Typologie osobnosti



Vyuziti typologie osobnosti ve firemni praxi
(Vaclav Holoch — 11/2021)

Tato tématika je velmi zajima i z toho davodu, Ze je velmi aktualni. Zijeme totiz v dobé, ktera
na nas klade Cim dal vétsSi naroky a pozadavky. Proto musime znat nejen své okoli, ale
hlavné sami sebe a svoji osobnost. Kdo nepozna sam sebe, nikdy nepozna nové moznosti
a zivotni vyzvy, kterych by byl schopen dosahnout.

Struktura prace
V rdznych organizacich se vyskytuji rizné typy osobnosti, ktefi spolu museji vychazet tak,
aby to vedlo ku prospéchu celé organizace.

Na zacCatku se zaméfime na osobnost a faktory, které ji ovliviiuji. Dale si pfedstavime
jednotlivé typologie z historického i sou¢asného pojeti.

Konkrétné se zaméfime pouze na jednu typologii a to na metodu MBTI. PopiSeme si
jednotlivé temperamenty a vlastnosti manazera, vyuziti této metody v personalistice a taky
v prodeji. V této &asti budeme Serpat hlavné z poznatk M. Cakrta a Otty Kroegera, ktefi se
ve svych knihach touto tématikou zabyvaiji.

Zavér bude vénovan strategickému fizeni a aplikaci MBTI na celkovou kulturu organizace
podle knihy Typologie organizace od W. Bridgese. Popsany budou faktory, které typologii
organizace ovliviluji a charakteristiky jednotlivych typu.

Osobnost ¢lovéka

Pojem osobnost
Osobnost je individualni a jedine€ny vzorec chovani a prozivani. Je to urcity souhrn
vlastnosti, kterymi se jeden €lovék odliSuje od jinych.

Faktory ovliviiujici osobnost

Existuji rizné faktory, které mohou v pribéhu zivota ovlivnit osobnost ¢lovéka. Vliv na jeji
formovani ma v prvni fadé dédi¢nost a vychova v rodiné. Mezi dalSi faktory patfi kultura,
prislusnost (sounalezitost) k urcité skupiné, zivotni zkuSenosti a situace, do kterych se
Clovék dostava. Vliv jednotlivych faktorl se b&éhem Zivota méni. V détstvi je osobnost Zivota
primarné ovlivnéna rodiCi. V pozdéjSim véku, kdy ¢lovék opousti domov, vstupuje do hry
hlavné skupinova pfisludnost a zkusenosti z novych situaci.

Dédi¢nost
DédiCnost ma podstatny vliv na fyzické znaky clovéka. Zpusobuje podobnost Cloveka
s rodici. Clovék si do Zivota s sebou bere urc€itou genetickou vybavu.

Rodina

DalSim velmi dulezitym faktorem je rodina. Svou roli hraje také to, do jaké socialni sféry Ci
skupiny rodi¢e patfi. Pokud maiji dostatek prostfedkl, mohou tak vice ekonomicky podpofit
rozvoj dovednosti a potencialu ditéte. Rodice jsou pro déti vzorem, déti Casto jejich chovani
napodobuji nebo odmitaji.

PFi analyze osobnosti je rozhodujici dédiénost a vychova a jejich vzajemné pusobeni.
Genetika je zodpovédna za charakter osobnosti ze 60%, vychova za zbylych 40 %.

Skupinova prislusnost

Clovék se stava béhem Zivota clenem nékolika skupin, kde hraje urcité spoleéenské role
a kde ziskava potfebné socialni dovednosti. Napfiklad to mize byt role ¢lena rodiny, role ve
Skolni tfidé, krouzku, sportovnim klubu, role v praci atd.



Kultura
Kultura vstépuje Clovéku urc€ité hodnoty, zvyky a tradice, které se snazi béhem Zivota
dodrzovat a vyznavat.

ZkusSenosti

Jsou to jedineCné udalosti, které se pfihodi v Zivoté Clovéka. Jedna se o dosazeni
vyty€enych cild, ambici a schopnost pfekonavat se. Nové nabité zkuSenosti clovéka mohou
obohatit a umoznuji mu dalSi vyvoj.

Situace

Lidské chovani neni ur€eno pouze osobnostnim typem, ale takeé situaci, ve které se dana
osoba nachazi. V ruznych situacich se chovame odliSné a riizné nas omezuji. Proto jsou
nase reakce Casto nepfedvidatelné.

Typologie osobnosti

Definice
Typologie osobnosti je véda, ktera se zabyva rozdilnosti povah jednotlivych osob a vlivy
téchto charakter( na jejich chovani a jednani.

Historie typologie
Od pocatku veéka si lidé vS§imali rozdill mezi jedinci. NejstarSi pokusy o vytvareni typologii
byly astrologické povahy a lidé byli rozdélovani podle data jejich narozeni.

Hippokratova teorie osobnosti

Hippokrates popsal osobnost ¢tyfmi temperamenty.

Sangvinik je vesely, spoleCensky a optimisticky.

Flegmatik je klidny, nékdy az Ihostejny a pomaly (nevyvede ho nic z miry).
Cholerik je vybusny, vznétlivy.

Melancholik je smutny, trpici depresemi, precitlivély, vétSinou pesimista.

Hippokrates tuto typologii postavil na zakladé ctyr tekutin v téle (krev, Zlu€, Cerna zluc
a hlen). Tekutiny pry odpovidaly ¢tyfem zakladnim prvkim svéta: vodé, ohni, vzduchu
a zemi. Tato typologie se pouziva v bézné mluvé dodnes.

Hippokratovu teorii pozdéji pfepracoval slavny anticky |lékaf Galenos.Teorii potvrdil také
psycholog H. Eysenck, ktery ji dal do souvislosti s emocCni stabilitou/labilitou versus
introverzi/extroverzi.

Kretschmerova typologie

Kretschmer pfirovnaval k télesné stavbé téla urcité psychické vlastnosti. RozliSuje osobnost
na Ctyfi typy: astenika, schyzotypni, pyknicky a atleticky typ.

Astenik je typ hubeny, vysoky, télesné nebo dusevné slaby.

Schyzotymni typ je Clovék uzavieny, nedlvéfivy, se sklonem ke schizofrenii.

Pyknik je menSi, zavality Clovék s typicky velkym bfichem, duSevné se jedna o osobu
veselou a energickou.

Atleticky typ je Clovék svalnaty, psychicky vyrovnany a realista.

Do pfelomu 20. stoleti pfevladalo kategorialni pojeti osobnosti. To znamena, Ze ¢lovék patfil
striktné do jedné Ci druhé skupiny. Mezi témito skupinami neexistovaly zadné prechody,
aproto v tomto pojeti neexistovaly smiSené osobnostni typy. Zména pfiSla az
s dimenzionalnim pojetim osobnosti. Toto pojeti se nepta, zda jedinec néjakou vliastnost ma
nebo nema, ale v jaké ji ma mife — jedna se o kvalitativni pohled.



Jungova typologie osobnosti

Carl Gustav Jung zavedI nové dimenzionalni pojeti osobnostni psychologie. Nejprve rozdélil
jedince podle vztahu k okoli na extraverty a introverty.

Extravert je vlcCi svétu otevieny , optimista, rad se bavi s lidmi.

Introvert je naopak typ pfemyslivy a uzavieny.

Dale definoval Ctyfi zakladni psychologicke funkce.
Racionalni jsou mysleni a citéni.
Iracionalni jsou intuice a Citi (smyslové vnimani).

Tyto funkce se vzajemné doplnuji a je-li nékdo védomé racionalni, je sou¢asné nevédomé
iracionalni a naopak.
Kombinaci vSech funkci, které Jung vytvofil, I1ze sestavit 8 funk&nich typu:

Extravertné: Introvertné:
1) Myslenkovy 1) Myslenkovy
2) Citovy 2) Citovy

3) Civy 3) Civy

4) Intuitivni 4) Intuitivni

Na Junga navazuje typologie MBTI.

Velka pétka

Jazyk obsahuje mnoho pojmua pro popsani riznych lidskych vilastnosti. Psychologové
analyzovali tyto slova a vybrali zhruba osmnact tisic slov, které popisuji lidské charakterové
vlastnosti. Posléze byl vytvofen vysledek,ktery shrnul a vytvofil teorii 5 zakladnich dimenzi
osobnosti, ¢asto oznaCovanou jako Velka pétka. Jedna se o pét okruhl, které dobfe
charakterizuji jednotlivé lidské vlastnosti. V anglictiné tvofi nazvy oblasti zkratku OCEAN
a jsou to: Otevienost novym zkuSenostem (Openness), Svédomitost (Conscientiousness),
Extroverze (Extraversion), Ochota (Agreeableness) a Neurotismus (Neuroticism).

Typologie Johna Hollanda

Jedna se o rozdéleni lidi na zakladé jejich pracovnich zajmd. Na zakladé obecné teorie
osobnosti John L. Holland zpracoval v roce 1959 Sest zakladnich metodik své teorie volby
povolani a profesni pfislusnosti (RIASEC), které se béhem dalSich let staly zakladem snad
nejznaméjsi psychologie volby povolani.

Sest skupin pracovnich &innosti dle J. Hollanda: R—1-A - S —E - C:

Kéd R: Remeslné technicky - manualni typ umi zachazet s ptedméty nebo je opracovavat,
ovlada stroje, a technickou stranku véci.

Kéd I: Védecko—vyzkumny typ se stale vzdélava, problémy feSi pomoci logiky, novych
napadl a metod pozorovani.

Kod A: Umélecko - tvorivy typ ¢lovéka nacviCuje skladby, ovlada zpév, hudebni nastroje,
atd. Obohacuje spolec¢nost pomoci novych ideji, které vyjadfuje uménim.

Kéd S: Vychovavajici a pecujici typ se snazi pomoci druhym lidem, pec€uje o né&, rad poradi
a vzdélava ostatni. Ma velkou schopnost se vcitit do druhych. Vychazi dobfe s druhymi lidmi.



Kéd E: VVudci a prodavajici typ ma organizaéni a manazerské schopnosti. Pouziva obchodni
mySleni k prodeji a dosahovani hospodarskych cili. Motivuje a presvédCuje ostatni
(k lepSimu vykonu, k nakupu).

Kéd C: Usporadavajici a spravuijici je spolehlivy typ Clovéka, ma na starost kontrolu, spravu
ucetnictvi.

Belbinova typologie

Belbinova prace identifikuje devét (v nékterych literaturach se uvadi 8) ruznych modell
chovani ve skupiné - tymovych roli. Kazda tymova role ma své vlastni pozitiva a negativa.
Zde je uveden vycCet pozitivnich vlastnosti a charakteristik, které Casto zvysuji efektivitu
celého tymu. (viz tabulka 1), [5].

Role osobnosti Vlastnost Charakteristika

tvar€i, napadity a

Inovator ,
neortodoxni

Dokaze feSit narocné problémy.

Hleda chyby a pfehlédnuti.

Kompletovac finiser peclivy a svédomity PIni terminy

Vyjasnuje cile. Dava lidi dohromady,

vyzraly a sebejisty aby podpofil tymovou diskuzi.

Koordinator

Monitor vyhodnocovaé stratég a ma vysoké naroky Vidi vSechny moznosti.

disciplinovany, spolehlivy, |[Ma schopnost Cinit praktické krok a

Realizator AN

konzervativni v navycich akce.
- cilevédomy, iniciativni a Poskytuje védomosti a dovednosti

Specialista . % . L .
oddany své profesi které jsou vzacné.

Tymovy pracovnik spoluprapup, Je vhimavy a Nasloucha, buduje a odvraci tfenice.
diplomaticky

Usmériiovaé vyzyva k \{ykonu, je I\/Iva pruk')omosvt a pvdvahu
dynamicky prekonavat prekazky.

o o nadSeny a komunikativni Objevuje pfilezitosti.
Vyhledavac zdroju extrovert Rozviji kontakty.

Typologie F. Bélohlavka

Tato typologie vychazi z konkrétnich pozorovani lidského chovani v organizacich a popisuje
realistické vzorce chovani. Neni postavena na teoretickém zakladu, ale na praktickém
pozorovani konkrétnich jedincu v kazdodennich situacich. Bélohlavek se v této typologii
nezaméruje pouze na popis jednotlivych typd, ale také na jejich komunikaci, motivaci, jejich
silné stranky a potencionalni problémy v praci. Je v ni obsazeno 20 typu lidi:

Typ ¢lovéka Charakteristika

1) Specialista Specialisté maji velmi mnoho védomosti a zkuSenosti z oblasti jejich
profese.

Nejcastéji se nachazi v informatice v technologiich, vyvoji a financich,
PFinosem je jejich profesionalita, avSak nékdy premysli pfilis
jednostranné a maji problémy s komunikaci.

2)NepostradatelnyTypické viastnosti nepostradatelného je jeho pracovitost a pfetizenost.
Tento typ Clovéka si na sebe bere dalSi a dalsi ukoly, protoZe neduvéfuje
uplné svym kolegum. Casto se stylizuje do role mu€ednika nebo hrdiny.




3) Pratelsky

V praci vénuji hodné ¢asu komunikaci s kolegy a snazi se jim byt
napomocni.
Kolegové ho maji radi pro jeho pochopeni a zajem o druhé.

4) Plachy

Tito lidé se v kolektivu pfiliS neprojevuji a malokdy vstupuji do diskuse.
Jejich chovani je ovlivnéno komunikacni neobratnosti a jejich malou
sebedUvérou.

NejCastéji se uplatiuji v oblastech jako Controlling, IT a Konstrukce.

5) Arogantni

Arogantni lidé se projevuji hlucnosti, arogantnosti a také svym hnévem k
ostatnim. Svoje spolupracovniky poucuji a deptaji svymi urazkami a
ironickymi poznamkami. Jeho hlavni viastnosti je také pribojnost a
agresivita v jednani.

6) Pohodar

Pohodovy jedinec se nevzrusuje, nikam nespécha a vzdy si najde Cas na
odpocinek. Projevuje se svou lehkosti, klidem a zertiky. Jeho pfistup
ovSem nékdy demotivuje svoje okoli.

7) Intrikan

Je to inteligentni Clovék. Snazi se s kazdym dobfe vychazet, ovSem mezi
jeho aktivity patfi pomluvy, manipulace a prosazovani svych zajmu, coz
ma za nasledek Spatny vliv na vysledky organizace i mezilidské vztahy
na pracovisti.

8) Impulzivni

Typickymi vlastnostmi tohoto Clovéka je rychlost, dynamicnost a zbrklost.
Klade duraz na vyraznou neverbalni komunikaci. V mezilidskych
vztazich pusobi problémové, ovdem svou energii dokaze nékdy
vyprovokovat ostatni spolupracovniky k lepSim vykonam.

9) Perfekcionista

Perfekcionisté jsou velmi pracoviti a precizni lidé. VSechny ukoly se
snazi fesit do podrobnosti, které je €asto stoji mnoho Casu. NejCastéji se
prosazuji

v oblastech jako Controlling, ucetnictvi.

10)Lehkomysiny

Jeho typickymi povahovymi rysy jsou rychlost, pohotovost a netrpélivost.
Na rozdil od perfekcionisty nelpi tak na kvalité prace a nevydrzi se
zabyvat tim stejnym ukolem po delSi dobu.

11) Byrokrat

Byrokrati se uplatriuji ve statni sféfe a jako znalci zakonu a pravidel.
Pracuji se systémem informaci, postupt a navodu, které umoznuji
organizaci optimalni fungovani a fizeni procesu. Byrokrat se t€Zko zvyka
v malych organizacich.

12) Snilek

Snilci jsou kreativci. Pfichazeji s novymi napady a mys$lenkami, ale hire
je pfetavuji do reality. Maji problémy s pracovni dobou, dodrzovanim
postupl a zvyklosti. Radi premysli a inspiruji se v rliznych tématech a
oborech.

13) Neschopny
snazivec

Tento typ Clovéka déla véci mechanicky, ¢imz zakryva svUj intelektovy
deficit. Svou neschopnost se snazi zakryt pfijimanim novych ukolu. Tito
lidé nejCastéji buduji kariéru v organizacich €i skupinach, kde se tézko
zjistuji rozdily ve vykonech.

14) Schopny a
naro¢ny

Déla véci propracovaneg, presné a kreativné. Jsou to velmi ambiciézni
lidé, ktefi si efektivné organizuji svlj €as a praci. Pro své okoli jsou ¢asto
zdrojem frustrace pro svou naro¢nost. Tito lidé zastavaji nejCastéji

vrcholné pozice ve firmach.




15) Hochstapler |Hochs$tapler se projevuje dobrymi komunikacnimi schopnostmi a
socialnimi kontakty. Pracovni vysledky jsou ovSem skoro nulové. Je
velmi pfesvédcivy a uplatiuje se €asto v politickych stranach a statnich
firmach.

16) Stoupenec Stoupenec je Clovék, ktery hleda jednoduchy postup, ktery mu umozni
popsat slozitou realitu. Je o svych nazorech hluboce prfesvédcen a
nadsené je Sifi dal. Jeho teorie jsou pfilis zjednoduSené a Casto
predstavuji bariéry ve vnimani okolniho svéta.

17) Negativista  [Jeho typickym projevem jsou stiznosti a negativistické vidéni svéta. Za
jakymkoli opatfenim hleda nekalé zaméry. Je skepticky ke vSem novym
feSenim a unahlenym rozhodnutim.

18) Rozhodny Jsou to energicCti a rozhodni lidé, ktefi radi pracuji pod tlakem. Pro svoiji
rychlost a zbrklost mohou délat Spatna rozhodnuti a chyby.

19) Popleta Popleta je roztrzity, zapomina, ztraci a déla zmatky. Celkoveé je jeho
prace velmi chaoticka. Spatné pracuje v operativnich ¢innostech, ovSsem
dokaze se na véci divat s nadhledem.

20) Vahavy Vahavy je opakem rozhodného. VSe feSi uvazlivé a opatrné. Rad véci
analyzuje. Snazi se oddalovat rozhodnuti a hleda feSeni, které vyhovuje
vSem stranam. Tito lidé radi pracuji v prostfedi s jasnymi normami a
navody.

MBT Indicator

Tato typologie vychazi z Jungovych myslenek, rozdéluje preference osobnostnich typl na
extraverzi E — intraverzi I, mysleni T-citéni F, intuici N-smysly S a usuzovani J-vnimani
P. Tato ctvrta dvojice byla vytvofena po 2. svétové valce ameriCankami Isabelle Myersovou
a jeji matkou Katherine Brigssovou. Tato typologie zobrazuje Ctyfi dvojice pismen do
Sestnacti kombinaci.

Kazdy z nas patfi do jedné z téchto kombinaci. Neni dokazano, zda jsou preference vrozené
nebo si je osvojujeme v raném détstvi. Preference jsou stalé, nikoli vSak neménné. Maji
tendenci s postupem ¢€asu posilovat €i slabnout.

Jim podobné jsou navyky. Kazdy pdél zakladnich osobnostnich dimenzi stoji v protikladu vuci
svemu protéjsku.

Pro psychické zdravi je tedy velmi dulezité vnimat své protiklady a uvédomovat si potlacené
preference. Clovék se tak stava citlivéjsi a vnimavéjsi k odlisnym typim osob a nesoudi
druhé ihned po prvnim dojmu, ale dokaze se do druhého vcitit. To se da natrénovat
s pfibyvajicimi zkuSenostmi a vékem. To znamena, Ze napf. silny introvert by nemél
zapominat na komunikaci s ostatnimi.

Typologie MBTI pomaha porozumeét, pro¢ se rlzni lidé chovaji odliSné a zaroveri nam
priblizit silné a slabé stranky nasi osobnosti, které pak muzeme vyuzit ve svlj prospéch.
Mohou nam pomoci pfi vybéru povolani, ale i pfi feSeni problému v osobnim Zivoté.

Test MBTI se pouziva také v personalistice pfi vybéru zaméstnancu.



Dvojice preferenénich skupin — 16 osobnostnich typt
ISTJ ISFJ INFJ INTJ
ISTP ISFP INFP INTP
ESTP ESFP ENFP ENTP
ESTJ ESFJ ENFJ ENTJ

extraverze E / intraverze | / mysleni T / citéni F / intuice N / smysly S / usuzovani J / vnimadni P
Temperament

Teorie temperamentu rozSifuje zakladni Jungovo pojeti osobnosti.
Temperamenty jsou vyjadieny kombinaci dvou pismen. Tato dvé pismena z velké Casti
urcuji, jak se Clovék uci, pracuje a umi vést ostatni. Pfi hledani naseho temperamentu je

Mg wiv s

Intuitivni typ ziskava informace na zakladé pojmu a abstraktnosti, naopak smyslovy typ
ziskava informace konkrétné. Druhé pismeno v temperamentu vyjadfuje, jakym zplsobem
informace hodnotime a jak s nimi nakladame.

Jednotlivé temperamenty:

Typ NF (intuitivni typ s pfevahou citéni — INFP, INFJ, ENFP, ENFJ).

K jeho silnym strankam patfi schopnost pfesvédcovat druhé a vzajemna spoluprace. Je to
budovatel tymového ducha. Ke slabinam patfi pfiliSna lidskost a feSeni osobnich problém.

Typ NT (intuitivni typ s pfevahou mysleni — INTP, INTJ, ENTP, ENTJ):
K silnym strankam tohoto typu patfi systematické a strategické mysleni. Negativni vliastnosti
je pfilisna komplikovanost jeho myslenek.

Typ SJ (smyslovy typ s pfevahou posuzovani — ISFJ, ISTJ, ESFJ, ESTJ):
Ma velky smysl pro zodpovédnost a povinnost, je oporou tymu. Neni vSak pruzny,
soustfedi se pfriliS na termin a pfedpisy.

Typ SP (smyslovy typ s pfevahou vnimani — ISFP, ISTP, ESP, ESTP).
Tento typ je schopen zabyvat se nékolika vécmi souCasné a zvlada nenadalé ukoly.
Nechape ale SirSi souvislosti.

Vyuziti MBTI v operativnim fizeni

Pod slovem operativni fizeni jsou mysleny tyto Cinnosti:
1) Rizeni lidi a spoluprace mezi nimi
2) Vybér novych zaméstnancu
3) Rizeni prodejniho tymu

Typologie manazera

Po manazerech se ve vétSiné spoleCnosti vyzaduji vlastnosti jako je objektivita, pfesnost
a spolehlivost. Z téchto vlastnosti a také z dlouholetych vyzkum0 vyplyva, ze nejidealnég;si
kombinaci managementu firmy je preference mysleni a usuzovani (T a J). Tyto preference
jsou az u 90% procent vSech manazeru.



Manazer z pohledu temperamentt

NF manazer

Tento typ manazera dosahuje svych cilll na zakladé lidskych a osobnich vztahu v praci. Rad
lidi chvali a vénuje pozornost svym zaméstnancim. Typ NF se snazi trvale prodavat svou
vizi svym podfizenym, az ji oni sami za¢nou pinit.

NT manazer

Neni manazer hierarchii a tradiéniho fizeni. Ridi lidi na zakladé logiky a kompetenci svych
zaméstnancl. NT typ klade duraz na objektivitu a ¢asto kritizuje.

SJ manazer

Rad pracuje s detaily, terminy a pravidly. OcCekava loajalitu a spolehlivost svych
zaméstnancu. PFi neexistenci fadu si pravidla nejprve stanovi a potom se jimi fidi.

SP manazer

Tento typ Zije v pfitomnosti. Je otevieny k informacim, které vedou k rychlym vysledkim.
Umi fidit krizové situace, kdy vSe feSi bez prodleni.

Manazer z pohledu vztahu ke spole¢nosti

Prirozeny vidce

Tento typ manazera je extrovert s pfevahou posuzovani — EJ. Casto zastava vedouci posty,
vyzaruje z néj sebevédomi a schopnost rozhodnout se dobfe a pohotové. Kombinace téchto
preferenci mu dodava zivotni silu, ktera jej vede k uspéchu.

Silny a tichy

Jedna se o typ |J — introvert s pfevahou posuzovani. Tito manazefi preferuji analyzu pfed
rychlym rozhodovanim, a proto muze byt tato dvojice preferenci protipolova. Je dllezité,
aby udrzovali s kolektivem dobré vztahy a nevypadali nezu¢astnéné a arogantné.

Silny a energicky

Je to kombinace extroverta s pfevahou vnimani — EP. Tato kombinace neni v managementu
pfilis Casta. Tento typ ma nékdy problém s orientaci na cil. VétSinou se vénuje mnoha
ukolim soucasné, a proto se muze jeho chovani jevit jako ponékud chaotické.

Tichy a hloubavy

Introvert s pfevahou vnimani ma nejmensi predpoklad stat se uspéSnym manazerem.
VétSinou je zabran do vnitfnich hodnot a principu. U okoli vzbuzuje dojem nerozhodnosti,
slabosti a nizkého sebevédomi.

Popsali jsme rizné typy manazeru, ale uspéch zavisi na schopnosti poznat jak své silné,
i hloubavi, orientovani na lidi i na cile. Jsou zamé&feni na detaily i na koncept. Pokud Elovék
zacne vnimat své protiklady, stava se citlivéjSim ke svym protéjSkim. Pfi jednani s lidmi je
Casto nejvyhodnéjsi posoudit preference urcujici temperament, abychom rychleji odhalili,
s jakym typem manazera mame tu Cest a pfipravili se na interakci.

Zakladni manazerské vlastnosti typologie manazera

Jak se chovaji Vhodny pfistup
Extroverti Mluvi a sdili zkuSenost, Pocitejte do deseti a nic nefikejte.
projevuji se. Zkuste nechat nékoho jiného fici,
co jste chtéli sami.
Introverti Zapisuji si poznamky, Vyslovte své nazory, bez ohledu zda
hloubaji a medituiji. jste je promysleli do dusledku.
Projevujte se a rozvedte své
mysSlenky
Smyslovy typ Pozornost vénuji detailim, |Vénujte se pfedstavam, diskusi o
konkrétnim zkuSenostem.  |budoucnosti. Berte véci vice s
nadhledem.
Intuitivni typ Vynikaji velkou Vnimejte svét smysly. Zamérte se
predstavivosti a spojuji na konkrétni ukoly.




poznatky s vlastni
zkuSenosti.

Prevaha mysleni Analyzuji situaci, feSi véci  |Nez se rozhodnete, pfemyslejte o
konfrontacné, radi ve sporu [stanovisku druhé osoby. Pouzijte
vitézi. jeho slova a zeptejte se sami sebe:

Jak bych se ted asi citil na jeho
misté?

Prevaha citéni \Vytvareji pozitivni ovzdusSi, [Objektivné analyzujte a zdrzte se
pouci se ze vSech situaci.  zaveru, i kdyz jdete proti svym

prfedstavam.

Prevaha posuzovani |Kladou ddraz na plany, V nékteré fazi vynechte plan a
pfedpisy, regule, grafy a pozorujte, zda dojde k pozitivnim
Cisla. udalostem.

Prevaha vnimani Vyuzivaji prostor k jednani. |[Zkuste dokoncCit alespon jednu véc.
Cekaji odménu, i kdyZ neni [Zabyvejte se jen dulezitymi vé&cmi a
termin spinén nebo plan soustfedte se na splnéni cile, ktery
dokonc&en. Preferu;ji mate pred sebou. Nevyhledavejte
moznost volnéjSiho jiné moznosti.
pfistupu K vlastni praci.

Personalistika

Vybér zaméstnance

PFi vybéru nového zaméstnance vstupuji do hry hlavné faktory jako védomosti, dovednosti
schopnosti, zkuSenosti a osobnostni rysy. Osobnost ¢lovéka nam totiz mize napovédét,
zda se zacleni do kolektivu a zda bude zvladat pozadavky daného povolani a feSeni
probléma v krizovych situacich.

Proces vybéru novych zaméstnancu obsahuje nékolik fazi. Nejcastéji se pouzivaji
tyto faze:

Testovani , Assessment centre a pohovory s personalisty a manazery.

Vyplhovani testd se nachazi v prvotni fazi vybéru a je zaméfeno hlavné na analyzu
uchazeCovych schopnosti, znalosti a analyzu jeho osobnosti, pro kterou je vyuzZivan
psychologicky dotaznik MBTI.

Psychologicky dotaznik MBTI (dle Myers — Brigssové) se v zadném pfipadé nepouziva
jako jediny nastroj pro pfijeti nebo vypovéd pracovniku.

Typologii MBTI Ize v personalistice velmi uc€inné pouzivat, ovSem nemélo by to byt jediné
kritérium pfi volbé uchazece, coz by mohlo byt vnimano jako diskriminace. MBTI typologie
navic zduraznuje, zZe jakykoliv typ ma pfedpoklad vykonavat jakékoliv zaméstnani, ac tieba
musi vynalozit vice usili, aby byl v praci uspésny.

Personalisté by méli mit vzdy na paméti, Ze nikdy nepfijimaji osobnostni typ, ale konkrétniho
Clovéka s jeho motivaci, zkuSsenostmi a ostatnimi kompetencemi.

Zaroven by méli klast diraz na to, jaké typy lidi by se mély nachazet v riznych oddélenich
a pracovnich tymech. U prodeje jsou to nejcastéji lidé typu EF, v u€etnim oddéleni lidé typu
TS, ve vyzkumu introvertni typy NT, v personalnim oddéleni typy SF.

Kromé oddéleni se posuzuji také typologie jednotlivych tymua v jednom oddéleni. V tymech
plati, Ze rozdilnost pfinasi uspéch, pfestoze komunikace muze nékdy vaznout.



Introverti jsou totiz pfi praci vnimavéjSi k extrovertdm a naopak. Intuitivni typ zase Iépe
spolupracuje se smyslovym typem atd. Pokud jsou v jednom tymu lidé stejného typu, velmi
obtizné se bude prosazovat zajem tymu Ci spolecnosti nad zajem jednotlivce.

LStatisticky je dokazano, Ze typy se pritahuji. To znamena, Ze u pfijimani zaméstnanci radéji
uprednostriujeme podobny typ jako jsme my. Proto personalni oddéleni musi zvazovat
rozdily v kazdém sméru.”

Na druhou stranu, pokud je tym slozen ze zaméstnancu na stejné pozici (napf. tym prodejcu,
preferuje se stejna typologie osobnosti.

Vybér povolani

Na druhé strané si ¢lovék sam vybira zaméstnani vétSinou také podle typu své osobnosti.
Kazdy ¢lovék mize uspét v kterémkoliv oboru, avdak pozna — li jaky je typ osobnosti a ke
kterému typu ma vétsi predispozice, bude pro néj jednodussi najit si to nejvhodnéjsi
zaméstnani.

Pri analyze toho, jestli je pro vas pracovni misto to pravé, mlzete zvazit nasledujici
kritéria:

Do jaké miry je pozice extrovertni (prace s lidmi, v tymu) €i introvertni (prace o samoté)?
Jakou roli pro vas hraje rovnovaha pfi feSeni konkrétnich praktickych ukoll a intuitivni
stranka véci (propojovani souvislosti mezi lidmi, idejemi a projekty)?

Preferujete vice pravidla a myS$leni nebo socialni citéni?

Otazka posuzovani — kladete daraz vice na pFfesnost termind, organizovani mitinkd atd.
nebo davate prednost neplanovanym situacim a intuitivnim feSenim problému?

Typologie MBTI je velmi vhodnym kariérnim nastrojem k sebepoznani své osobnosti. Velmi
usnadni vybér povolani a Clovék se pak v tom spravném povolani citi lépe a prace ho vice
naplfiuje.

Prodej

Prodej je jedna z hlavnich podnikovych oblasti, jejiz vysledky nejvice zavisi na osobnostech
jednotlivych lidi. Osobnostni typ prodejce totiz velmi ovliviiuje zplsob vedeni prodejniho
rozhovoru, a proto je vyhodné vyuzit MBTI pfi zkoumani typologickych vzorcl jednotlivych
prodejcl. Timto zplsobem muze prodejce pracovat na sebepoznani, zaroven i na
schopnosti vnimat klientovo chovani a pfizpusobit vlastni prodejni styl preferencim
zakaznika.

Prvni a druha faze prodeje

Prodej urcitého vyrobku se sklada ze dvou fazi.

Nejprve je dllezité nalakat zakaznika k prodejci (formou doporuceni, reklamou, vyhodné
ceny, zkusenosti, atd.). Uzavfit obchod bez prvni faze je velmi obtizné. Druha faze oznacuje
podniceni zajmu zakaznika o produkt, bez niz néhoz zajem o produkt opada.

Jedna se o samotny prodej néCeho, co zakaznik v dané chvili potfebuje. V této fazi se
nezameéfujeme pouze na produkt, ale také na zakaznika a jeho potfeby.

V druhé fazi je potfebné uvést kvalitu a vSechny vyhody produktu. Pro prodej je dulezita jak
prvni, tak i druha faze. Rozpoznani a aplikace téchto fazi jsou velmi uziteéné. Vzdyt vSichni
néco prodavame témér kazdy den, aniz si to uvédomujeme (napady nadfizenému,
povzbuzeni détem, sami sebe jinému ¢lovéku, atd.)

Druha faze prodeje zavisi pfedevsim na typologii prodejce a pfedstavuje kliCovy moment
pro udrzeni zajmu zakaznika o produkt. BEhem okamziku mohou prodejci vSe urychlit nebo
zcela zmarnit. Mohou navodit pocit tlaku a nutnosti produkt prodat nebo zesilit pocit nezajmu
o zakaznika.



Na prvni pohled zakaznik pozna, zda je prodejce extrovert nebo introvert.

Extrovert navazuje rychle vztah se zakaznikem, naopak introvert potfebuje vice ¢asu pro
jednani a prezentaci produktu. Prodejce s pfevahou usuzovani by mél sméfovat k diskusi
pro uvolnéni zakaznika, ktera nevede jen k prodeji. Pfi pfevaze vnimani se ma prodejce
soustfedit na jeden Ci dva znaky prodavaného produktu a ukon it prodej bez zbyte¢ného
prodluzovani.

Preference Silna stranka Slaba stranka
Extrovert Mluvi a sdili svoje zkuSenosti, umi Nékdy prerusuje klienta a
rychle a pohotové poradit. nepousti zakaznika ke slovu,
nékdy narusuje jeho
soukromi.

Introvert Dobfe vnima a nasloucha zakaznikovi. MyslySi zakaznikovi potfeby,
ale pak se odmlci, pfrilis
hlouba a pfemysli nad
problémem.

Smyslovy typ Dava duraz na dulezité vlastnosti Malo zakaznikovi nasloucha.

produktu, poskytuje zakaznikovi
konkrétni praktické informace.
Intuitivni typ Umi zakaznikovi naslouchat a doporucit Nema prehled o
vyrobek podle vlastnich zkuSenosti. podrobnostech tykajicich se
vyrobku.

Typ s prevahou Predlozi zakaznikovi logické vyhody pro Jeho sebeduvéra mize

mysSleni koupi produktu. pferust az v aroganci, Ipi na
argumentech.

Typ s pfevahou Umi se vcitit do zadkaznika, déla vSe pro Nékdy postrada nadhled nad

citéni jeho spokojenost. situaci, neumi byt objektivni.

Typ s pfevahou Sebeduvéra, rozhodnost, dovede Trva na svém, pfilis

posuzovani poradit nerozhodnutému zakaznikovi. [pospicha, je netrpélivy,
vynucuje prodej produktu.

Typ s prevahou Doplnuje zakaznikovi pfipominky, Je prili§ flexibilni a otevreny, i

vnimani udrzuje jeho zajem, nabizi rizné rozhodnutého zakaznika

moznosti. muUze zmast pod privalem
novych informaci.

Vyuziti MBTI ve strategickém fizeni

MBTI, znamy jako Myers — Briggs Type Indicator4 se pouZziva od roku 1978 pfi analyzach
osobnosti a k rozvoji lidskych zdroji v ramci organizace.

Koncept MBTI mlze byt pouzit ovSem i v ramci celostniho pohledu na organizace ¢&i na
jednotliva oddéleni. Tento model vznikl na zakladé mySlenek W. Bridgese.

Pokud si ur€ime charakter organizace, poskytne nam to moznost odhalit silné a slabé
stranky spolec¢nosti, pfiblizi nam metody komunikace uvnitf spoleCnosti a zaroven ukaze,
jak je spole¢nost vnimana vefejnosti. Charakter organizace slouzi jak marketingovym, tak
i obchodnim ucelim. Je to i nastroj pro budouci sméfovani firmy a jejiho Fizeni.



Charakter organizace

Organizace se od sebe navzajem liSi svym charakterem. Charakter softwarové spole¢nosti
bude zdaleka jiny nez charakter méstské nemocnice. Neexistuje dobry i Spatny charakter.
Nepomérujeme kvalitu organizace, ale jeji osobnost. To, jak firma mysli, citi a jedna, zavisi
na jejim charakteru.

Charakter organizace se stanovuje dle dotazniku. Tento dotaznik se nazyva OCI -
Organizational Character Index (Index charakteru organizace). Lidé by v tomto dotazniku
méli na otazky odpovidat dle skute€nych pomérl v organizaci a zaroven si musi dat pozor,
aby se nezaméfili pouze na oddéleni, ve kterém pracuji, ale aby popisovali celkovy
charakter firmy. OCI odkryva skryté vlastnosti organizace. Jak ty pozitivni, tak i ty negativni.

Faktory urcujici charakter organizace

Obor podnikani

Obor podnikani ovliviiuje charakter organizace z pohledu konkurencniho prostfedi
a rychlosti trznich zmén v tomto oboru. Napf. spole¢nost s unikatnim vyrobkem muze mit
stabilni poptavku a nemusi Fesit aktivni prodej. V jiném okamziku musi zase svUj produkt
aktivné nabizet.

Zakladatelé a nasledovnici organizace

Organizace je charakterem podobna svému zakladateli, ktery do ni vtisknul svou zakladni
mysSlenku. Nicméné pokud je tato organizace uspésna a pokracuje déle ve svém pusobeni,
prichazeji do ni nasledovnici zakladatelu, ktefi do ni také vtisknou vice & méné svoji
osobnost. Jako pfiklad Ize uvést spole&nost Apple, kterou zalozil Steve Jobs.

Hodnoty spolec¢nosti

Kazda spole¢nost ma urcité hodnoty a pfedpisy, kterymi se snazi fidit, a které propaguje.
Tyto hodnoty jsou pouzivany i v marketingovych kampanich a spolecCnost je predstavuje
jako svou image.

Soucasna faze organizace

Organizace se v prubéhu ¢asu méni. Méni se i jeji charakter. Touto tématikou se budeme
zabyvat v dalSi ¢asti.

S vyuzitim téchto faktorl dokazeme Iépe vyuzit potencial, silné stranky a zakladni potfeby
organizace.

Zivotni cyklus organizace

Kazda organizace ma svuj zivotni cyklus. Je potfeba rozumét zakladnim fazim pro plynulé
fungovani spoleCnosti. Pokud nejsou rozvojové aktivity organizace realizovany tim
spravnym zpUsobem, pfestane organizace rust nebo se rozpadne v zarodku jejiho
fungovani.

Faze prvni je sen, urcita prvotni myslenka, napad. Bez snu €i mySlenky organizaci stvofit
nelze, neni to jednoduché. Jedna se o néco nehmotného, kdy tato faze teprve bude
prechazet do konkrétnéjsi podoby. V této fazi jsou organizace povahové introvertni, intuitivni
a vnimajici. Zdroje napadu jsou pro né vnéjSi pusobeni a podnéty z okoli.

Faze druha je podminéna rychlou akci. Pro tuto fazi je charakteristicky model extroverze
a usuzovani, protoze se napady musi co nejrychleji realizovat. V této etapé organizace je
dilezitd vzajemna komunikace a interakce lidi, typické vytvarfeni obchodniho oddéleni
a najimani lidi se silnymi prodejnimi dovednostmi.

Faze treti nastava, kdyz se podnik zacina organizovat podle ur€itych pfedem danych
postupl a pravidel. V této fazi je organizace charakterizovana modelem I-S-T (Introvertni,
smyslové vnimajici a myslici).



Pokud vSechny tfi faze probéhly, organizace se dostava do faze €tvrté — uspésny podnik.
Tato faze je zaméfena na inovaci a noveé pfilezitosti (extroverze) a na upevnéni vazeb se
svymi zameéstnanci a stalymi zakaznik (citici a intuitivni).

Pata faze se vyznacuje institucionalizaci. Podnik je nadale uspésny, ale uz ma postupy,
vzory a autority, dle kterych se fidi. UZ neholduje novym konceptim a myslenkam. Stava se
Z ni korporace.

Sesta faze je uzavifenim do sebe a v sedmé fazi zpravidla organizace zanika. Miizeme zde
pozorovat podobnost s lidskym zivotem. Jedna generace organizaci zanika a na jeji misto
pfichazi generace nova.

Typologie organizace
Extravertni a introvertni organizace

Extravertni organizace je primarné orientovana navenek, k trhiim a konkurenci Introvertni
organizace je orientovana dovnitf na vlastni technologie a svou kulturu.

Extravertni organizace Introvertni organizace
Jednaji rychle. Reaguji pouze po prostudovani problému.
Experimentuji s nékolika moznymi zplsoby |Podrobné prozkoumaji jednotlivé moznosti
Feseni. a pak vyzkouseji jeden zpusob FeSeni.
Duvéfuji ustni komunikaci. Duvéfruji pisemné komunikaci.
Podporuji spolupraci mezi oddélenimi. Trpi neddvéru mezi oddélenimi.
Na firemni oslavy zvou lidi zvenku. Oslavy pofadaji v rodiné.

Smyslové vnimajici a intuitivni organizace

Smyslové vnimajici organizace je zaméfena na pfitomnost, na realitu a na detaily.
Intuitivné vnimajici organizace je zaméfena spiSe na budoucnost, celkovy obraz
a moznosti.

Smyslové vnimajici organizace Intuitivni organizace

Nejradéji pracuji s detaily. Nejradéji pracuji s celkovym obrazem.
Umeéji zpracovavat velké mnozstvi dat. Umeéji odhalit nastupujici trendy.

Davaji pfednost spolehlivé rutinné. Pokud se tyka rutin, jsou ponékud nedbalé.
Kladou dudraz na cile a plany. Kladou duraz na smysl a vizi.

Myslici a citici organizace

Myslici organizace se rozhoduje na zakladé jeji schopnosti a vykonnosti.
Citici organizace se rozhoduje na zakladé osobniho pfistupu a hodnot.

Myslici organizace Citici organizace

Sva rozhodnuti zakladaji na zdsadach. Sva rozhodnuti zakladaji na hodnotach.




Zdaraznuji cil. Zdaraznuji lidi.

Véfi, ze kritika vede k vykonnosti. Vé&Fi, Ze podpora vede k efektivité.

Jsou socialni stro;j. Jsou socialni spolecCenstvi.

Usuzujici a vhimajici organizace

Usuzujici organizace jedna prostfednictvim mysSleni nebo citéni. Tato organizace Ipi na
pfesnych definicich a realizacich rozhodnuti.

Vnimajici organizace jedna a vnima prostfednictvim smysli nebo intuice. Hleda vice
moznosti a vstupU, nechava vécem volny prubéh.

Usuzujici organizace Vnimajici organizace

Usiluji o rozhodnuti. Nechavaji mozZnosti oteviené a hledaji vice
informaci.

Stanovuji jasné, specifické standardy. Stanovuji obecné standardy.

Véci délaji do detail. \Véci nechavaji nejasné a nedefinované.




