mél?

R: No tak n&jak pracovné jak ted’ pifipravujeme tu implementaci. (-) To musi probéhnout
plynule, aby se néco nestalo s datama, takze jsme zkouseli zkusebni provoz.

V: Tak ja at’ vas nezdrZuju, tak se budu rovnou ptat.

R: Tak Ok.

V: Myslite si, ze se fidite intuici nebo rozumem?

R: No jak v ¢em. Asi intuici no (-). I kdyz uréité obojim, to je tézké odpovédét (--). Tieba
kdyz ptijimam né&jaky kseft, tak se fidim spi§ intuici, kdyz tfeba vim, Ze se ta prace absolutné
nevyplati. VEtSinou se snazim tu intuici rozumovée podlozit, jo.

V: A vidy svou praci splnite véas?

R: Tak jak jsem fikal, j& se snazim ty ukoly délit na ty akutni bezodkladny, ktery musej bejt
vyteSeny hned, Ze jo. VéEtSinou jsou ty terminy nasmlouvany jo tfeba i je tam né&jaky penale (-
). Takze jako podnikatel co neplni terminy v ¢as tak rychle skon¢i, ze jo.

V: Jo tak to je docela pochopitelny. A ted’ka z jiného soudku (ismév). Stalo se vam
nékdy, Ze byl vas napad odmitnut okolim?

R: Ne, tak krom¢ taty, kterej mi tu firmu vymlouval, tak tfeba znamej, respektive kdmos
s kterym sem v ty dobé zacinal, m¢ piesvédCoval, at’ naberu vic lidi (-), at’ tu firmu zvétSim jo.
JenZe ja teda nikdy nechtél, i kdyz sem mél vic lidi jo, ale nechal sem si jen ty co fungujou.
Jako rozhodné nechci Zivit dalsi hladovy krky, kdyZz se d4a vSechno zvladnout jen s par
schopnejma lidma jo. Akorat ted’ jsem nabral toho mladyho, protoZe se zdal bejt docela
schopnej, 1 kdyz mé jenom zékladku jo, a spoustu dluhti.

V: Tak to chapu, asi je to dost finan¢né naro¢ny mit zaméstnance. A myslite si, Ze jste
schopny se vcitit do nékoho jiného?

R: (--) No (-), tak upfimné mi to moc nejde, empatii moc nezvladam. Respektive ja sice
s kazdym dovedu soucitit, ale nékdo to bere moc osobné jo, ja si ho vyslechnu, co ho trapi,

jako kdyz mtizu, tak mu pomtizu to jo, ale osobn¢ si to neberu, jako chapete. (--) Prosté jako
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uplné si nedovedu predstavit, jak se cejti jo. Jinak se o to co kdo cejti moc nestardm, ze jo. To
pro m¢ neni az tak dulezity.

V: A véFite ve své vlastni schopnosti? Ze néco opravdu zvladnete?

R: Tak to je jasny, jinak bych se nemohl nikdy vénovat podnikani, ze jo (-), kdybych si
neveril. (-) Jo jako i ted’ vim, Zze mé docela dost lidi obdivuje a spousta lidi a zndmych mé
bere jako vzor, jak to zvladam vSechno a zafizuju a je$té vychovavam déti jo. Na chlapa je
tohle asi dost, Ze jo, kdyZ se vétSinou po rozvodu stara o déti Zzenska, jo.

V: Jo, to urcité, to neni zas tak obvyklé. A byl jste takovy vzdy, Ze jste si véril?

R: No ja myslim, Ze jo (-). Mozna upln¢ na zacatku, kdyz jsem mél prvni ksefty, tak sem mél
trochu strach, ale toho je potfeba se systematicky zbavovat jo.

V: A myslite si, Ze udalosti jsou zptiisobeny vasim chovanim a jednanim? Nebo kdyZ se
néco pokazi tak je to zptisobeno vnéjSimi okolnostmi?

R: No tak jako vzdycky je to tieba i vlivem situace jo (-). Nicméné jako kazdy je striijcem
svého soudu, takze asi spis je to zpisobeny mym jednanim. VétSinou za vétSinu toho co se
stane, nemuze okoli jo. Podle mé je vzdycky vSechno jako odrazem toho jak se chovas, Ze jo.
To si tieba hodné lidi neuvédomuje.(--) Podle mé se ¢loveék muze tieba i za svoje zdravi
v mnoha ptipadech jo. Jako né ze bych nebyl lenivy taky obcas, tfeba cvicit nebo tak, to jo
(Gsmev)

V: To je pravda, s tim asi bojuje kazdy. A jak podle vas pristupujete k riziku? Riskujete
rad nebo ho nevyhledavate?

R: Jako myslim, Ze ho urcité¢ nevyhledavam jo (--). Jako risk je zisk, ale taky né vzdycky, ze
jo no. VSechno musi byt s mirou, takze ho vyloZen¢ nevyhleddvam, ale ob¢as ud¢lam néco co
je svym zpisobem rizikovy. (--) Obcas je prosté potieba riskovat. O tom podnikani je (-).
Jestli investovat, neinvestovat jo. Investice vam vzdycky nesou cast rizika. Tieba tady je
potieba se fidit jak intuici, tak rozumem jo, to je pfesné ten piipad.

V: A myslite si, Ze ostatni lidi pFistupuji k riziku jinak nez vy?

R: Tak to urcité jo no. Nekteti pitomci riskuji, 1 kdyz je pfedem jasny, ze se dostanou akorat
tak do prdele jo.(-) Pak jsou takovy, co nechtéj investovat do ni¢eho, ani do vlastnich déti,
protoze nevédi, zda se jim to vrati jo. A takovych je bohuZel taky spousta a je to
nezodpovédny.

V: Tak kazdy nemiiZe byt stateny, to by asi neslo. A jaky mate celkovy p¥istup k lidem?
R: No, lidi nesnd$im (smich) a myslim, ze 80% lidi jsou debilové. Kdyz vidim, ¢im jsou
obklopeni jo. Ale jinak se snazim se ke vSem chovat ptatelsky. (-) Zas takovy to

vlezdoprdelkovstvi nesnasim.
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V: Jo, to si myslim, Ze nejste jediny s takovym pristupem (ismév). A myslite si, Ze jste
spolecensky obratny?

R: Jak to myslite spoleCensky obratny?

V: No jestli dovedete slidmi jednat tak, Ze ztoho dokaZete néjakym zpisobem
profitovat, nebo je umite presvéd¢it o svém nazoru?

R: Tak ja myslim, ze jo no. Vzdycky tikam, ze je dobry, kdyz ¢lovék pfijde se svym nazorem
a odejde s mym (smich). K podnikani musite mit n¢jaky schopnosti, jako je vyjednavani (-).
Pokud je clovek neschopnej, tak se s nim nikdo bavit nebude, Ze jo. (-) Protoze si fekne, Ze
s n¢jakym blbeCkem co jim néco papouskuje, jednat nebudou.(--) To je jako mij bratranek,
ten vzdycky pfijde a nékde néco keca a mé pak zakaznici volaj co je to za vola. Takovej ti
dovede znicit firmu, kdyz si na to nedavas pozor.

V: No to je taky pravda. A stalo se vam nékdy, Ze jste nékoho nepresvéd¢il?

R: Urcité jo. Nékdy to neni stoprocentni, ty lidi ptemyslej, pak si to rozmyslej, pak zase
znova a to (X) (--). No tieba ten zakaznik jak mu ted’ budeme implementovat systém, jo. Tak
s tim jsme jednali pied Sesti lety jo. No a tenkrat si to néjak rozmysleli, a az po Sesti letech se
ozvali a Ze je ted ucetnictvi stoji Sileny prachy jo, Ze tam maj né&jakou tunelarskou ucetni
firmu a ze to chtéj kone¢n¢ fesit jo. A takovych je spousta.

V: TakZe se nestresujete, kdyZ néco nevyjde jo?

R: No tak to néma cenu, Ze jo, to by se ¢lovek zblaznil jo (--). Tak jsme trochu nervozni asi
vzdycky tfeba pfi jednani nebo respektive pred, a moc si to nepfipoustim, jo (-). Dilezity je se
na to pfipravit a pak uz nemé cenu se tim zabyvat. (--) Dal s tim néco muzete udélat az
u dal$iho jednani.

V: No a poznite tireba u prvniho jednani, jestli jste zapiisobil dobie nebo ne?

R: Jo, vétSinou to intuitivné poznam. To na téch lidech je vidét, Ze se jim to tieba libi nebo ne
no. (-) Ale jak fikam i se mi stalo, Ze sem si myslel, Ze je to stoprocentni a ten kseft vyjde
a pak najednou z toho nic nebylo jo. To se prosté ob¢as muze stat.

V: No to bych se taky chtéla naucit k tomu pristupovat takhle (smich). No uZ mluvime
skoro hodinu, tak miZeme zbytek nechat na pristé, at’ vam neberu tolik ¢asu.

R: Tak dobfe. A jak se chcete domluvit na pfiste? Ja mam 10.5., to je myslim ¢tvrtek nebo
patek kolem paty jednani ve Strasnicich, tak mizeme jit tfeba do Intersparu si sednout na
n¢jaky kafe, abyste nemusela jezdit do kancelare, 1 kdyz je to teda kousek. No jak chcete, to
nechdm na vas.

V: Jo, to klidné miiZeme, at’ zménime prostredi.

R: Dobfte, tak ja vam zavolam, az pojedu z jednéni (--). Kde ze jste to fikala, Ze bydlite?
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V: V Petrovicich, to je kousek, takZe tam budu rychle.

R: Jo, super. No tak ja vam zavoldm, az pojedu z téch Strasnic a sejdeme se tam.

Pak jsme se rozloucili a respondent zacal néco resit se svym zaméstnancem. Ten se k nemu

choval slusnéji, nez pri nasem poslednim rozhovoru.

10. 5. 2013 — Rozhovor, ukon¢eni vyzkumu

Jelikoz jsem nemela velkou moznost pozorovani respondenta v jeho kanceldrich a jeho
chovani, rozhodla jsme se ddavat mu tento rozhovor podobné nebo stejné otazky (jako jsem
delala prubeznée v celém rozhovoru), tem, na které jsem se uz ptala, jelikoz mé zajimalo, zda
mi bude odpovidat stejné, jako mi odpovidal na zacatku mého vyzkumu.

S respondentem jsme se sesli v pizzerii v Hostivarském Intersparu, kde jsme udeélali nas

posledni rozhovor.

V restauraci jsme se privitali a nejdiive udélali objednavku, proto zde nebudu délat prepis

uvodniho rozhovoru. Dalsi zaznam rozhovoru je presnym opisem otazek a odpovedi.

Ptepis rozhovoru:

V: Minule jsme mimo jiné probirali, jak pristupujete ke stresovym udalostem, proto se
chci zeptat, kdy jste zaZil naposledy nejvétsi stres a pri jaké udalosti to bylo?

R: (--) No, jako uptimné naposledy kdyz sem se hadal s ptitelkyni, a to neni tak davno, asi
dva tydny.

V: AV praci?

R: No v préci se prosté snazim nestresovat. To ani nevim kdy naposledy no. (--) Tak mozna
kdyz sem se rozchazel se spole¢nikem pted par lety, asi. (--) To bylo narocny jak finan¢né,
tak celkové se n¢jak dohodnout no. (--?)

V: Vy jste mél spole¢nika? O tom jste se jeSté nezminil.

R: No tak to byl kluk se kterym sem zacinal tenkrat, jo. S tim jsme jezdili kupovat pocitace
do Némecka. Tenkrat to byl miij nejlepsi kamos.

V: Takze jste firmu zacinal jeSté s nékym dalSim?

R: Ne, to bylo aZ potom. To sem zacal sam, my jsme se pak n¢jak pohéadali a ptestali se bavit
no. Pak jako pravé jak sem se rozvad¢l tak sem ho néjak znova potkal a chtél se s nim spojit,
on ze mi zafinancuje vyvoj systému a ze chce ptlku firmy, Ze jo. Tak mé to v tu chvili pfislo
jako dobrej napad jo, jenze pak se docela litoval a musel ho vyplatit, byl to hroznej hajzl, si

taky myslel, ze do toho da prachy a pak shrabne smetanu.
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V: Aha, a kdy jste se s nim zase rozdélil?

R: Tak n¢kdy v unoru 2008 no. (--) Tak z toho sem si taky vzal ponauceni, ze do toho mit
firmu s nikym bych uz nikdy nesel. (-) Ale tak chybama se ¢lovek ugi.

V: A co povaZujete za nejvétsi chybu, kterou jste v podnikani kdy udélal?

R: No, asi ze sem nebyl tvrdsi na lidi uZ od zagatku no. Ze sem viechny bral jako kamarady
a htal sem si hady na prsou. (-) To uz dneska nedélam. To neni dobry se v podnikani moc
kamaradit, to nikdy nedéla dobrotu, Ze jo. To pfesné¢ moje bejvalka, ta se se vsema hnedka
kamaradila a vSem vykecavala nase osobni véci mezi zédkaznikama, to je hrozny.

V: A jak teda FeSite takovy problémy, kdyZ se néjaky naskytne?

R: Tak jako kdyz se né&jakej problém naskytne tak se snazim to néjak vyftesit, aby to nedélalo
dalsi problémy, Ze jo.

V: A dovedl byste mi Fict tifeba néjaky postup, ktery pouZivate pri FeSeni problému?

R: (---) Hm. Tak to nevim no, asi se snazim zjistit v ¢em je ten zaklad toho problému no,
prosté vyftesit ty pfi¢iny a n¢jak to zahladit no. Nevim upln¢ jak tohle mam popsat.

wewrs

V: A jaky jsou tieba nejcastéjsi problémy, se kterymi se v praxi setkavate?

R: No tak asi nejcastéjsi je, Ze se néco nestihd no, Ze prosté se to naplanuje do urcityho
terminu a pak to tieba kluci (zaméstnanci) nejsou schopni dat véas dohromady jo. To je
potom docela ¢asovej press.

V: A tieba s neplacenim zikaznikl mate problém?

R: Tak to ani ne, vétSinou vSichni platéj v¢as no. (-) Ale diiv se mi taky stavalo, ze mi lidi
tieba pil roku nezaplatili, to uz dneska umim fesit, ze prosté¢ do ty doby pro né nic jinyho
neudélame a Ze na n¢ tla¢im, at’ platé;.

V: A do soudniho sporu jste se nikdy nedostal kviili neplaceni jo? Vy sam platite vSe
véas?

R: Do soudniho sporu jsem nikdy s nikym nesel, to se prosté ¢asové, ani finan¢né nevyplati jo
(-). Jako i kdyZ ten spor vyhrajete tak ty penize nikdy neuvidite, Ze jo. To je prosté riziko
podnikani. A vétSinou vSichni vSechno diiv ¢i pozdéji zaplatili, jo. (-) Kolikrat je to hlavné 0
dohodé¢, nekdo se tieba dostane do momentalnich finan¢nich potizi, tak se to dd usmlouvat jo.
(--)- No ale co je taky jeste dost obvykly, ze ty lidi prachy maj, ale schvalné vzdycky platéj po
terminu, to jsou taky svin¢€ jo, tieba ze prosté chtéj mit v Gcetnictvi prachy a zaplatéj to po
néjakym terminu, 1 kdyZ ty prachy realné€ na pokladné maji jo. To je dneska dost obvykly.

V: A myslite si, Ze vydélat velky penize je o podvodech a nepoctivosti?

R: Tak tohle vdm nikdy nikdo nefekne, jo. (--) Jako vZdycky se néco dé trochu vo$melit na

danich a tak, jako kdyby m¢l ¢lovek platit vSechno tak jak se ma podle vSech nafizeni, tak
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nikdo nemd ani korunu, Ze jo. (--) To prosté déla, do jisty miry, asi kazdej. Ale jako ja si
vzdycky Ipél na poctivosti jo, i rodice mi vzdycky tikali, Ze s poctivosti nejdal dojdes.

V: A myslite si, Ze je to jednou z vasich silnych stranek?

R: No tak to nevim teda (asmév). To by podle mé¢ mélo bejt tak néjak pfirozeny, ne?! Ja si
myslim, Ze kdybych nebyl poctivej, tak tieba ty zdkazniky nemam jo, (-) vzdycky ¢loveék musi
V podstaté splnit to, co naslibuje tém zakaznikiim jo. Jinak by piestoupili ke konkurenci,
chapete.

V: Tak co teda povaZujete za ty silny stranky?

R: No tak tfeba Ze mam sloni pamét’ jo, na tohle uz jste se me¢, myslim, ptala (smich). (-) Sem
o tom pravé pak premyslel, proto si to pamatuju.

V: No a na co jste prisel?

R: Tak jako svym zplsobem jsem vzdycky asi byl pracovitéjsi neZ ti okolo mé, jo.(-) Coz
teda potom taky u mé vedlo k workholismu no. Taky to Ze sem analytik, a dovedu dobie
promyslet, co délam. (-) No dneska uz tak pracovitej jako sem byval, nejsem, to pfenecham
tém mladejm, ty by si méli ziskavat to, co chtéj mit praci, ze jo. Ty na to maji jesté energii. (-)
To ja uz dneska tolik energie nemam. Kdyz si vzpomenu, jak sem makal a jezdil na otocku do
Prerova a zpét a makal a makal, to uz bych dneska asi nedokazal.

V: Tak to je obdivuhodny. A myslite, Ze vas podnikani zménilo?

R: Urcité. Jednat s lidma vas vzdycky méni. Ale tak jako ¢lovék se asi néjakym zpiisobem
pfirozené¢ meéni, to je asi normdlni, Ze jo. Ja4 sem diiv byl taky takovej mladej, naivni
a davetive] no (--). Hlavné tak protoze sem nevédél, co ten svét obnasi a doma jsem mél
vzdycky pohodli a bylo to bezpe¢ny no. (--) Coze teda trochu dodneska rodicim vycitam, ze
me nenaucili o tom zle co ve svéte je.

V: TakZe jakou roli si myslite, Ze vasi rodice ve vasem Zivoté sehrali?

R: No hodné¢ asi diileZitou. Bez nich bych byl taky asi nékde jinde. Oni jsou takovéa ukdzkova
rodina svym zpasobem, jo. (-) Proto asi nikdy to zlo tak nevid¢li, protoze se navzajem jako
ochranili. Takovy $tésti sem nemél, ale zas mé ten Zivot dost naucil, Ze jo. (-)

V: A jaké vzdélani méli vasi rodice?

R: Tak tata si dod€laval maturitu az asi ve dvaceti a mama ta studovala zemeédélku nékde
v Pod¢bradech.

V: A pro¢ vy jste Sel na vysokou?

R: No ja protoZe to po mé tata chtél. Diiv se vzdélani za komanct jeSté hodné cenilo no, to
neni jako dneska, ze ma vejsku kazdej, protoze mu to zaplatej rodice, Ze jo.

V: A vy jste nechtél studovat?
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R: Ale jo, tak chtél, ale taky pak jak sem se Zenil, do toho podnikal, tak sem toho chtél
nechat, Ze jo. (--) To byl tata tenkrat hodné nastvanej, to by se se mnou snad do konce Zivota
nebavil jo.

V: A jaky vy prisuzujete vzdélani vyznam?

R: Tak vzdélani je urcité dulezity, ale spi§ tak kvili v§eobecnymu rozhledu jo, rozhodné uz
dneska nehraje takovou roli v zaméstnani, jako diiv. Naopak kolikrat je to na §kodu, Ze jo. (-)
Lidi tfeba vysokoskolaky schvalné neberou, protoze by jim museli vic platit.

V: A o ¢em myslite, Ze to zaméstnani dneska je?

R: Dneska je vétsina véci dost o kontaktech. Uz to neni o tom, Ze se na tu pozici dostane ten
s nejlepsima vysledkama, Ze jo. (-) I kdyz diiv to asi taky o tom uplné nebylo, no. To je prosté
asi normalni, Ze si tam radsi dosadiS nékoho, koho znas.

V: Jo, to mate asi pravdu, Ze to tak dneska chodi. A s jakymi lidmi se vam dobfre
spolupracuje?

R: Dobie se mi spolupracuje s lidmi, ktefi si délaji svou praci dobie a plni ukoly. To je
bohuzel problém no. Kazdy na to dneska s*re. (--) Ale tak néktery mlady lidi maj potencial,
ale vétSinou nemaji navyky zdomova, takze je Clovék stejné musi pfizplsobit trochu
a vychovéavat je. Protoze néktery lidi maji tieba i problém normalné vstat a jit do prace, no.
Tak to bohuzel je.

V: A jak je podle vas diilezita improvizace v podnikani?

presnyho navodu. (--) Kolikrat tfeba 1 u vafeni je to leps$i, kdyz trochu improvizujete, Ze jo.
Nebo to jidlo mizete taky pékné zk*rvit. Improvizujete ale v podstaté potad, jo. I kdyz tfeba
planujete. Nikdy se nestane, Ze by ten plan vysel Gplné piesné.

V: A jakou roli planovani prisuzujete?

R: Planovat je dilezity, to jako urcité. VZzdycky musite mit néjakej podnikatelskej a hlavné i
finan¢ni plan, abyste védéla, kam sméfujete, Ze jo. (-) Ale jako nefikam, Ze ty plany vzdycky
vyjdou. Kolikrat tfteba v zavislosti na hospodafstvi se vam ten plan povede az tfeba o piil roku
pozd¢ji, jo. Ale tak to je prosté normalni. (-) Osobné neznam nikoho, kdo by ty plany mé¢l
vzdycky tplné presné zrealizovany, jo. Ale jako bez nich to taky nejde. (--) Tteba ja ted’ka
planuju jit do postele (smich).

V: Jo tak to bych vas tu uz neméla drzet.

R: N¢, tak mé to nevadi, ale zitra rano jedeme brzo do (jméno zékaznika), takze bych to mél

jesté ptipravit.
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V: Jo to chiapu. Tak ale moc vam dékuju, Ze jste mi vénoval tolik ¢asu. Moc jste mi
pomohl. A pozdravujte Marii, aZ ji uvidite.
R: No nemate zac, snad vam to aspoi trochu pomohlo.

V: Tak budu drzet palce, at’ se vam ty plany plni a at’ mate uspésnou tu implementaci.

Timto jsme se rozloucila s mym respondentem a ukoncila s nim rozhovory.

Data z pozorovani podnikatele — pan V

Vysvétlivky Znaky v textu:

R = respondent (-) mala pomlka

V= vyzkumnik

Z = zaméstnanec (--) vétsi pomlka, 5 sekund
(---) pomlka vétsi nez 5 sekund
(X) nedokoncena véta
(--?) zamysleny vyraz

V rameccich se nachazi vlastni pozorovani a to, co neni pfimym piepisem ze zdznamu.

1. 9. 2014 — Rozhovor, zii¢astnéné pozorovani

Pozn.: Z diivodu delsiho pracovniho poméru v rozhovoru nejsou vypsany vsechny dny, kdy
jsem zde pracovala. Jsou zde zachyceny pouze uddlosti a rozhovory, které jsem s majitelem
firmy delala. Doslovny prepis nahravek je oznacen, jelikoz nebylo mozné vse zaznamenat na
diktafon.

V obchodnim rejstiiku jsem zjistila, Ze firma ma tri majitele. Jednd se o rodinnou firmu, kde
Jjsou majiteli manzel, manzelka a jejich syn. Rozhovory jsou prevazné smérovany na starsiho

majitele firmy, ktery byl v obchodé kazdy den (v¢. soboty a nedele).

Prvni rozhovor je u podpisu mé pracovni smlouvy, u kterého jiz byl jen majitel obchodu.
Starsi muz (63 let), piivodem z Ukrajiny, ktery zde Zije déle nez 40 let. Piisobil na mé velmi

autoritativné. A mél pomérné silny rusky prizvuk.

V: Dobry den, ja jsem Kutickova.
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R: Dobry den, pojd’te sem. Takze vy chcete pracovat u nas v obchod¢. (-) Hm. (-) Studujete
pry psychologii (-), kde?

V: Na Karlové univerzité.

R: Jo, tam sem chodil taky. No tak at’ to nezdrzujeme. Mam tu pro vas pfipravenou smlouvu.

Poradné si ji prectéte.

Cetla jsem smlouvu asi 5 minut. Respondent (prozatim , beze jména*) mi ukdzal clanek

smlouvy.

R: Precetla jste si dobte tenhle ¢lanek jo? Opravdu dobie si ho prectéte.

V: Ano. Precetla.

Nediveérivé na mé koukal. Clanek se tykal toho, Ze se zaméstnanec zavazuje o absolutni
mlicenlivosti ohledné trieb a organizaci firmy, dobre se prodavajicich modelii, obchodnich
kontaktu zaméstnavatele, jinak bude zaméstnavatel pozadovat nahradu skody.

Z toho diivodu je v mé bakalarské praci zmeneno sidlo i jméno viastnikii firem a tyto okolnosti

vynechany.

R: (--) Dobfte. (--) Moje Zena mi fikala, Ze piSete n¢jakou bakalaiskou praci! O ¢em?

V: O podnikatelich, respektive o ispé$né inteligenci a je to kvalitativni studie vyvoje
uspésnych podnikateli.

R: (--) Tak podnikatelé jo! (--) Pro podnikani jsou dulezité tfi véci! Zaprvé jsou to penize,
zadruhé zdravi a zatfeti dobry misto! No a taky to vyzaduje velkou davku Stésti! (--) Kdyz
nemate Stésti, tak je to smila. To $tésti mit taky musite.

V: No vy vypadate, jako uspéSny podnikatel. Mohla bych to, co jste mi Fekl napsat do

mé bakalarské prace?

Na respondentovi bylo vidét, ze mu ma otdzka udélala radost, coz mé diky jeho dosavadnimu

chovani prekvapilo.

R: Tak to muzete. Vite, ja podnikam uz 23 let! Ne vzdycky to bylo jednoduché. Taky jsme
zkrachovali. (--) Dfiv to $lo vSechno lip, to byly obraty 3x 4x vétsi nez ted’! (<) To jsme mohli
zameéstnavat daleko vic zaméstnanctli. (--) No jdéte se ucit ty materidly, mate je tdmhle na
stole. Dneska budete cely den studovat!! To jste ve Skole zvykla urcité! Jste urcité pilny
student, je to tak?!

V: Jojo, ja se snazim.
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R: Ja jsem taky studoval. Studium je hodn¢ dulezity!

V: A co jste studoval?

R: V Moskvé, ekonomii.

V: A vy jste Fikal, Ze jste studoval na Karlové université, ne?

R: Jo! Kdyz sem pfijel do Cech. To jsem tady studoval ¢estinu.

Poté respondent impulzivné odesel do své kancelare a bouchl dvermi. Vzhledem k tomu, Ze

Jjsem rozhovor ihned zaznamenala do sesitu, tak je pomérné presny, i kdyz neni doslovny.

R:Moniko! Pojd'te sem! Uz jste Cetla co je to puncovani?
V: Ne.
R: To se musi! To mné¢ s tim pomuzete! Musime tady zvazit to novy zbozi!

V: Jo dobfre.

Pak mi vysvétloval, co mam délat.

V: Pane (pfijmeni) a mohla bych se vas u toho ptat na podnikani?

R: (---) No, vSichni mi tu fikaji inzenyre, tak mi tak taky fikejte. (--) NO (-) mlzete se mé
ptat, ale davejte pozor, co delate! Tady nesmite udélat chybu! Jinak se bude platit velka
pokuta!

V: Jojo, nebojte. MuZu si vas§ rozhovor nahrat na diktafon? Ja to nikomu ukazovat
nebudu, jen bych to prepsala, co mi odpovite, at’ je ten vyzkum piesny.

R: (--) (Neduverivy pohled). Ne, ne, to pak budete davat vS§em kolegynim vasim poslouchat.
To takhle nejde, to ne.

V: Ne tak to bych urcité nedala, to bych byla sama proti sobé&, pane inZenyre.

R: Tak ale vymaZete to, ve Skole to nikdo nebude poslouchat.

V: Ne, to nebude, ja to urcité smazu hned, jak to piepisu. (-) Fakt. Slibuju.

R: (--) No, dobfe no. Ale Monika!

V: Jojo, fakt slibuju.

R: No no, tak jdeme pracovat! Rychle, rychle!

DalSi zaznam je pfesnym prepisem rozhovoru:

V: Jojo, délam, délam.

R: A na co vy se m¢ chcete ptat?

V: Vy jste piivodem z UKrajiny?

R: No (-) podivejte se, v Ukrajin€ jsem narodil, pak jsem studoval a bydlel v Moskvé.
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V: A kdy jste zacal Zit v Praze?

R: Ja v Praze ziju Ctyficet let! J4 jsem tady pracoval a podnikani jsme s moji pani zacali tady.
V: A driv jste pracoval kde?

R: Ja tady pfijel studovat. Sem nemluvil Cesky, tak sem studoval ceStinu. A d¢lal na poste
jesté v Rusku. To ja sem porad béhal a roznésel dopisy, od rana do vecera. Ja pracoval sem
hodné vzdycky, hodné. (--) Clovék musi hodn& pracovat, prace je dilezita a pofad pracuju
hodné. (-) Ja taky nechapu, jak mize né¢kdo mit miliardy penéz a nepracovat. Ja cely zivot
pracuju a pofad nemam takovy penize. Lidi kradou. Hodné kradou, vite?!

V: Jo, to je pravda no.

R: Ja mél koni¢ek, hodné jsem &etl. Cist m& bavilo a toho sem se kviili podnikéani vzdal. Ted’
nemiizu na dovolenou, sem v préci potad. (--) Ale vite, prace je 1€k.

V: Jak to myslite, Ze je prace 1ék?

R: No, prace je 1ék na psychické problémy, a na vztahy je 1ék. Kdyz pracujete, nemyslite na
to, Ze mate doma problémy. (-) Najednou na to v praci zapomenete.

V: A vy jste v praci opravdu kazdy den?

R: Kazdy den, kazdy. J4 nemlzu to tady nechat, musim tu byt potad. Lidi musite hlidat, vite.
Lidi jak nejsou pod dohledem, kradou.

V: TakZe se vam stalo, Ze vam tady v obchodé nékdo néco ukradl?

R: (--) Cely obchod jsme predélali, lidi si vymysleji rizny techniky, jak ukrast, vite? My jsme
tady neméli ty skiifky za sklem prvné. A pak, i kdyZ tam dali sklo, tak ja vid¢l tady na
kamete, Ze ty lidi si vytvoii takovy maly hac¢ky a mezi tim sklem ty Sperky kradou, vite?! (--)
My to museli cely podlepit, aby se tam nic nedostalo. Ja uz pfiSel o spousty penéz!
Tisice a tisice!(-) Lidi jsou vynalézavy. I ja sem se nechal okrast. To pfiSel Ameri¢an n&jaky
a takhle délal Cachry s penézi a padesatidolarovky tam mél a dvaceti a tak mi s tim méachal
pred obli¢ejem a ja si pak vzal misto padesati tu dvaceti. Sem byl taky blbej! Musite davat
pozor! Vzdycky si radsi ty penize polozit na stiil! Radsi pocitat! Pofad musis pocitat!

V: No jo, tady na tom misté, kdyzZ vidim, co chodi venku, to musi byt asi hodné tézké to
uhlidat takhle velky obchod.

R: (-) No tak tézky tézky! To neni tézky! Musite to hlidat potad tady! Ja jsem potidil kamery
kvali tomu. Musi se to, 1 tady mi brigadnice kradla! (-) Vite co ona délala? Ona prodévala ty
veci a nedala to na kasu viibec, mimo to kradla, vite? Vzala takhle penize a do kapsy strcila. (-
-) J& proto musim délat inventuru kazdy den! Kazdy den tady délame inventuru!

V: No to je hrozny, Ze si to ti lidi troufnou, takhle krast. A kolik mate vlastné

zaméstnanca?
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R: No ja mam zaméstnancii deset, mam tady brigadnice taky. U nas lidi pracuji dlouho! Mam
tu lidi co tady jsou 10 let! (--) Rychle, rychle, uz bude osm tak musime rychle!!

V: Jojo.

R: Na vas pritel neceka tady?

V: Ne, on je na nocni.

R: Dobfie dobie, tak miizete pracovat tady se mnou. To vyborng!

Prisla jedna ze zaméstnankyn a donesla respondentovi trzbu. Zeptal se: ,,Tak co kolik? “

Odpovedeéla.

R: Vyborng, Sikovny, Sikovny holky moje zlaticka!

Z: Pujdete nas pustit?

R: Jo. (-) Zamkly jste v§e? Zkontrolovaly Supliky? Na kase jsou penize piesné?
Z: Ano, pane inZenyre.

R: Dobfe. Tak jdéte, jdéte! Musim pracovat, honem!

Pak se vratil zpet.

R: Musime pracovat, rychle.

V: Jo. No a co tieba vzdélani, myslite si, Ze je diileZity pro podnikani?

R: Co je to za otazku? Vy studujete taky! (--) Vzdélani je vZzdycky dilezity! Hodné&! Musite
umét ekonomii, abyste podnikala! J& studoval taky dlouho a do toho pracoval! Lidi bez
vzdélani jsou hloupy, vzdycky! Musite studovat a studovat! (-) Moje Zena studovala prava!
Bez vzdélani to nikam nedotdhnete!

V: Tak nékteri lidi Fikaji, Ze jsou podnikatelé dobi¥i i bez vzdélani, Ze to neni zas az tak
dilezité.

R: To, to jsou lidi, co m¢&li S§tésti! To nemaji zadny postaveni! Bez vysoké Skoly se
nedostanete na vysoké pozice. Jako miiZze podnikat kazdy, kdo mé penize! Ale lidi by méli mit
vzdélani. Muj syn taky studoval! V Anglii!

V: A vas syn ma taky vysokou s§kolu?

R: Mtj syn od sedmnécti podnika! On je chytry, 1étd do Anglie a podnika s moji pani. (-) Vite
co je to syndrom vyhoteni, jo? Kdyz studujete tu psychologii.

V: No, to vim.

R: Mij syn ho mél! On se s tim 1é¢il! On potad pracoval.
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V: Aha, to je nepFijemné. A co tieba vasi spoluzaci? Ti jsou taky tak uspésni jako vy?

R: Moji spoluzéci, moji spoluzéci nevim. S jednim obchoduju jesté ted’. Druhy je generalni
feditel farmaceutické spolecnosti v Kazachstanu, vite. Ten sem za mnou jezdi.

V: A vy mate vic spolecnosti?

R: Mam vic. Mam dv¢. Pani je v té druhé.

V: A obé jsou na tom podle vas dobre?

R: Tak dobte. Dobfe jsou, ale nékdy je to lepsi tady a nékdy tam. To je rtizny.

V: A jak vas napadlo podnikat zrovna v tomto oboru?

R: Tenkrat to bylo malo. Tady se neprodavalo nic. Moje pani to méla rada a tak jsme nasli
dodavatele a jezdili na vystavy do zahraniéi a vozili to. (--) Musite mit penize na to, vite, kdyz
chcete mit obchod.

V: Jo to ur¢ité. A ty jste ziskal jak?

R:No (-) no. Ja pracoval hodné. Musite pracovat, kdyz chcete mit penize.

V: A jaké vlastnosti by podle vas mél podnikatel mit?

R: Nesmite byt pohodlnd, vite, pracovitd byt. (--) Musite v&dét, co chcete a musite si davat
pozor, hlidat lidi a pfemyslet a pracovat. Musite znat ekonomii a pravo, a platit dané (--). Vite
co mi zaplatime za dan¢? Hrozné moc penéz platime. (-) Pak jsou ty, co je neplati a maji vice
nez my. VSichni tady neplati, ani u¢tenky lidem nedavaji, vite?

V: No ale to je prece nezakonné ne?

R: Nezédkonné (-). To je nezdkonné, ale k ndm chodi inspekce a vSechno hlidaji to k ndm.
K nim ne, oni to neplati a k nim nikdo nechodi.

V: A jaké si myslite, Ze jsou vaSe silné stranky?

R: Musite rozumét penézim. J4 myslim, Ze rozumim penéziim a sem na lidi pfisny vite. Lidi
musi délat, co jim fikate. NemiZou si dé€lat, co chtéji a pracovat musi hodné. KdyZ chcete, aby
vam podnikani §lo, musite pofad hlidat lidi. (---) A umim se s lidmi dohodnout. Musite délat
kompromis, umét pocitat. Kolik dat slevu, kolik dat tu cenu, vite?

V: A jaké jsou vasSe slabé stranky?

R:J4 se hodné ¢asto roz€ilim a ovliviiuji mé moje osobni vztahy, vite. Tieba kdyZ se pohadam
S pani. Potom sem protivny.

V: Vidy? jste fikal, Ze prace je 1ék na tyto problém.

R:To je, to je 1€k, ale obcas se tomu ¢loveék neubrani. Pak se zaberete do prace a zapomenete
na to. Jsem dost ¢asto nevyspaly, tak jsem taky protivny.

V: Tak to chapu, to je asi kazdy. Myslite si, Ze se dovedete dobre ovladat?
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R:J4 kdyZ se roz¢ilim hodné, tak ja na to rychle zapomenu. Musime koncit, rychle, rychle.

Musime zavfit a jit.

Potom jsme uklidili véeci. V pritbehu rozhovoru jsem si nékolikrat vyslechla, at’ délam honem,
honem, neustale mé popohanél at je ta prdace rychle hotova. Vsimla jsem si, Ze v pribéhu té

prace pod vlivem tlaku i on udélal dve chyby.

2.9. 2014 — Pozorovani

Tento den jsme Zadny rozhovor nedélali, proto zde ddavam jen zdaznam z pozorovani
probandova chovdni na pracovisti.

Proband prisel do prace hned pri otevieni obchodu a zacal se mé ptat, jestli uz vim kde co je
a narizoval mi, at si jeste jednou projdu obchod a hlavné at co nejvice prodavam. Radil mi,
ze mam lidi oslovovat ihned, jak prijdou do obchodu a ze musim uplatiiovat tu psychologii
V praci. V pribéhu dne na vSechny zaméstnance pokrvikoval, at' délaji, a at’ hlavné zamykaji
skriné, a ze nikdo nesmi nic ukrast atp. Dvakrat za tento den vysel z kancelare, rychlou chiizi
chodil po obchodé a vidy se zastavil a hledél na mé nebo na kolegyni, bez jediného slova.
K veceru toho dne k nam prisel a zacal vikat, co jak ma byt.

R: Takhle to d¢lal Bata. Lidé v obchodech museji potad néco délat, aby to na zdkazniky
pusobilo, ze je v obchod¢ vice lidi. Taky mate ty obchody, kde prodavacka sedi jen za pultem,
ale tak to nema byt. Zakaznik musi védét, Ze se tady pofdd néco d¢je, musite byt vepredu.
Vzdycky veptedu!! Nikdy se nesmi stat, Ze budete vSichni u kasy a nikdo tady nebude.
Vzdycky kdyz ptijdou Japonci, ihned je vezmete na koralky. Oni miluji koralky, rozumite.

V té chvili prisel zdkaznik do obchodu a podnikatel zaseptal: rychle, rychle, jdeéte, jdeéte, jdéte

za nim!! A odesel do kancelare.

3. 9. 2014 — Rozhovor

V pritbéhu dne si mé zavolal do kancelare a Zadal mé, abych mu zaloZila slozku v pocitaci.
R: ,,Moniko, pojd’te sem. Zalozte mi tady slozku v pocitaci, jak se to déla?
Poté si mé ke konci pracovni doby zavolal do kancelare. Chtel pomoct s praci, se kterou jsem

mu pomahala predchozi den. Dalsi rozhovor je primym prepisem ze zaznamu.

V: A co tieba Vy délate ve volném case?

R: Volném c¢ase? Ja nemam volny Cas, cely den jsem tady. Vecer pfijdu domt a jdu spat.
Drtive jsem rad Cetl, ale ted’ uz ani na tohle nemam cas. Kdyz chcete byt uspésni v podnikani,
musite tomu obé&tovat vSechno.
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V: Vasi rodice jsou také podnikatelé?

R: Moji rodic¢e méli statek na Ukrajiné.

V: Oni Vas do uceni nutili?

R: Muj tatinek m¢ fezal a fezal a chtél, aby ze mé néco bylo. Mama byla vzdycky s nim. Ja
sem proto Sel studovat do Ruska, abych tam nemusel byt.

V: Tak to se vim nedivim. A Fidite se spiSe intuici nebo rozumem?

R: Rozumem, vzdycky se musite fidit rozumem. Ridit se jen intuici Vés stoji penize. Musite
mit ty védomosti, aby Cloveék védél, co tfeba piijde dobie prodavat.

V: A jak postupujete pri FeSeni néjakych problémi?

R: (-) No tak nejdiiv se musite podivat, kde to vzniklo, ten problém. A pak se zeptate sami
sebe, jestli se tomu dalo ptedejit. VZzdycky se tomu da ptedejit. (--) Kdybych ja to tenkrat
vedél, tak bych taky to délal jinak. Kazdy problém ma feSeni, ale chyby vas stoji penize, vite?
Musite se poucit a hlidat to. A kdyz to nékdo déla tak ho zarazit, hned zarazit. Proto tady taky
mam ty kamery, vite? Musite na ty lidi pfisny byt, at’ to nedélaji znova. To vas nauci praxe,
jak se vam stane mockrat, Ze vas n¢kdo okrade a na kase chybi penize. Podle toho délame
pokyny pro zaméstnance, co miizou, a co nemizou délat. Cetla jste je, Ze jo?

V: Jo, Cetla. Vim, jak to myslite. A jak si myslite, Ze reagujete na néci kritiku?

R: (--) Ja kritiku. (-) Nikdo m¢ nema co kritizovat. Tady mozna né&jaky holky co se vyucili,
pak mi tady ni¢i firmu a dé¢laji tady rozbroje. Ta Monika (zaméstnankyné¢) tady pomlouva
vSechny a déla mi tu vztahy na pracovisti. Ty co tady kritizuji, nic neumi, jsou to holky, co
nic neumi a ty at’ si fikaji, co chtéji. Nad tim se nepozastavuju.

V: TakzZe vas Kritizuji jen zaméstnanci?

R: Zaméstnanci jo. A syn taky kritizuje. Ten na mé tve.

V: A jak reagujete na jeho Kritiku?

R: Vite, on je cholerik, on kfi¢i na kazdého (--).

V: A mate néjaké vzory v podnikani?

R: (-) Ja sem za socialismu zadny vzor nemél. Pak se mi libilo n&jaky vzory v ekonomii. Sem
vam fikal o Batovi, ten se mi libilo, jak fidil lidi. Ten védél jak byt dobry obchodnik. VSichni
chytry lidi mizou byt vas vzor, védci tfeba, lidi co néco dokézali, vite. Vy nemate zadny
vzor?

V: Jo mam, ale ne Ze bych chtéla byt jako on. Spi§ tak koukam, co kdo déla a co se mi
libi tak to trFeba zkusim taky, ale Ze bych méla néjaky idol, to ne. A vy jste nékdy

studoval néjaky kniZky o podnikani a navody jak tfeba prodavat?
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R: Cetl jsem. J4 &tu hodnég, nejen o podnikéani. Clovék &ist musi, hodné. (-) Tady chodi hodné
cizincli do obchodu. A musite védét jak s nimi jednat, vite? Kazda kultura je jind a musite
v&dét, jak se jedna s Cianama. Ty sem chodi hodné. Vidite? Tam mam na té nasténce ¢insky
znaky, oni radi kupuji (druh zbozi), a oni tomuhle fikaji (ndzev), tomu svétlému a tomu zase
(ndzev). Vedle na prodejné mame pielozené do ¢instiny vSechno. Jestli se chcete mit dobie,
naucte se ¢insky. To ma budoucnost! (--) Ja sem to vSechno nechal piekladat! Vite, kolik to

stoji?

: Dva tisice korun! Dva tisice korun za jednu stranku!

: No tak to je dost.

: To je hrozny! Vydfidusi to jsou!

: No tak oni se tim taky Zivi, asi to nebude nic jednoduchého se to naudit.
: Ne to ne. To byl Cifian!

: Tak ale musel se naudit ¢esky, to taky je prece tézky.

: Pravda. No.

: A myslite si, Ze jste chamtivy?

T < < 0 <AL DL

: Ja nejsem chamtivy. VSechny penize ddm zaméstnanciim, kupuju zbozi! A statu, hodné
penéz statu. Vite co musite zaplatit za dané¢?! Kdybych to nemusel platit, tak sem bohac!

V: Jo, tak na to si stéZuje asi kazdy (smich). A v ¢em si myslite, Ze jste jiny neZ ostatni?
R: No sem jiny v tom, Ze sem daleko vic pracovity, vite? Clovék musi hodn& pracovat, aby
néceho dosahl. A kontrolovat. No (-) a pak taky sem trpélivy. Bez trpélivosti nejde podnikat.
To musite byt, protoze tieba vzdycky tady v obchodé jsou dva mésice, téi v roce, kdy se
nevydélava. Tak to diiv nebylo. Mam pocit, Ze ted’ chodi daleko min turistd tady. UZ to pro né
neni lukrativni asi.

V: A jaka podle vas byla nejvétsi chyba, jako jste v Zivoté udélal?

R: J& neudélal chyby. Jako kazdy déla chyby. Poprvé to bylo, Ze sem vybral Spatné misto na
obchod, to jsme zkrachovali. No a taky sem délal chyby ze zacatku. To se Casem naucite, ze
chyby ned¢late, nebo jich délate min. Byl sem diiv nezkuSeny. ZkuSenost vas to nauci, vite?!
V: Jo, to mate pravdu. To je asi normalni. A jak vy pFistupujete k riziku?

R: Clovék musi v podnikani riskovat! Vzdycky kdyz podnikéte tak riskujete. Ted’ riskujeme
s internetovym obchodem. Uz na tom pracujeme tii mésice a poiad to nebézi. Takovych
penéz jsme do toho dali. To syn vymyslel, Ze ho udélame. A penize jsme do toho dali
vSechny.

V: TakzZe riskujete ¢asto?
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R: Jais vami sem riskoval. Pokazd¢, i kdyz pfijimate do obchodu ¢loveka, tak riskujete.

V: A ¢eho se nejvic bojite?

R: Ja se nejvic bojim nemoci. Uz je mi dost let. Jakmile je ¢lovék nemocny tak nemuze tolik
pracovat, jako moje pani. Ta je v nemocnici. Cekdm, az mi zavolaji. Tak méla n&jaké
komplikace. Az bude zase v poradku, tak budu spokojeny.

V: TakZe je to jediné z ¢eho mate strach?

R: No tak asi neni jediny. V podnikani mate taky strach, Ze Spatn¢ investujete. O ty penize
mate strach. Ze se vam ty investované penize nevrati.

V: A jinak se nebojite, Ze vam to podnikani prestane jit?

R: To se mize stat. S tim potom nic nenadélate. Zalezi to na trhu. My proto délame ten
internetovy obchod, protoze lidi uz nechodi tak moc.

V: Takze se teda nebojite?

R: Vzdycky mam trochu stres, kdyz neni trzba, to mam. Ja se snazim na to nemyslet.

V: A stalo se vam nékdy, Ze s vasSimi myslenkami nékdo nesouhlasil?

R: (-) Stalo se mi. Stava se mi pofad. Hodné se hadame se synem a pani.

V: A prosadite si vZdy tu svou myslenku?

R: Ne. My se vzdycky dohodneme. J4 sem ale mél vzdycky pravdu. Proto uz dneska daji vic
na me¢. Musime jit. Zitra musime pracovat.

V: Jo, ja zitra nejdu.

Pak jsme se rozloucili. Tentokrat na mé podnikatel nepokrikoval, at’ délam rychle a zdal se

byt v mnohem lepsi naladé nez predchozi rozhovor.

13. 9. 2014 — Zucastnéné pozorovani

Proband prisel do prdce jesté pred otevifenim obchodu. Neodpovidal na pozdravy a vypadal
zamyslené. Tento den chodil neustale kontrolovat pracovniky a vidy jim radil, co maji délat.
Poté prisli do obchodu Cifiané, kterym se zboZi, o které méli zdjem, zddlo byt moc drahé. Tak

jsem jim rekla, Ze se mohu zeptat na slevu. A 5la jsem se na ni zeptat do kancelare.

V: Pane inZenyre, jsou tu néjaci Ciiané a chtéli by slevu na ten nahrdelnik?

R: Co? Ciiané? To tam jdu, jdu tam!

Proband ihned bézel do obchodu a zacal se s nimi lamanou anglictinou bavit. Poté co se mu
nedarilo se s nimi domluvi,t na mé zavolal: ,, PFelozte mu to, reknéte mu to anglicky . Zdadlo

se mi, zZe se az zoufale snazil Cinany presvedcit, at’ koupi véci, na které koukali. Hned jim
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daval svou vizitku a presvédcoval je, zZe by mohli spolupracovat déle, ze by jim mohl dat slevy.
Ciriané si nakonec nic nekoupili a odesli. Nevim, zda se domluvili na dalsi spoluprdci.
Prekvapilo mé spis, Ze se styl jednani tohoto podnikatele zdal dost zoufaly. Zaméstnankyne,

ktera byla se mnou v obchodé, se smala, a délala si z neho legraci.

16. 9. 2014 — Rozhovor

Rozhovor probihal v kuchyrice, resp. zazemi pro zaméstnance pri mé poledni pauze.

Pi'epis rozhovoru

R:Tak co, jak pokracujete s tou vasi praci?

V: No zatim piepisuju rozhovory, které jsem s vami udélala.

R: Tak to je dobfe. Musite pracovat hodné&. Ja taky u vysoké Skoly pracoval.

V: A jaké jste mél détstvi?

R: Ja sem m¢él krasné détstvi, bezstarostné, na venkoveé. Tam jsme litali a hrali si s kamarady
od sousedii po poli. Maminka nam vzdycky pekla kolace. To si dodnes pamatuju, jak jsme
chodili ujidat (Gsmé&v). A pracovali jsme na statku. J& to jako praci nebral, to byla zabava.
Hned bych to vratil.

V: A jak sam sebe motivujete, Ze jste tady poiad a porad pracujete?

R: No motivuju. (--) Vite, ja prosté pracuju, musim pracovat. Beze m¢ by to tady neslo!
Kazdy den mate povinnosti, co musite udélat. Kdo to udéla za me?! Ja rano vstanu a jdu do
obchodu.

V: Aha. A mate v nécem tieba zpoZdéni, Ze jste to neudélal, i kdyZ jste mél?

R: Ne. Zpozdéni je akorat s tim obchodem (internetovym). S tim nic neud¢ldm. Ono to
vSechno dlouho trva a stoji to spoustu penéz. (-) J& vzdycky vSechno udélam vcas! A moji
zaméstnanci taky vSechno v¢as musi! Jinak tady jsou po pracovni dobé. Za to zaméstnance
platim!

V: A co planujete do budoucnosti?

R: No ja doufam, ze ptjde ten internetovy obchod. A syn se bude starat o obchod. Uz jsem
star§i cloveék. Nechci se do niceho poustét. Ja to tady cely vymyslel, vite? VSechen design
tady. Vidéla jste ty sklenény koule na zabradli? To jsem nechal udélat ve sklarnach pro nas.
A tady ty patra sem vymyslel a podlahu a skiiné. VSechno. J& jsem na to nepotfeboval
architekta.

V: Tak to jste vymyslel hezky, piisobi to prijemné.
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R: To piisobi, ja jsem na to hrdy. Hodné jsem se na tom nadfel. (--) A co vy tady, kdy vam
kon¢i pauza, musim jit pracovat. Nemizeme takhle povidat v pracovni dob&. MiiZeme po
praci, klidn€ uvafime ¢aj, ale takhle si nemizeme povidat.

V: Jojo, ja jdu jeSté ven a za pét minut dorazim zpét. Vy byste si na mé vecer udélal
chvilku ¢as?

R: Mizeme, mizeme. Jo.

Zdalo se mi, ze byl respondent ke konci rozhovoru zmateny a ziejmé myslel na néco jiného.
Ke konci pracovni doby jsem se ho Sla zeptat, zda by si na mé udélal chvili cas. On s tim bez
problému souhlasil. Méla jsem z ného dost pocit, Ze prdce je pro néj svym zpiisobem utek, aby

nemusel byt doma, coz mi i potvrdil vétou, ze ,,prdace je lék na osobni problémy .

Prepis rozhovoru

V: Trpél jste nékdy depresi?

R: (-) Depresi?! M¢l jsem taky. Ale na depresi je nejlepsi prace! Ja dovedu byt smutny, kdyz
se pohadam s pani nebo se synem. To mé vzdycky mrzi.

V: A jak s tim bojujete?

R: Vite, kdyz se zaberete do prace tak na to zapomenete. To délejte taky, kdyZ se pohadate. Ja
nad tim premyslim, a kdyZ pfijdu sem, tak na to pfestanu myslet.

V: A myslite si, Ze vas podnikani zménilo?

R: Kazdého zméni podnikani. Musite byt tvrda na lidi a na sebe. Nebyt pohodIné! Pohodlnost
je nejhorsi, vite?! J& zménil hodné€ vSechno. Diiv jsem vic véfil lidem, byl sem naivni. Ted’ uz
vim, co mam délat. Nedélam tolik chyby.

V: A kdyzZ jste zacinal, bal jste se vic nez ted’?

R: Nebal. Ja se nikdy nebal. Clovék se nesmi bat, kdyz chce podnikat. Vite, nejhorsi je byt
nemocny. To je jediny strach, jaky mam. Jako ted’ moje pani byla, vite? Na podnikani musite
byt zdrava.

V: Jo tak to urcité musite. A vérite svym schopnostem?

R: Samoziejmé. VEéfim, Ze rozumim podnikani vic nez vSichni tady. Jsem vystudovany
a cilevédomy jsem byl vzdycky. Dneska hodné lidi neni cilevédomych. Vzdycky musite mit
cil!

V: A co je vaSim cilem?

R: Vyd¢lavat penize. Kazdy podnikatel ma cil vydélavat penize.

V: A co délate, kdyZ mate néjakou praci hotovou?
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R: Prace neni nikdy hotova. VZzdycky je né&jakd prace, co se musi udé€lat, vite?! Uz se mi
nestalo tfiadvacet let, Ze bych mél vSechno hotové. Musite ptemyslet, porad premyslet.

V: Tak to nejezdite ani na dovolenou?

R: Na dovolenou, na dovolenou jezdime jednou ro¢n€. Nemam rad dovolenou. Kdo hlida
obchod?!

V: To nemate nikoho, kdo by tady mohl byt za vas?

R: Petruska tady je za m¢. Ja ale nemam dobry pocit, kdyz tu nejsem. Jsme nervozni, vite?!
Bojim se o obchod.

V: To ani vas syn tady neni?

R:Muj syn je tu taky, ale on ma vice firem, kde pracuje. On tu nemtize byt tak Casto jako ja.
V: Aha (-). A myslite si, Ze se dovedete dobie ovladat?

R:Jo. Ne vzdy, ale dovedu. Clovék musi trochu mit masku. Musi védét, jak ma s kym jednat.
Clovék nemize dat najevo svoje slabiny. (-) Byt mily na ty lidi musite a prodavat. M& uZ to
prodavani nejde. Na to mam mlady holky, jako jste vy. Na ty zakaznici jdou mnohem lip.

V: A jakym zpusobem, zvladate tieba vztek?

R: J4 se vétSinou zaviu do kancelafe a pfemyslim. Sem pak protivny na lidi chvili. No vim, ze
to neni dobie. Hm.

V: A myslite si, Ze jste schopny se vcitit do nékoho jiného?

R: No, vite. Upfimné si myslim, Ze nedovedu. J4 myslim, Ze to neni moje starost. Kazdy ma
svoje problémy. Kazdy si je musi fesit sdm. Mizu lidem tady ulevit. Tady Petra a Bara se obé
rozvadé€ly a tak to mély taky tézky, ale nemlze si nikdo dovolit nepracovat kviili osobnim
problémiim. To prost€ nejde. Nikdo z nés to nema lehky.

V: Co podle vas vede k uspéchu?

R:Musite mit Stésti a pfehled. Musite védét, co se prodava. A jit za tim, tvrd¢ pracovat a jit za
tim cilem, ktery jste si stanovila.

V: A jaky jste si stanovil cil vy?

R:(--) Vyd¢lavat penize, mit ten obchod na lukrativnim misté. Misto je hodné dulezity.

V: A co si myslite o penézich?

R:Penize jsou dilezity prostfedek ke spokojenému Zivotu! Ale vite, penize nejsou vSechno. Ja
ani nemam cas je utracet, protoze jsem poiad tady v obchodé¢.

V: A to vas to bavi jeSté?

R:To neni o tom, Ze vas to bavi. Néco jsem zacal a ted’ se tim zivim, musim, jinak bych
nem¢l z ¢eho Zit a platit Gcty.

V: A jaky mate vztah k tomu, co prodavate?
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R:(--) K tomu nemusite mit vztah. Napadl nas podnikatelsky plan se stfibrem, v t¢ dobé byl
velky zdjem. Mam kamarada, co mi dodava (druh zbozi) z Polska a na tom jsem hodné
vydélal. Do Polska jezdim tak jednou mési¢né. On tam ma svoji t€zbu. (--) Tak nés napadlo to
prodavat tady, protoze tady nebylo nic.

V: A vymlouval vim nékdy nékdo vase podnikani?

R: Nevymlouval. J& si nikdy nenechal nic vymluvit. My s pani jsme se hadali o tom jak
podnikat, vite. Ta obchodni strategie byla néco, v ¢em jsme se lisili. Ja si nikdy nic vymluvit
nenechal, 1 kdyz sem taky ud¢lal chyby.

V: A myslite si, Ze kdyZ se néco zkazi ve vasi firmé, tak za to primarné miiZete vy nebo
tifeba zaméstnanci?

R: J& jsem majitel firmy! J4 za firmu mam zodpovédnost, vite?! Kdyz zaméstnanci néco
pokazi, tak za to zaplati. Primarn¢ je vSechno na mé, kdyz pfijde kontrola. Proto sem na
zameéstnance tak pfisny, musi védét, co si mohou a nemohou dovolit! Nemohou mi nicit
firmu!

V: Tak to je dobré, kdyZ védi, co maji délat. Ve spousté firem to tak neni, co sem zaZila
ja. A stalo se vam nékdy, kdyzZ jste tieba prodaval, Ze jste nékoho nepiesvéd¢il?

R: Stava se to. Kdyz nékdo nechce koupit, tak nekoupi! To nesmi ¢lovéka odradit! Ten
Clovék se vrati. Nekdy to trva déle. (--) Taky je to jiné, kdyz prodavate vy, nez kdyz
prodavam ja. (-) Ja prodavam jenom vyjimecné. Od toho tady mam asistentky prodeje jako
jste vy, aby prodaly. Nesmite se nechat odradit. Musite na ty lidi mluvit!

V: Jo, a co mam délat v pripadé, Ze se se mnou nechce nikdo bavit?

R: Zkusit to. Ukazat mu obchod, kde co je. Oteviit mu tu skiifi. Zeny jsou takové, Ze kdyz si
ten naramek zkusi, tak je v&tsi pravdépodobnost, Ze si ho koupi! Zeny to nepotiebuji, dokud si
to nevyzkousi.

V: A co tifeba muzi?

R: Muzi ti radsi koukaji po obchod¢ a pak vétSinou ptijdou a maji vybrano. S kazdym musite
jednat jinak, vite?!

V: Jo, to je pravda.

R: Zitra mame vyroc¢i zaloZeni nasi firmy! Ttiadvacet let! Pfijdete také slavit? Budeme zavirat
obchod o dv¢ hodiny dfive.

V: Jo, prijdu rada...

Poté jsme dohodli podrobnosti ohledné firemni oslavy a rozloucili se.
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17.9. 2014

Na firemnim vecirku byl proband velmi rozdilny od bézného pracovniho dne. Byl vesely, se
zameéstnanci se bavil jako stary znamy. Také ocenoval loajalitu zaméstnancu tim, Ze kazdému,
kdo pro firmu pracoval, daval financni benefity za loajalitu firme. Prekvapilo me, Ze se choval
K zaméstnanciim jako ke kamarddiim, ale v obchode byl velmi autoritativni a ddaval najevo

svou nadrazenost.

Vyzkum byl 20. 9. piedcasné ukoncen z divodu konfliktu s respondentem. Dals$i rozhovory

jiz nebylo mozné realizovat.
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