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Abstrakt

Tato bakalatska prace se zabyva tymovym vyjedndvanim v souvislosti s ¢asovou dotaci a
genderovou prislusnosti. V teoretické Casti je nastinén teoreticky zaklad problematiky.
Empirickd ¢ast je zaméfena na popis a interpretaci vyzkumného problému. Cilem této
prace je zjistit, zda ¢asova dotace souvisi se subjektivnim hodnocenim v otdzce pocitu
spokojenosti s vyslednym feSenim a se schopnosti vyjednavat. Druha ¢ast vyzkumného cile
je zaméfena na genderovou problematiku a zajima nas, zda ptislusnost k ur¢itému genderu
souvisi se subjektivnim hodnocenim ve schopnosti vyjedndvat, spokojenosti s vyslednym
feSenim a mirou aktivity béhem vyjednavéani. Vysledky tohoto vyzkumu naznacili, ze
mensi casova dotace souvisi s lepsSim hodnocenim miry spokojenosti s vyslednym fesenim.
Také bylo nastinéno, Ze v naSem vyzkumu rozdil mezi muzi a zenami v subjektivnim
hodnocenim schopnosti vyjednavat, aktivity ve vyjednavani a investice do vyjednavani,
neni vyznamny. Souvislost casové dotace a hodnoceni ve schopnosti vyjedndvat se jevi

jako nevyznamna.
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Abstract

This bachelor thesis deals with team negotiation in connection with time pressure
and gender. The theoretical part of the thesis is focused on the description of the theoretical
background of the topic. The empirical part is focused on the description and interpretation
of the research problem. The aim of this work is to find out whether time pressure has an
effect on the subjective report in the question of satisfaction with the final agreement and
skill to negotiate. The second part of the research problem is focused on gender issues and
our aim is to find out whether gender has an effect on the subjective report in skill to
negotiate, activity during the negotiation and investment into the negotiation. Results of
this research indicated that smaller time pressure has an effect on better report scores in
satisfaction with the final agreement. It has been outlined that there is no significant
difference between men and women in the subjective report of skill to negotiate, activity
during negotiation and investment into the negotiation. Also, time pressure seems to have

no effect on the subjective report of skill to negotiate.
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Uvod

Vyjednavani je chapano jako soucast socidlni interakce a muze se projevovat na vSech
socidlnich urovnich. Mtzeme si ho predstavit v kontextu velkych obchodnich jednani a
politickych déjt, ale objevuje se také pii bézné interakci v rodin€ s rodinnymi pfislusniky,
kamarady ¢i kolegy v praci. Jsou to ty bézné interakce, kdy dit¢ vyjednava s rodicem o
tom, kdy pujde spat, ale také situace, kdy politické strany vyjednéavaji o tom, zda se dan¢
zvysi ¢i ne. Lze fici, ze vyjednavani je jakysi zakladni nastroj socialni komunikace: ,,Je fo
forma komunikace vedena tak, aby umoznila dosahnout dohody pr¥i jednanich, v nichz obé
strany maji nejen spolecné, ale i rozdilné zajmy* (Fisher, Ury, Patton, 2006).

Proces vyjednavani miiZze ovlivitovat mnoho faktord. V téhle praci néds zajima, ¢asova
dotace, jakozto situacni faktor ve vyjednavani. Konkrétné si pokladame otazku, zda ¢asovy
limit souvisi se spokojenosti s konecnym vysledkem vyjednavani a s hodnocenim ostatnich
v zalezitosti schopnosti vyjednavat. Cas je ptitomen v kazdé situaci a poiad, a tudiz si
myslime, Ze je ideadlnim tématem k prozkouméni. Druhym faktorem, kterym se v této praci
zabyvame, je role genderu ve vyjednavani. S genderovou rozdilnosti se poji mnoho obecné
znamych stereotypl, a tak pfedpoklddame, Ze tomu nebude jinak ani v piipadé
vyjednéavani. Pfitomnost genderovych stereotypl ve vyjednavani potvrzuji i mnohé studie,
napt. Solnick, 2001; Solnick & Schweitzer, 1999, atd. Vyjednavani se ucastni jak muzi, tak
zeny a naSim cilem je zjistit, zda opravdu existuje rozdilnost mezi muzi a Zenami ve
vyjednavani.

Domnivame se, Ze piinosem této prace muze byt hlubSi prozkoumdni procesu
tymového vyjednavani v zavislosti na ¢asové dotaci a genderové rozdilnosti. Vyzkum také
muze odhalit slaba mista, kterd tak budou moci byt podnéty pro dalsi zkoumani v této
oblasti. V praci nejprve popisujeme zékladni informace o vyjednavani a tymech, jelikoZz je
vyzkum zaméfeny na tymové vyjednavani, ve kterém tymova dynamika hraje svou roli a
odliSuje se tak od vyjedndvani jeden na jednoho. Dale je v praci popsan situacni faktor
casové dotace a role genderu. V druhé casti poté popisujeme metodu, tedy jak jsme ve
vyzkumu postupovali a k jakym vysledkiim jsme dosli. Na konec jsou v diskuzi
prodiskutovany vSechny mozné limity vyzkumu, zkresleni a vysledky jsou porovnany
s teoretickym ramcem.

V praci je citovano podle normy APA (2010).
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Vyjednavani jako pojem

Na pojem vyjednavani nahlizi autofi razn¢. Podle Shella (2006, str.6) je vyjednavani
winteraktivni proces komunikace, ktery se miize objevit vzdy, kdyz chceme néco od nékoho
jiného, nebo kdyz nékdo chce néco od nas.” Tato definice se vSak muze zdat trochu
zjednoduSujici a lze usuzovat, Ze autor se tak snazi proces vyjedndvani popsat méné
komplexné. De Dreu, Giebels a Van de Vilert (2000, str. 255) tvrdi, zZe ,, Vyjedndavani miize
byt rovnéz definovano jako diskuse mezi nezavislymi stranami s rozdilnymi zajmy s cilem
dosahnout vzajemné dohody“. V této definici si mizeme vSimnout tvrzeni, Ze jde o diskuzi
mezi nezavislymi stranami, coZ ovSem nemusi platit vzdy. Naopak Pruitt a Carnevale
(1993), podavaji spise strucnou definici a vysvétluji vyjedndvani jako komunikaci
zaméeienou na dosdhnuti dohody. Forsyth (2007), nahlizi na vyjednavani jako na formu
piesvédcovaci komunikace, kdy se dvé a vice osob snazi dohodnout v urcité projednavané
oblasti.

Néektefi autofi se naopak snazi definovat, co je smyslem vyjednavani. ,,Smyslem
vyjednavani je uzavrit co mozna nejlepsi dohodu. ziskat to, co chcete nejlepsim moznym
zpusobem.* (Forsyth, 2007, str.8) ,, Vyjednavani je forma socialni interakce, proces, ve
kterém dveé nebo vice stran usiluji o vyreseni cilu, které vanimaji jako neslucitelné (Brett,
2000, str.97). Tyto dvé definice naznacuji urcitou orientaci na vlastni zisk a definuji tak
spiSe pozi¢ni vyjednavani. Lewicki a kol. (2003) zase tvrdi, Ze vyjedndvani je komplexni
socialni proces a nastroj k feSeni konfliktii, coz naopak spada do kategorie integrativniho
vyjednavani. Oba tyto typy vyjednavani jsou popsany a vysvétleny nize.

Z uvedenych ptikladl je patrné, ze se definice autorti rizni a lze z nich vycist urcité
piiklanéni k jednomu ze dvou zakladnich typii vyjedndvani. V ¢em se naopak autofi
vétSinou shoduji je to, ze vyjednavani je urCitd forma komunikace s danym smérem a
ur¢itym cilem. V této praci budeme na proces vyjednavani nahlizet jako na komplexni
socialni proces, zahrnujici strukturovanou komunikaci nejméné dvou stran, které se snazi
dosahnout dohody v urcité oblasti.

Podle Lewicki, Saunders a Barry (2003), vyjedndvani nastdvd hned z nékolika
diivodli: a) Za ucelem dohody o rozdéleni omezenych zdrojii, jako je napf. Cas a
vlastnictvi, b) Za ucelem tvorby néfeho nového, co by ani jedna strana nezvladla sama, c)
Za ucelem vyteSeni problému, ¢i neshody mezi stranami.

Lewicki a kol. (2003), také definovali klicovy bod pro vyjednévani a tim je vzajemna

zavislost. Tento kliCovy bod znamend, Ze ob¢ strany k dosazeni svych vlastnich vysledkl
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potiebuji jedna druhou. Potencionalnim disledkem vzajemnych zavislosti je konflikt.
Konflikt mize vychézet ze silné¢ odliSnych potfeb obou stran nebo z nespravného
pochopeni a nedorozuméni. At uz je pri¢ina konfliktu jakakoliv, vyjednavani mtze hrat
roli pfi jeho u¢inném feseni (Lewicki a kol., 2003).

K vyjednavani lze piistupovat dvéma riznymi zpisoby, ekonomicky a
psychologicky (Thompson, 2006). Ekonomicky pfistup predpokladd, Ze lidé jednaji
raciondln¢ a v prub¢hu vyjedndvani se snazi dosahnout svych stalych a jasné vytycenych
cilti. Jejich motivaci je tedy maximalizovat zisky a minimalizovat ztradty. Tento pfistup
operuje s pojmem homo economicus, coZz méa oznacovat jedince, ktefi k vyjednavani
pfistupuji technicky a vysledek vyjednavani se snazi dopfedu vyfeSit. Psychologicky
pfistup nahlizi na racionalitu jedinct se znacnym omezenim. Tento pfistup tvrdi, Ze jedndni
je ovlivnéno raznymi faktory, jako napi. emoce, motivace apod. Tento piistup mluvi o tzv.
homo psychologicus, coz ma oznacovat lidi, ktefi k vyjednavani ptistupuji jako ke stavu,
ktery nejde doptedu odhadnout a nejvétsi vliv na n€j maji osoby, které jsou ve vyjedndvani
ucastnény. Homo psychologicus je také dobrym ptikladem toho, Ze pro kazdou stranu

muze ,,zisk* znamenat néco jiného.

Typy vyjednavani

Forsyth (2007), Lewicki a kol. (2002), Fisher a kol. (2006) vyjednévani déli na
distribu¢ni a integracni. V distribu¢nim vyjednavani jsou vétSinou ob¢ strany v konfliktu a
je zde aplikovana strategie vyhra-prohra (win-lose). Diky této negativni taktice je zvySena
Distribu¢nimu vyjednavani se nékdy fika také vyjednavani pozi¢ni, protoze nejcastéjsi
strategii lidi ve vyjednavani je zaujmout urcitou pozici a podle vyvoje nasledné dany
postoj opustit (Fisher a kol., 2008). Tento zplsob vyjednavani ma své benefity jako je
napf. postoj, ktery napomahad druhé stran€¢ porozumét tomu, o co druhé strané¢ ve
vyjednavani jde a také vyjednavaci dava pocit jistoty ve stresovych situacich. Nicméné
Fisher a kol. (2008) povazuji pozi¢ni vyjednavani za neefektivni, a to hned z nékolika
diivodi. Jednotlivé strany, které zaujimaji urcité postoje, maji tendenci témito postoji samy
sebe omezovat. Ego jedince se zacne ztotozilovat s danym postojem a vyjednava¢ ma uz
mimo svého piivodniho cile 1 dalsi, a to zachovat si Gictu k sobé samému a nepolevit z dané
pozice. ,, Vénuje-li se prilisna pozornost postojium, zbyva méné casu na zajmy nachdzejici
se v jejich pozadi a na mozZnosti sladeni téchto zajmii“ (Fisher a kol., 2008, str. 17).

Pravdépodobnost dohody se tedy timto zpisobem snizuje, a kdyz uz k dohod¢ dojde, jedna

10
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se vétSinou o mechanické vyobrazeni odliSnych postojii vyjednavajicich stran, nebo o
kompromis, kterého byvd v urcitych typech vyjedndvani narocné dosdhnout, napf.
kvalitativni polozky a vicestranna vyjednavani. Vysledna dohoda je tak pro ob¢ strany
méné vyhovujici, neZ jaké by v jinych podminkach $lo dosdhnout.

Vyjednavani vychazejici z postoji vytvaii také stimuly, které prodluzuji proces
vyjednavani a oddaluji dohodnuti se na spolecné dohodé. Vyuziti casu je neefektivni a
zvysuje se riziko, Ze k dohod¢ nedojde. Tento typ vyjedndvani Casto muze ptejit az do
extrémit, kdy se z vyjednavani stdva boj o to, kterd strana si udrzi sviij postoj, a tak mtize
dojit 1 k rozbiti a naruseni vztaht zacastnénych stran (Fisher a kol., 2008)

Samotné distribuéni vyjednavani déli Fisher a kol. (2008) jest¢ na tvrdé a mekke.
Zpisoby popsané vySe souvisi s tvrdym pozi¢nim vyjednavanim, kde za cil mlze byt
pokladéano vitézstvi, ucastnici setrvavaji na svych pozicich a vyuzivaji natlak. Zdvoftilostni
typ pozi¢niho vyjednavani oznacuji tedy jako meékky. Tento druh distribu¢niho
vyjednavani se pouzivd hlavné v rodiné a mezi prateli a soustied'uje se na udrZzovani a
tvorbu vzajemnych vztahll. Dohoda je zde velmi pravdépodobnd, ale nemusi byt vzdy
racionalni. Vyjednavaci jsou ptatelsti, snazi se vyhnout stfetu a ustupuji natlaku. Mékké a
pratelské pozicni vyjednavani déléa z jedincti, ktefi jej vyuzivaji zranitelné, zejména pak ve
vyjednavani, kde druha strana vyjednava pozi¢né a tvrdé. V pozicnim vyjednavani ma
tvrdy styl zna¢nou pievahu oproti mékkému stylu (tamtéz, 2008).

Naopak v integrativnim vyjednavani, kde je hlavnim cilem vyhra-vyhra (win-win),
tedy oboustranna shoda, je kladen diiraz na spolupraci a kompromis (Forsyth, 2007).
Fisher a kol. (2008) tvrdi, Ze tento typ vyjednavani umoznuje dosahovat rozumnych dohod
efektivné a pratelsky, a je mozné ho vyuzit za vSech podminek. Integracni vyjednadvani ma
podle nich ¢tyfi zakladni body: 1. odd¢lit lidi od problému, 2. zaméfit se na zajmy, ne na
postoje, 3. pfed rozhodnutim, vytvofit varianty postupu, 4. pozadovat, aby vysledek
vychézel z urcitych objektivnich standarda.

Prvni bod mé poukazat na to, ze vyjednévajici strany by mély mit pocit, Ze se snazi
zvladnout a vytesit problém, nikoliv vypofadat se samy se sebou. V druhém bodé¢ se autofi
snazi vysvétlit dalezitost odstoupeni od zaujetého postoje a soustfedéni se na zajmy lidi.
Postoj, ktery jedinec zaujima casto vede k zatemnéni toho, co doopravdy chce. Tteti bod
odrazi skutecnost toho, ze pii jednani pod tlakem dochazi k méné optimalnim feSenim.
V natlakové situaci je také omezena predstavivost a tvofivost jedince, a proto Fisher a jeho
kolegové radi hledat vzajemné vyhodné varianty feseni problémt jesté pred tim, nez dojde

k samotné dohodé. Ctvrty bod vybizi k tomu, aby vyjednavajici strany diskutovaly spise o
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objektivnich kritérii dané¢ho problému nez o tom, co je jejich individualnim cilem. Toto
méa podle autorli zamezit ustupkim obou stran a ty se tak mohou dohodnout na
spravedlivém feSeni (Fisher a kol. 2008).

Hlavnim nastrojem integrativniho vyjednavani jsou otazky, zejména pak otazka
,pro¢?*. Otazky davaji moznost nalézt informace o zajmech druhé strany a jeji motivaci,
coz lze wuplatnit vnachazeni feSeni. Strategie integrativniho vyjednavani, nckdy
nazyvan¢ho také vyjednavani principialni, je tedy charakteristickd hledanim spolecnych
cilti, snaha o maximalizaci spole¢nych ziskii, vysokd mira otevienosti a konstruktivni
hledani oboustrann¢ uspokojivych feseni (Fisher a kol., 2008).

Miuzeme tedy shrnout, Ze proces vyjednavani nastava hned z n€kolika diivoda a aby
vibec vyjednavani zacalo a mohlo existovat, je dulezitd vzajemna zavislost jednotlivych
stran. Také jsme si ukdzali, Ze k vyjednavani lze ptistupovat ekonomicky a psychologicky.
Z ekonomického pfistupu vyvstava tzv. homo economicus, charakteristicky svym zejména
raciondlnim uvazovdnim. Jeho opakem je homo psychologicus, ktery charakterizuje
psychologicky pristup a zastdva nazor, ze vyjedndvani nelze dopfedu odhadnout
(Thompson, 2006). Dale jsme uvedli, Ze mnoho autorii jako napt. Lewicki a kol. (2002)
atd. dé€li vyjednavani na dva zakladni typy — distribucni, jehoz hlavnim cilem je dosdhnout
za kazdou cenu svého a integrativni, kde je kladen diraz na oboustranné¢ vyhodnou
dohodu. Oba dva typy maji své vyhody a nevyhody, v této praci vSak budeme nahlizet na

efektivnost vyjednavani z pohledu integrativniho typu.

Tymy

Tymova/skupinova dynamika
Clovek se rodi do skupin a je tedy povazovan za bytost spolecenskou a socidlni.
Neni tedy divu, Ze formovani skupin je zcela pfirozené a Casté. Skupinu miizeme definovat
jako dva a vice jednotlivct, ktefi jsou spojeni v ramci socidlnich vztahii. Skupiny se 1isi
velikosti od dyad a triad, az po rozsahlé skupiny davi a divakia (Forsyth, 2009). Jiny typ
skupiny je tym. Forsyth (2009, str. 376) definuje tymy jako ,specializované typy
vykonovych skupin.” Tymy, jako kazda jina skupina, podporuji interakci a vzajemnou

zéavislost mezi Cleny, také sleduji urcité cile a jsou strukturované a sjednocené. Rozdilem
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ale je, ze tymy vykazuji tyto kvality s vétsi intenzitou nez skupiny obecné a jsou predevsim
zamé&fené na vykonové ulohy ve vSech smérech (Forsyth, 2009).

Chovani lidi ve skupiné se liSi od toho, jak se chovaji o samoté¢ (Cumminsova,
1998). Paradoxnim jeviim chovani lidi ve skupiné¢ se od poloviny 20. stoleti vénovali
mnozi socidlni psychologové. Prvni, kdo pouzil termin skupinova dynamika, byl Lewin
(1939) a chtél tim poukazat na procesy odehravajici se ve skupindch. Souhrn sil, které
pusobi na socialni chovani ¢lovéka je znamo pod jménem teorie pole. Skupinova dynamika
se tedy zabyva studiem a rozvoji znalosti o povaze skupin (Cartwright a Zander, 1968;
podle Forsyth, 2009).

Jednou ze zasadnich a hlavnich teorii v socialni psychologii je teorie konformity
Solomona Asche (1958). Ta vysvétluje silnou tendenci podléhat vétSinovému nazoru
skupiny a pfizpisobovat tomu vlastni ndzory a chovani. V mnohych skupinach je také
patrna tzv. spoleCenska zahalka a socialni facilitace. Tyto dva jevy zodpovidaji otazku, zda
lidé pracuji 1épe o samoté, anebo dohromady. Jak je jiz patrné, tyto dva terminy si
navzdjem oponuji. Socidlni zahalka vysvétluje tendenci lidi podavat nizsi vykony ve
skupin€ nez o samoté, coz prameni z toho, ze si jedinec uvédomi, Ze je za finalni vykon
hodnocena skupina jako celek, a ne on sam individualn€. Na druhou stranu teorie socialni
facilitace Tripletta (1898) naznacuje, ze za urcitych podminek jedinec podéava lepsi vykon
v pfitomnosti ostatnich lidi a tento jev nazyva socialni facilitaci. To, zda skupina podlehne
socialni zahalce nebo socidlni facilitaci zalezi na mnoha faktorech. Podle Forsyth (2009)
socidlni facilitace se projevuje zejména na ukolech, kde je pfitomné publikum a u
jednodussich tukolt, které vyzaduji dominantni reakce. Socidlni zahdlka se zacina
objevovat s rostoucim poétem ¢&lent skupiny. Cim vétsi skupina, tim je v&tsi
pravdépodobnost, ze jeji Clenové nebudou do ukolu investovat maximum a budou tzv.
zahalet. Tento jev se n¢kdy nazyva také Ringelmannuv efekt, podle Ringlemana, ktery
socialni zahélku definoval (Forsyth, 2009).
jendotlivei a jiné naopak ne? Forsyth (2009) uvadi hned nékolik moznych scénait
skupinové aktivity: 1) Skupiny jsou efektivnéjsi v rozhodovéni, zejména pii feSeni
problémi, které maji dané jedno feSeni (napf. intelektualni tkoly), na druhou stranu ulohy,
které nemaji jasnou spravnou odpovéd’ (rozhodovaci tkoly) jsou vhodnéjsi pro jednotlivce,
ktefi vtomto typu Uloh dochdzi k lepSim a efektivnéjSim feSenim. 2) V nékterych
piipadech muze nastat tzv. Kohleriv efekt: nejméné vykonni cClenové zvysi svou

produktivitu kviili snaze vyrovnat se konkurenci a uvédoméni si, Ze jejich Spatny vykon
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drzi skupinu od uspéchu. 3) Galton (podle Forsyth, 2009) stvrzuje tzv. ,,moudrost davu*
svym zjisténim, Ze soudy nezavislych jednotliveli maji tendenci byt po zprimérovani velmi
piesné.

Tajfel (1979, podle Koutilova, 2011), definoval dva typy socialniho chovani lidi:
meziskupinové a interindividuadlni. Tyto dva typy lezi na pomysiném kontinuu na
opacnych koncich. Interindividalni typ chovani je charakteristicky interakci mezi dvéma
nebo vice lidmi s tim, Ze je tato interakce determinovana individualnimi charakteristikami
a razem osobnich vztahli mezi nimi (Koutilova, 2011). Naopak meziskupinové chovani lze
definovat jako vzajemné pisobeni, které podléhéd ptislusnosti ke skupiné a skupinovym
normam (Koutilova, 2011). To, jak se v dané situaci chovame, ovliviiuje kontext aktudlni
situace, povaha partnerti, se kterymi jedndme a nase zkusenosti a cile (tamtéz, 2011).
Soundlezitost s ur¢itou skupinou vede k sebekategorizaci, ktera podnécuje k ,,socidlni
uniformite, vnitroskupinovému konsenzu a ke sdilenéemu vnimani reality” (Koufilova,
2011, str.15).

Tymova spoluprace je ,,psychologicka, behavioralni a mentalni prdace, kterou
Clenové tymu provadéji pri vzajemné spolupraci na riiznych ukolech, které musi spinit, aby
dosahli svého cile* (Forsyth, 2009, str. 367). Forsyth (2009) také uvadi urcité klicové
prvky, které vedou k efektivni tymové praci, napf. to, Ze talentovani jedinci, kteti jsou
soucasti tymu, se musi naucit, jak spojit své individudlni schopnosti a energii, aby
maximalizovali vykon tymu. Také musi byt stanoveny tymové cile, pracovni vzorce musi
byt jasné strukturovany a skupinova identita stale rozvijena.

Jak je jiz zminéno vySe, skupiny a tymy jsou nedilnou soucasti nasich zivotd, a
proto je velmi dilezité je studovat a zkoumat i nadéle. To, co jiz o skupinovém chovani a
dynamice vime je, ze lidé ve skupinach podléhaji mnoha zkreslenim a nékdy jsou tak
skupinova feSeni a rozhodnuti neefektivni, mnohdy dokonce nezddouci (Forsyth, 2009).
Na druhou stranu existuji typy tloh a situaci, kde je naopak skupinové mysleni a tymovy
duch velice Zadouci a efektivni (tamtéz, 2009). Diky informacim, které o skupinové
problematice jiz madme, mizZzeme U¢inné se skupiny a tymy pracovat a vyuZzit potencial,

které skupinové mysleni a jednani nabizi.
Tymové vyjednavani
Tymové vyjednavani je situace, kdy se vyjednavani ucastni vic nez dvé osoby a

nejde tedy o dyadu (Forsyth, 2007). Vicestranna vyjednavani mohou byt Casto chaotickd a
zmatena. Proto néktefi autofi, jako napi. Forsyth (2007) a Raiffa (2003), doporucuji
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vytvofit urCitou strukturu. V praxi to znamend, ze jsou jasn¢ rozdélené role, které znaci,
kdo ma4, co na starost a je pfedem urcend strategie, jak si budou jednotlivé vyjednavajici
strany predavat slovo. Ne€kdy je také vhodné urcit ¢i vybrat nezavislého facilitatora ¢i
mediatora, ktery vyjednavani fidi, davd mu urcity smér a reguluje vyjednavaci proces
vSech stran (Forsyth, 2009). Podle Overbeck, Neale a Mannix (2011), vice stran ve
vyjednavani znamena vétSi slozitost a komplexnost. Namisto pouhého odhalovani,
porovnavani a snahy o sladéni jasnych zdjma dvou stran se skupina miize potykat s
identifikaci svych zajmi jako takovych vibec. Existence skupiny muze také zhorSit
vnimani konfliktu (Chambers a Melnyk, 2006).

V distribu¢nich neboli pozi¢nich vyjednanich, které jsou bytostné konkurencni,
maji tymy mensi Sanci dosdhnout dohody, jelikoz kazda strana trva na vlastnim extrémnim
prospéchu a ¢lenové tymu tak na sebe vyvijeji tlak, za ucelem dosahnout svého bez ohledu
na druhou stranu (Thompson, Peterson a Brodt, 1996). V integrativnim vyjednavani
skupiny nabizeji potencidlni uzitek v rozmanitosti ndzorl, kterymi pfispivaji do celého
procesu (Phillips, Mannix, Neale, & Gruenfeld, 2004), takze tym muze byt schopen
rozpoznat integracni potencidl a pfilezitosti, které vytvareji hodnotu. Na druhou stranu,
tymy maji tendenci nevénovat piiliSnou pozornost hranicim mezi skupinami, ale vénuji
pozornost hranicim mezi kolegy. (Linville & Fischer, 1993). Skupiny tak mohou byt horsi
nez jednotlivci v identifikovani ptilezitosti pro integracni vyjednavani.

Mnoho autort, jako napt. Overback a kol. (2011) a Lewicki a kol. (2006) rozlisuji
jesté mezi tymovym vyjednavanim ve smyslu jednoho tymu, tj. mezi vice ¢leny jediné
skupiny (uvnitt skupiny), v€etn€ vyjednavani mezi frakcemi nebo tzv. koalicemi v jedné
skupiné, a vyjednavanim mezi dvéma Uplnymi skupinami. Siroce rozsifenym
piedpokladem je, Ze tymy nabizeji ve srovndni s jednotlivci vyrazné vyhody, coz je
piedpoklad potvrzeny v nékolika studiich srovnavajicich tymy a jednotlivce (Morgan a
Tindale, 2002; Polzer, 1996). Overback a kol. (2011) ve své knize Negotiation in Groups
uvadi tfi empiricky podlozené tvrzeni o tymech: 1) tymy jsou lepsi nez jednotlivci v fesSeni
komplexnich uloh (Laughlin, Hatch, Silver a Boh, 2006; Maciejovsky a Budescu, 2007). 2)
tymy kladou vétsi diraz na sviij vlastni prospéch nez jednotlivci (Cohen, Gunia, Kim-Jun a
Murnighan, 2009; Wildschut a Insko, 2007). 3) Tymum se divefuje méné a jsou i méné
diveétive k ostatnim (Wildschut a Insko, 2007; Winquist a Larson, 2004).

Jak je jiz zminéno vySe, mnoho rozhodnuti probiha pravé v tymech nebo skupinach.
Ne¢kdy tato skupinova rozhodnuti pfispivaji k celkové kvalit¢ vysledku a posouvaji

skupinovy kolektiv v pfed. Tymy mohou napiiklad pomoci tymové spoluprace vyfesit
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problém, ktery by cClenové jednotlivé vyftesit nezvladli (Fraidin, 2004; Laughlin a kol.,
2006). N&kdy jsou ¢lenové v tymu silné€ji motivovani a podavaji lepsi vykon v pfitomnosti
ostatnich €lenii skupiny, nez kdyz by pracovali samostatn¢ (Hertel, Kerr a Messé, 2000;
Tindale a Larson, 1992; Michaelsen, Watson a Black, 1989). Na druhou stranu a navzdory
piedchozim ptikladim, skupinova rozhodnuti jsou Casto také suboptimalni, at’ uz v oc¢ich
samotnych ¢lenli tymu, nebo na zdklad€ normativniho standardu (Kerr a Tindale, 2003).

V této kapitole jsme nastinili, co to tymové vyjednavani vlastné je. Také jsme rozlisili
mezi tymovym vyjedndvanim, mezi ¢leny v jedné skuping, a tymovym vyjednadvanim mezi
dvéma skupinami celkové. Diky mnoha empirickym studiim bylo poukazano na vyhody a
nevyhody prace ve skupin€. Z vyzkumia (napi. Kerr a Tindale, 2003; Laughlin a kol.,
2006) vyplyva, ze v nekterych typech tuloh si vedou 1épe skupiny a v nékterych zase
jednotlivei. K témto vysledkim lze pfihlédnout a vyuzit tyto znalosti pii rozdélovani tkola

a docilit tim vétsi efektivity jak tym, tak jednotlivcet.

Role ¢asu ve vyjednavani

Mnoho situa¢nich faktori miize ovlivnit pribéh a vysledek tymové préace.
Chirumbolo, Livi, Mannetti, Pierro, a Kruglanski. (2004), zjistili, ze ¢asovy tlak vede k
kreativitu je zplisoben tlakem konformity. Také studie Kellyho a kolegl ukézala, Ze vyssi
casovy natlak vede ke sniZzeni vymény informaci a nésledné ke sniZzeni vykonnosti (Kelly a
Karau, 1999; Kelly a Loving, 2003; Bowman a Wittenbaum, 2004). Clenové skupiny
mohou navic prozivat ¢asovy tlak odlisn¢ (Baer a Oldham, 2006), také se mohou lisit tim,
do jaké miry jsou odpovédni za rozhodovaci proces (Tetlock, 2000), nebo odlisné vnimat
zajimavost a diilezitost tkolu (tamtéz, 2000).

Cas, ktery jak Reychler (2017) popisuje, je jediny neobnovitelny zdroj a nase
chovani by to m¢lo odrazet. Korektni analyza a nasledné adekvatni vyuziti ¢asu mohou
ovlivnit vyvoj sporu a je tak uzite¢né nahliZzet na Cas jako na dileZitou proménnou v
konfliktu (Tuschling, 2017). Dulezitost ¢asu ve vyjednavani zminuje také Cohen (1980),
ktery tvrdi, Ze zptisob nahlizeni na ¢as, miize byt podstatny pro uspéch. Dale také zminuje,
ze nejcastéji dochazi k dohod¢ pravé v momentu vyprSeni Casu, nebo po ném. Cohen
(1980), zastava také nazor, Ze by si vyjednavaci méli ponechat své konecné terminy

(deadlines) v tajnosti. Tomuto tvrzeni Moore (2008) oponuje a tvrdi, ze odhaleni
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kone¢nych terminti je pro vyjednavace pod ¢asovym presem naopak piinosné. Paklize ma
jedna strana dany kone¢ny termin, automaticky ho ma i druhd strana. Ob¢& dv¢ strany by si
méli tedy uvédomit, Ze na vyjednavani maji v podstaté stejné¢ casu, nebot’ pokud se
nedohodnou pied terminem, obé¢ strany budou mit nulovy zisk (Moore, 2004, 2008).

Podle tzv. Lay Epistemic Theory (Kruglanski, 1989; podle De Dreu, 2003), se
predpoklada, Ze Casovy natlak snizuje ¢as potfebny k vyjedndni, motivaci systematicky
zpracovavat informace a, ze vytvaii vétsi zavislost na kognitivnich heuristikach a dochazi
k méné integratnim dohoddm. Na zaklad¢ této teorie provedl De Dreu (2003) dva
experimenty, ve kterych manipuloval s ¢asovou dotaci. Jedné skupiné ptidélil podminku
silného ¢asového natlaku a druhé skupiné podminku slabého ¢asového natlaku. V prvnim
experimentu participanti pod silné¢jSim ¢asovym tlakem vyuzili méné ¢asu na vyjednavani.
Toto men§i mnozstvi ¢asu bylo navic spojeno s niz8§i motivaci systematicky zpracovavat
informace a bylo prokézano, Ze tato motivace zprostfedkovava vliv ¢asového tlaku na
vyuziti kognitivni heuristiky. V druhém experimentu tato manipulace vedla ke zkraceni
celkové doby potiebné k dosazeni dohody a k niz$i motivaci k automatickému zpracovani
informaci ve srovnani s podminkami navozenymi vétsi asovou dotaci. Tyto vysledky tedy
podporuji zavér, ze Casovy tlak zplsobuje ,,uzavieni mysli“, a proto ¢ini rozhodujici se
osobu nachylInéjsi k vlivu heuristickych voditek a jiz existujicich pfesvédceni (stereotypy)
a kognitivnich struktur.

Cas ovliviluje vyjednavani i ve smyslu ¢asové urgence, kdy je zapotiebi rozhodnout
se rychle. Je-li ¢as na rozhodovani omezeny a je nutné naléhavé rozhodnuti, hluboké
diikkladné zpracovani informaci nemusi byt nejlepSim feSenim. V souladu s tim Vroom a
jeho kolegové presvédCivé argumentovali a ukézali, Ze pokud nastane urgentni situace,
kterd si Zadd rozhodnuti, je direktivni leadership vhodnéjsi strategii nez participativni
leadership (Vroom & Jago, 1978; Vroom &Yetton, 1973). Toto tvrzeni podporuje také
studie Tschana, Semmera, Gautschiho, Hunzikera, Spychigera a Marsche (2006), ktera
ukézala, Ze zdravotnické zachranné tymy fungovaly 1épe, kdyZ byl aplikovan direktivni
leadership a tymy byly motivovany k hladké koordinaci.

Dalsi studie zabyvajici se dopadem casového natlaku a mnoZstvim informaci na
vyjednavani a rozhodovani, Stuhlmacher & Champagne (2000), ukazala, ze i kdyZ vétsi
casovy natlak vedl k vétSim ustupkim, tyto nabidky byly vice v souladu s preferencemi
vyjednavace nez nabidky pod mensim casovym natlakem. Vysledky této studie dale

ukazuji, ze rozhodnuti pod velkym ¢asovym tlakem mohou byt konzistentni, ale vyskytuje
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se pii nich vice ustupkl a lidé délaji mensi prizkum nez pod mensim cCasovym tlakem.
Také se ukdzalo, ze ¢im déle vyjednavani pokraCovalo, tim byla vétsi Sance, ze
vyjednavani se ptiblizi pfijatelnému feSeni. Vyzkum Stuhlmacher & Champagne (2000), se
také zaméfil ne subjektivni pocit spokojenosti s vykonem, ktery byl méfen pomoci
sebeposuzovaciho dotazniku. Nicméné se ukdzalo, Ze reakce participantd se vyznamné
neliSily na zaklad¢ ¢asového tlaku nebo mnozstvi informaci, pokud §lo o jejich spokojenost
s vykonem. Tato studie navrhuje pocit spokojenosti s vyjedndvanim dale zkoumat. V
naSem vyzkumu se na subjektivni pocit spokojenosti zaméfime.

V této kapitole jsme si vysvétlili, jak vyznamnou roli mize mit ¢as v naSem Zivoté
a zejména pak v procesech, jako je pravé vyjednavani. VétSina autorti se shoduje, Ze
casovy tlak snizuje celkovou vykonost tymt, a to diky jevu zvanému ,,uzavieni mysli®,
ktery zpisobuje to, Ze uroven skupinové kreativity klesd a ¢lenové skupiny maji véEtsi
tendenci vyuzivat a spoléhat se na kognitivni heuristiky, kvali kterym dochazi ke mnoha
zkreslenim (napt. De Dreu, 2003). Pod casovym tlakem dochézi také k vétSim ustupkim,
ale vysledky jsou paradoxné vice v souladu s preferenci vyjednavace. Casovy tlak tak
muize ovlivilovat subjektivni pocit spokojenosti s findlnim vysledkem. Také bylo
prokazano, ze Casovy tlak vede k menSimu casu, ktery je vyuzity(Kruglanski, 1989,
tamtéz, 2003). Bylo nastinéno také nékolik tipti, jak v Casovém presu jednat. V tomto maji
autofi rozdilné nazory. Napt. Cohen (1980) tvrdi, ze vyjednavaci by si méli ponechat své
terminy ukonceni (v anglictiné deadlines) pro sebe, jelikoz, kdyby druha strana znala
konec jejich terminu, mohla by této informace vyuzit ve sviij prospéch. Na druhou stranu
Moore (2008) stimto vyrokem nesouhlasi, a naopak vybizi vyjednavace, aby si své
konecné terminy sd¢lili, jelikoz kdyZ ma jedna strana dany konec¢ny termin, méa ho
automaticky i druhd strana. Kdyz se strany nedohodnou do kone¢ného terminu jedné ze
stran, ob¢ vyjednavajici strany skonci s nulovym ziskem. Pfi feSeni této otdzky zalezi
pravdépodobné na kontextu celé situace a také na tom, jestli strany vyjednavaji pozi¢né ¢i
integrativné. Také 1ze zminit velky ¢asovy odstup obou autorti, ktery miize souviset s tak
protichidnymi ndzory. Cohenliv vyrok je z roku 1980 a Moortv z roku 2008, 1ze tedy na

oba néazory nahliZet i s pfihlédnutim na to, v jaké dobé byli uvedeny.
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4. Role genderu ve vyjednavani

Nedavné studie zabyvajici se genderem, jakozto faktorem ovliviiujici vyjednavani
ukazaly, ze genderové stereotypy omezuji predevSim zeny v pfistupu k vyjednavani a
k ptileZitostem vyjedndvat, a to kvili stereotypu, ktery predpoklada nizsi vykonnost a
dalsim behaviordlnim stereotyptim genderového typu. Mnohé studie z pocatku vyzkumt
zabyvajici se souvislosti genderu a vyjednavani (Walters a kol. (1998), Stuhlmacher a
Wiaters (1999)) popisuji zajeté genderové stereotypy, jako napf. ze Zeny jsou
kooperativnjési a vice orientované na vztahy a na muze je nahlizeno, jako na analyticky
smyslejici konkurenty. MuZi jsou v tomto smyslu efektivnéjsi a lepsi vyjednavaci. To
potvrzuje napft. studie Neu, Gragam a Gilly (1988), kteti tvrdi, Ze muzsti vyjednavaci
dosahuji lepSich vysledki a do vyjednavani investuji vice Casu nez Zeny. Z nékterych
vyzkumt také vyplyva, Ze muZi berou ptileZitost k vyjedndvani pozitivnéji nez zeny. Ve
studii zabyvajici se timto tématem, méli participanti za kol zhodnotit pomoci seznamu
ptidavnych jmen, jak se citi pfi pfedstavé potenciondlniho vyjednavani. Muzi v tomto
pfipadé vybirali slova, jako vzruSujici a zabavné, zatimco Zeny volily casto slovo
straSidelné a nepiijemné. K podobnym vysledkl dosli také Babcock, Gelfand, Small &
Stayn (2004). Kolb, Kathleen & McGinn (2008), poukazuji na skutecnost, ze muzi
preferuji fakta a data, na kterych stavi své argumenty a celkové je jejich mluva vice
direktivni a mocenska. Oproti tomu zZeny pokladaji vice otdzek a jsou lepSi ve
zohlediiovéani drobnych nuanci v konverzaci, jako jsou slova, gesta atd. (Neu, Graham &
Gilly, 1988).

Zasadni je v tomhle ohledu i prvni komplexni shrnujici ptehled vyzkumi genderu ve
vyjednavani od Rubina a Browna (1975). V tomto shrnuti bylo uvedeno, ze ptislusnost
k ur¢itému genderu sebou nese urcit¢ osobnostni charakteristiky, které c¢ini Zeny
predvidatelné v tom, Ze jsou vic interpersondlné orientované, a tudiz méné analytické, a
ze jsou také reaktivngj$i vici druhé vyjedndvajici strané. Toto prohlaseni bylo
povazovano za platné témét dveé desetileti.

Koncem 20. stoleti zacali vyzkumnici (napf. Solnick a Schweitzer, 1999) nahlizet
na gender ve vyjednavani jako na faktor ovlivnény socidlnimi konstrukty a kontextem.
Zacali tak zkoumat situacni faktory, které mohou vliv genderu ve vyjednavani
ovliviiovat. Walters, Stuhlmacher a Meyer (1998) publikovali prilomovou meta-analyzu
na toto téma, kterd indikovala, Ze Zeny jsou ve vyjedndvani vice soutézivé neZ muzi.

Vroce 2004 pfisli Kray a Thompson s hypotézou, kterou stanovili na zakladé¢
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kvalitativniho shrnuti literatury, ze pti¢inou genderovych rozdili ve vyjednavani jsou
pravé stereotypy. Také bylo zjiSténo, Ze jak v laboratornim, tak v terénnim vyzkumu
vyjednavaci upravuji své nabidky podle toho, zda jednaji s muzem nebo zenou (Solnick,
2001; Solnick & Schweitzer, 1999).

Utinky stereotypti maji tendenci se objevit, kdyZ jsou stereotypy implicitné
aktivovany a uCastnici maji pocit, Ze jsou hodnoceni. Schmader a Martens (2005),
navrhuji feSeni v podob¢ edukace a upozorfiovani zen na stereotypy, coz mize zlepsit
jejich vykon tim, Ze si uvédomi dany stereotyp a budou na né¢j uvédomeéle nahlizet. Toto
stanovisko podporuje i studie Kray (2007).

Ctvrta kapitola se zabyva genderovou problematikou ve vyjednavani. Toto téma je
pomérn¢ slozité a lze ho uchopit z mnoha hli pohledu. V nasi praci nahlizime na
genderové rozdily z pohledi stereotyptli, které mohou byt pfi¢inou a dusledkem pravé
onich rozdili. Toto tvrzeni podporuje studie napt. Kray a Thompson (2004) a Schmader
a Martens (2005), atd. Na Zeny je od pocatku vyzkumul vyjedndvani nahlizeno jako na
méné agresivni a mén¢ raciondlni vyjednavace oproti muziim (napt. Neu, Graham &
Gilly, (1988); Stuhlmacher a Wlaters (1999)). Je jim také ptipisovano vétsi usili udrzet a
zachovat dobré vztahy a snaha dosahovat oboustranné vyhodnych dohod (Walters a kol.
(1998), Stuhlmacher a Wlaters (1999)). Podle téchto zajetych stereotypti, lze fici, Ze Zeny
vyjednavaji integrativnim zptisobem a muzi pozi¢nim tvrdym zptsobem. Jelikoz je ale
vyjednavani v mnohém ovlivnéno stereotypy, lze ptedpokladat, Zze rozdil mezi muzi a

zenami neni ve skuteCnosti az tak vyrazny.

Shrnuti teoretické ¢asti

V teoretické Casti jsme se zabyvali tim, co to vyjednavani vlastné je. Naznacili
jsme, ze vyjednavani definuji autofi rizné, ale lze sledovat urcity trend, kdy autofi
uptednostiuji jeden ze dvou zékladnich typl vyjedndvani— pozi¢ni, nebo integrativni a na
zéklad¢ toho definuji proces vyjednavani jako takovy. Na druhou stranu se vétSina autorti
(napt. Shell, 2006; Forsyth, 2007) shoduje vtom, Ze vyjednavani je urCitd forma
komunikace, kterd podléhd danému sméru a mifi k vyty¢enému cili. V nasi praci
povazujeme za efektivni vyjedndvani integrativni a nahlizime na vyjedndvani, jako na
komplexni proces socidlni interakce nejméné dvou lidi, ktery obsahuje strukturovanou
formu komunikace, ktera je vyuZita k dosahnuti dohody. Dale bylo nastinéno, za jakych

okolnosti k vyjednavani dochdzi a co je klicovym bodem k tomu, abychom danou interakci
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mohli povazovat za vyjednavani. Tou je vzajemna zavislost, tedy situace, kdy jsou na sobé
strany vzdjemné zavislé, a jedna druhou potiebuje k dosazeni tspé$né dohody (Lewicki a
kol., 2003). Také byly zminéné dva mozné pfistupy, které se od sebe lisi zejména
v nahlizeni na to, jak lidé ve vyjedndvani uvazuji. Ekonomicky pfistup nahlizi na clovéka
jako na racionaln¢ uvazujiciho, se snahou maximalizace ziskli a minimalizace ztrat
(Thompson, 2006). Nebere tak v uvahu vSechny mozné zkresleni, které ovliviuji
rozhodovani a mysleni jedincti béhem vyjednavaciho procesu. Na to poukazuje pfistup
psychologicky, ktery bere v uvahu to, ze vyjednavani muize byt ovlivnéno riznymi
ruSivymi faktory, kontextem, kognitivni nedokonalosti a dal§imi situacnimi faktory, které
ovliviiuji rozhodovaci procesy a uvazovani lidi (tamtéz, 2006).

Jelikoz se tato prace zabyva vyjednavanim v tymech, snazili jsem se pfiblizit
problematiku skupinové dynamiky, kterd v tymovych procesech hraje vyznamnou roli.
Byly uvedeny teorie, které vysvétluji skupinové chovani, a naznacili jsme, ze ¢lovek se ve
skupiné chové jinak nez o samoté¢ (Cumminsova, 1998). Odlisné chovani prameni ze
souhrnu sil, které ovliviluji socialni chovani ¢lovéka ve skupiné. Tento jev popisuje Lewin
(1939, podle Forsyth, 2009) a nazyva ho teorie pole. Dale jsme vymezili, co je to tymové
vyjednavani a v jakych typech uloh jsou tymy lepsi nez jednotlivci. Podle zminénych studii
jsou tymy lepsi v komplexnich typech tloh a diky socialni facilitaci mohou byt jedinci
v pfitomnosti ostatnich vice motivovani a podéavat leps$i vykon (Laughlin a kol., 2006;
Hertel a kol., 2000). Na druhou stranu, ¢im je skupina vétsi, tim je vetsi pravdépodobnost,
ze se objevi druhy fenomén, ktery je pravym opakem socialni facilitace. Mluvime zde o
socidlni zahalce, ktera vysvétluje mensi vykonost jednotlivych ¢lenli skupiny, jelikoz je
hodnocena skupina jako celek a neni tak kladen diiraz na jednotlivce (Forsyth, 2009).
V nékterych situacich jsou skupinova rozhodnuti a chovani Zadouci a vitana, avSak jindy
mohou byt neefektivni, nékdy dokonce az nebezpecna.

Posledni dvé¢ kapitoly teoretické ¢asti se vénuji €asu a genderu a jejich vlivu na
vyjednavani. Na c¢as v této praci nahlizime jako na situacni faktor, ktery ovliviiuje
vyjednavani hned v nékolik smérech. Zejména pak mala casova dotace, kterd na
vyjednavace vytvaii Casovy tlak, ktery zptisobuje ,,uzavieni mysli“ a dochazi tak k ¢etnym
zkreslenim pramenicich ze spoléhani se na kognitivni heuristiky (napt. De Dreu, 2003).
VétSina autorit se shoduje na tom, ze ¢asovy tlak, snizuje efektivni vykonost tymu (napf.
vyse zminénych kognitivnich heuristikach (tamtéz, 2004). Také bylo naznaceno, ze ¢asovy

tlak vede k rychlej$im feSenim, tedy ze skupina k vyfeSeni ukolu vyuzije méné Casu, nez
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kdyby pod casovym tlakem nebyla (Kruglanski, 1989, podle De Dreu 2003). Z vyse
uveden¢ho vSak vyplyva, Ze i kdyz skupina zvladne dokoncit kol rychleji, neni vysledné
feSeni tak efektivni a dobré, jako kdyby na n¢j méla casu vice.

V poslednim useku teoretické Casti jsme se zabyvali roli genderu ve vyjednavani.
Naznacili jsme, ze mnoho zajetych tvrzeni, které jsou zendm pfisuzovany, prameni ze
stereotypt (Kray, 2007). Tyto stereotypy tak ovliviiuji Zeny ve vyjednavani a mohou je
dostat do znevyhodnéné pozice (Rubin a Brown, 1975). Typickymi vysledky prvnich studii
provedenych na toto téma jsou tvrzeni typu: zeny jsou ve vyjednavani vice kooperativné;si
a zaméfuji se na zachovani vztahu a oboustranné vyhodnou dohodu, a tudiz jsou méné
dobrymi vyjednavaci (Stuhlmacher a Walters, 1999). Pozdéji vS§ak mnohé studie naznacily,
ze vysledky prameni se zajetych stereotypl. Nicméné se zda, ze lidé vyjednavaji odlisné

podle toho, zda vyjednavaji s muzem ¢i Zenou (Schmader a Martens, 2005).

Empiricka cast

Vyzkumny problém, kterym se v empirické ¢asti budeme zabyvat je ¢asova dotace,
se kterou budeme na zaklad€ inspirace z uvedenych vyzkumi pracovat jako s Casovym
tlakem. O efektech Casové dotace neboli ¢asového tlaku na vyjednavani a s tim spojené
mnohé procesy, bylo provedeno mnoho vyzkumu. Autofi, jako napt. Chirumbolo a kol.
(2004), Kelly & Karau (1999); Kelly & Loving (2003); Bowman & Wittenbaum, (2004) se
shoduji v tom, ze Casovy tlak snizuje celkovou efektivitu tymové prace, doprovazenou
snizenim skupinové kreativity, podléhanim zkreslujicim kognitivnim heuristikdm, snizeni
motivace zpracovavat informace systematicky atd. Vyzkum De Dreu (2003) potvrdil také
teorii ,,Lay Epistemic Theory‘ Kruglanskiho (1989), kterd se shoduje s vySe uvedenymi
autory v tom, ze pod Casovym tlakem dochdzi k uzavieni mysli, coz vede ke znaénym
zkreslenim, men$imu vykonu a méné integrativnim dohoddm. JelikoZ je integrativni
vyjednavani podle mnoha autori (napt. Fisher a kol. 2008; Forsyth, 2007, atd.)
povazovéano za efektivni a pratelské, s cilem dosdhnout oboustranné¢ vyhodné dohody,
predpokladame, Ze i pocit spokojenosti bude vyssi nez pii pozicnim vyjednavani. V tomto
vyzkumu se na tento problém zamétime a budeme zkoumat, zda Casova dotace souvisi se
subjektivnim pocitem spokojenosti. Kruglanski (1989, podle De Dreu, 2003) také dodava,

ze cCasovy tlak snizuje celkovy cas potiebny k dosdhnuti dohody. Stuhlmacher &
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Champagne (2000) zase zjistili, ze 1 kdyz pod ¢asovym tlakem dochdzi k vétSim Gstupkim,
jsou tyto dohody vic v souladu s preferencemi vyjednavace nez pod mensim casovym
tlakem. Tento vysledek byl pro nas velmi zajimavym a inspiroval nds v tom zkoumat
subjektivni pocit spokojenosti s findlni dohodou. Tato studie (tamtéz, 2000) se zabyvala
také subjektivnim pocitem spokojenosti s vlastnim vykonem ve vyjednavani. Vysledky
vSak neukazaly signifikantni rozdil. Prav€ vyzva téchto autorti, kterd navrhuje zabyvat se
subjektivnim pocitem spokojenosti ve vyjedndvani, byla jednim z naSich motivli. Na
zakladé¢ zminénych vyzkumi jsme se tedy rozhodli zkoumat souvislost ¢asové dotace a
subjektivniho pocitu spokojenosti s vyslednou dohodou a souvislost Casové dotace a
subjektivniho hodnoceni schopnosti vyjednavat.

Druhym smérem v naSem vyzkumu je genderova problematika ve vyjedndvani.
Z vyzkumil je patrné, Ze vyjednavani mulZe byt ovlivnéno zkreslujicimi stereotypy
pramenicich z genderové pftislusnosti (napi. Kray a Thompson, (2004); Schmader a
Martens (2005). Na zakladé téchto studii v naSem vyzkumu piedpokladame, Ze rozdil mezi
muzi a zenami nebude ve skutecnosti zas tak vyznamny. Studie Neu, Gragam a Gilly
(1988), poukazuje na to, ze muzi jsou ve vyjednavani lepsi a investuji do néj vice Casu.
Pravé na investici do vyjednavani se také zaméfujeme v nasem vyzkumu, ale
pfedpokladame, ze rozdil mezi pohlavim nebude vyznamny. DalS$imi zohlednénymi
faktory jsou celkova aktivita béhem vyjedndvani a schopnost vyjednavat. I u téchto otazek
nepiedpokladame, Ze se respondenti budou liSit v hodnoceni, zejména z diivodu, Ze velka
¢ast naseho vyzkumného vzorku je tvofena studenty, u kterych se da predpokladat, ze jsou

ve vyjednavani nezkuseni a genderovym stereotypiim nebudou tak vyrazné podléhat.

Vyzkumné otdzky

Cilem tohoto vyzkumu bylo zjistit, zda existuje souvislost mezi ¢asovou dotaci a
hodnocenim v otdzce schopnosti vyjedndvat a subjektivnim pocitem spokojenosti se
spole¢nou dohodou. Casovou dotaci se zde mysli uréity ¢as, ktery na danou ulohu probandi
dostali. Schopnost vyjednavat je zde hodnocena subjektivné podle individualniho nazoru
kazdého probanda, ktery hodnoti ostatni v tymu. Schopnost vyjednédvat miiZzeme definovat
jako typ kvality a efektivity ve vyjednavani. Subjektivni pocit spokojenosti s vyslednym
feSenim je téZ hodnocen subjektivné, ale kazdym probandem zvlast’ u sebe samého. Kazdy
proband je tedy hodnocen ve schopnosti vyjednéavat s ostatnimi a zaroveil hodnoti ve stejné

otazce ostatni ve svém tymu.
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Dalsim cilem tohoto vyzkumu bylo prozkoumat, zda genderové rozdily souvisi
s odlisnym hodnocenim v otazkach aktivity, investice a schopnosti vyjednavat. Na otadzku
aktivity je nahlizeno jako na miru aktivity probanda ve vyjednavani a probandi se v této
otazce hodnoti navzajem. Investice, tedy jak moc dany proband do vyjednévani investoval,
hodnoti kazdy proband sam u sebe podle vlastniho uvazeni. V otdzce schopnosti
vyjednavat se probandi opét hodnoti navzijem a schopnost vyjednavat je zde u kazdého
subjektivni.
NasSimi vyzkumnymi otdzkami jsou: Zda cCasovy limit souvisi se subjektivné
hodnocenou schopnosti vyjedndvat a subjektivnim pocitem spokojenosti a zda gender

souvisi s odlisSnym hodnocenim ve schopnosti vyjednavat, v mife investice a aktivity.

VO1: MenSi ¢asova dotace souvisi s horSim subjektivnim hodnocenim schopnosti
vyjednavat.

Tato vyzkumnd otdzka znamend, Ze kdyZ probandi dostanou na vyjednavaci
aktivitu mén¢ Casu, budou hodnoceni ostatnimi v tymu huiie, nez kdyZ na vyjedndvani
budou mit vice ¢asu. Participanti jsou tak vystaveni ¢asovému tlaku, ktery mize ovlivnit
jejich nasledné hodnoceni ostatnich ¢lentt v tymu. Hodnoceni kazdého probanda ve
schopnosti vyjednavat, méfime pomoci dotazniku tymové spoluprdce (Bahbouh a
Fabianova, 2018) v softwaru Real Time Sociomapping (Bahbouh, 2012). Jedna se o relacni
otazku, kde kazdy hodnoti kazdého na Skale od 1 — velmi Spatné, aZ po 5 — velmi dobfe.
Vyjednavaci schopnost je tedy meétfena tak, ze je sledovano, jak byl dany proband
hodnocen a zda se tyto hodnoceni 1i8i v zavislosti na stanoveném ¢asovém limitu, ktery byl

dané skupiné ptidélen.

VO2: MenSi casova dotace souvisi s horSim hodnocenim subjektivniho pocitu
spokojenosti.

Touto vyzkumnou otazkou myslime to, Zze kdyz budou mit participanti na
vyjednavaci aktivitu méné Casu, odrazi se to v hodnoceni jejich miry spokojenosti. Lze
tedy fici, ze mén¢ Casu na vyjednavani muiZze zpusobit, Ze participanti budou méné
spokojeni s vyslednym feSenim. Subjektivni pocit spokojenosti se spolecnym feSenim je
také meétfen dotaznikem tymové spoluprace (tamtéz, 2018). Respondent uvadi jeho
individualni subjektivni miru spokojenosti pomoci Skaly Likertova typu od 10 -
maximalné spokojeny, az po 1 — maximalné nespokojeny. Cim vyssi hodnoceni, tim vyssi

spokojenost dan¢ho jedince.
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VO3: Zeny a muZi se neli§i v hodnoceni miry investice do vyjednavaci aktivity.
Genderova rozdilnost v této otdzce nebude souviset s rozdilem v hodnoceni miry
investice, kterou do vyjednavani zeny 1 muzi dali. Pfedpokladame tedy, ze hodnoceni miry
investice bude u Zen 1 muzu stejné, nebo velmi podobné. Ke zméieni miry investice je opét
pouzit dotaznik tymové spoluprace (tamtéz, 2018). V této otdzce respondenti hodnoti svou
individudlni miru investice, kterou do vyjednavani investovali pomoci $kaly od 10 % -
minimalni investice do 100 % — maximalni investice. To tedy znamena, Ze ¢im vySsi
procentudlni hodnoceni, tim vice do vyjednavani dany respondent podle jeho usudku

investoval.

VO4: Zeny a muZi se neli$i v hodnoceni miry aktivity ve vyjednavaci aktivité.

Na zaklad¢ této vyzkumné otazky predpokladame, Ze Zeny 1 muZzi budou hodnoceni
v mife aktivity, kterou projevili béhem vyjednavani stejné¢ a pokud bude v hodnoceni
n¢jaky rozdil, nebude vyznamny. To, jak byl dany proband aktivni, posuzuji ostatni
¢lenové v tymu pomoci dotazniku tymoveé spoluprace na skale od 1 — téméf vibec do 5 -
témet stale. Tedy ¢im vyssi skére dany proband ziskal, tim byl podle jeho kolegl v tymu

aktivnéjsi a do celé vyjednavaci aktivity se zapojoval aktivné.

VOS5: Zeny a mufi se neli$i v hodnoceni ve schopnosti vyjednavat.

Vyzkumna otazka €. 5 se zamétuje na souvislost genderové rozdilnosti a hodnoceni
schopnosti vyjednavat. Nasim piedpokladem opét je, ze se hodnoceni muzi a zen nebude
vyznamné liSit. Tato otazka je relacni, tudiz kazdy v tymu hodnoti kazdého. Hodnoceni
probiha na skéle 1 — velmi Spatné az po 5 — velmi dobie. I zde plati, ze ¢im vysSim Cislem

je proband ohodnocen, tim lepsi je jeho schopnost vyjednavat.

Dotaznik je zalozen na sebeposouzeni, a proto jsou vSechny odpovédi velice
subjektivni. S ohledem na tuto informaci jsou veskeré vysledky precizné reflektovany a
moznd zkresleni ocekavana a akceptovana.

Casova dotace neboli dany Gasovy limit na vyjedndvaci aktivitu je piidélen
kazdému tymu a je méfena pomoci elektronického ¢asovace. Casovy limit uréuje, za jak
dlouhou dobu se musi skupina dohodnout na spolecném feseni. Skupiny mohou vyuzit

celou ¢asovou dotaci, ale také mohou skoncit diive. VSem skupindm je pfidé€lena casova
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dotace bud’ 10 minut, anebo 40 minut. To zalezi, v jaké experimentalni skupiné se dany
tym nachdazi. Probandi byli pribéZzné informovani kolik minut zbyva do konce vyprseni
Gasové dotace. Casova dotace byla orientovédna podle vyzkumi, které se podobnym

tématem zabyvali a byla testovana v pilotnim vyzkumu (Bahbouh a Fabianova, 2018).

Techniky sbéru dat a pouZité ndstroje

Pro tento vyzkum jsme vyuzili experimentalniho pozorovani v kombinaci s
dotaznikovym Setfenim, které je zaloZeno na sebeposouzeni a subjektivnim hodnocenim
ostatnich. V dotaznikovém Setieni byl vyuzit dotaznik tymové spoluprace v softwaru Real
Time Sociomapping (Bahbouh, 2012). Konkrétni podoba dotazniku nebude v této prace
zvetejnéna na zaklad¢ autorskych prav. Software Real Time Sociomapping je primarné
urceny pro sociomapovani, coz je moderni technologie a néstroj pro mapovani spoluprace
a komunikace uvnitt tymu a skrze celou organizaci (tamtéz, 2012). Pro nase ucely byl tento
software vyuzit k zodpovézeni kliovych otazek v naSem vyzkumu. Otazky v dotazniku
jsou dvojiho typu. Jedny jsou zaloZzené na sebeposouzeni, tedy respondent hodnoti sam
sebe podle svého subjektivniho uvadzeni. Druhy typ otazek je relacni, coZ znamena, Ze
v dané otdzce hodnoti kazdy kazdého v tymu a odpovédi jsou opét subjektivni.

Dotaznik je postaven na faktorech integracniho vyjednavéani a sklada se z péti
otazek. Otazky jsou zaméfeny na spokojenost se spolecnym feSenim, schopnost
vyjednavat, aktivitu, konstruktivitu a dilezitost/investici. Sebeposuzovaci otazky jsou
polozené a mifené piimo na respondenta, napt. ,Jak moc jste do reSeni ukolu
investoval/investovala?“ Na tento typ otdzek respondent odpovida pomoci $kaly od 1 —
znacici nejmensi/nejhor$i mozné hodnoceni, do 10 — znacici maximum/nejlepsi hodnoceni.
V téchto otazkéch plati, ze ¢im vyssi skore, tim lepsi vysledek. Relacni otazky jsou mifené
na ostatni ¢leny v tymu, napt. ,Jak aktivné se tento clovek zapojoval do vyjednavani? “
Respondent tedy kazdého c¢lena v tymu, ktery je v dotazniku oznacen podle jeho jména,
ohodnoti pomoci Skaly od 1 — znacici opét nejmensi/nejhorsi mozné hodnoceni, do 5 -
nejvyssi/nejlepsi mozné hodnoceni. V relacnich otazkach respondent nehodnoti sam sebe.
Na konci dotazniku je moznost udélit komentét k jednotlivym ¢lenim tymu. Respondent
tak své hodnoceni miize i vysvétlit.

Velika cast tohoto dotazniku je pfevzata. Dotaznik byl pouZit v ptedeslém pilotnim
vyzkumu, kde byly otdzky 1-4 otestovany. (Bahbouh a Fabianova, 2018). Pro ucely naseho

vyzkumu byla pfiddna posledni otdzka zaméfend na investici do daného ukolu, protoze
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mira, kterou jedinec do ukolu investuje je dulezitym kritériem pro zkouméni dalSich
hledisek ve vyjednavani (Tetlock, 2000).

Dalsi nastroj, ktery ve vyzkumu pouzivame, je zadznamovy arch, kde probandi
uvadéji individuéalni hodnoceni postav z ptibéhu a poté také hodnoceni postav na kterém se
dohodli v tymu. Na zdznamovém archu jsou vypsané jednotlivé postavy, které se v ptibéhu
objevuji. Tedy Abigail, Gregory, Sindibad, Slag a Ivan. Ukolem probandd je sefadit
jednotlivé postavy od toho, ktery se podle nich zachoval nejlépe po toho, ktery nejhtre.
Proband tedy postavam pfidéli ¢isla 1-5, s tim, Ze 1 — znamend nejhorSi hodnoceni a 5 —
nejlepsi. Neni mozné udélit jednu zndmku vicero lidem, proband je tedy nucen zvolit toho,
jehoz chovani mu ptipada lepsi ¢i horsi.

Z dotazniku je vtomto vyzkumu vyuzita pouze otazka na spokojenost se
spole¢nym feSenim, schopnost vyjednavat, aktivita a investice. Data z otazky tykajici se
konstruktivity a komentaie budou pouzita pro dalsi vyzkumné tcely v jiném vyzkumu. To
samé plati pro zaznamenané potadi postav z ptib¢hu, které probandi uvedli v zdznamovém
archu.

Pro vyjednavajici aktivitu jsme vyuzili hru s ndzvem Krokodyli feka, ktera se
zabyva moralnimi hodnotami. Ve hie neexistuje pouze jedna spravna odpovéd’, a tak lze
nad odpovéd'mi diskutovat a polemizovat. Jelikoz si prvi probandi urc¢i pofadi postav sami
za sebe, na spole¢ném feseni se musi dohodnout a vyuzit tak své vyjedndvaci schopnosti.
JelikoZ hra obsahuje a vyvolava diskuzi nad moralnimi hodnotami, pfedpokladame, Ze
aktivita probandii bude zapfiCinéna pravé zastavanim ruznych néazort, které se nemusi

shodovat s ostatnimi ¢leny v tymu, a tak se projevi vétsi tendence vyjednavat.

Vyjednavaci aktivita:
Ukazka podnétové situace:

V jednom kralovstvi, v jednom méste Zili milenci — krasna Abigail a muzny
Gregory. V tom mésté tekla reka plna krokodyli, ktera ho rozdélovala na dve poloviny. Na
pravem brehu Zila Abigail, Gregory Zil na levéem. Jednoho jara nastaly prudké deste, reka
se rozvodnila a strhla most, ktery spojoval oba brehy. Velka voda trvala dlouho a Abigail
se ¢cim dal tim vice styskalo po svém milackovi. Byla smutna a premyslela, jak by se ke

Gregorymu dostala.

Zadna lod’ se neodvazovala na divokou vodu, jenom stary zkuSeny namoznik Sindibad se
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svou barkou to dokazal. A tak se Abigail vypravila za nim, aby ji pomohl. Sindibad
souhlasil, ale jen pod podminkou, Ze s nim stravi jednu noc, Abigail tento ndavrh velmi

rozhorcil, polekala se a utekla.

Bézela pryc¢ a uvyzovala, co ma delat. Napadlo ji, Ze piijde k jejich spolecnému priteli
Ivanovi a celou prekérni zalezitost s nim prohovori a poradi se s nim. Ivan Abigail pozorné

vyslechl, ale odmitl se k tomu jakkoli vyjadrovat a nechtél s tim mit nicspolecného.

A tak se krasna Abigail musela rozhodnout sama, samym steskem uz byla celd utrapena.
Po dlouhych uvahach, s tezkym srdcem, splnila Sindibadovu podminku, a ten ji, jak bylo
dohodnuto, prevezl pies Krokodyli feku za Gregorem. Stastné bylo shleddni milencii a po
chvilich stésti si Abigail postézovala, jaké prikori musela vytrpét, aby se mohli videt.

Gregory ovsem nemél pro jeji ¢in omluvu, velmi se rozcilil a Abigail od sebe zapudil.

Nestastna Abigail utikala pryc. Cestou potkala Slaga, ktery kdyz videl, ze place, hned se
zeptal, co se ji prihodilo. Abigail mu vSechno vylicila. Slag se zarazil, pripadalo mu to
Jjako velka nespravedinost a rozhodl se, Ze ji pomsti. Vyhledal Gregoryho a surové ho

zmlatil.

Procedura

Pfed samotnou realizaci experimentu byl participantim odeslan dotaznik
demografickych udajii s otdzkami na pohlavi, v&k, vzdélani a pracovni obor, ¢i obor studia.
Demografické udaje byly sbirany ke kontrole proménnych a také slouzi jako zakladni
udaje o vyzkumném vzorku, jelikoZ jedinym kritériem pii vybéru vzorku byl vék 18+.

Soucasti dotazniku demografickych udaji byla 1 moZnost potvrdit informovany
souhlas, a souhlas se zpracovanim osobnich daji, abychom si data z tohoto dotazniku
mohli ponechat a mohli s nimi pracovat. Nésledn¢ byli probandi pozvani na samotny
experiment. Ten se konal v u¢ebnach Filozofické fakulty Univerzity Karlovy a probihal
formou hodinového workshopu. Workshopy byly vzdy dva a na kazdy se dostavilo 20
participant. Na jeden workshop byla vZdy vyjednéavaci aktivita na 10 minut a na druhém
trvala vyjednavaci aktivita 40 minut. Celkové bylo provedeno 6 dvouhodinovych

workshopti v pribéhu ledna 2019.
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Na workshopu byli probandi sezndmeni s vyjednavaci hrou Krokodyli feka. Jejich
ukolem bylo sefadit postavy pifibéhu podle toho, jak se moralné¢ zachovaly. To kazdy
proband prvné urcil sam za sebe v takovém potadi, jaké sam povazoval za nejvhodnéjsi.
Svou odpovéd’ zaznamenal do pfedem piipraveného zdznamového archu, ktery dostal
v papirové podobé¢. Participanti byli také upozornéni na to, aby se chovali pfirozen¢, byli
co nejvice sami sebou a vysledky s nikym nekonzultovali. Na doplnéni individudlniho
poradi méli probandi 5 minut. Nésledné byli ucastnici nahodile rozdéleni do 4 skupin po
péti Clenech, pficemz kazda skupina méla za kol domluvit se na spole¢ném portadi.
Skupiny z prvniho workshopu mély limit na domluvu 10 minut a skupiny z druhého
workshopu mély limit 40 minut. VSechny tymy byly pribézné informovany o case, ktery
jim do konce zbyva. Probandi naplnili roli tymu, jelikoz m¢li spole¢ny ukol a ocekaval se
od nich ur¢ity vykon. Rozdéleni bylo provedeno nahodilym pfifazenim ¢isel jednotlivym
participantiim, kteii se podle pridélenych cisel rozdélili do skupin. Spole¢na odpovéd’ za
celou skupinu byla zaznamenana do zdznamového archu, ktery probandi obdrzeli na
zacatku. Po ukonceni vyjedndvaci aktivity kazdy ucastnik v softwaru Real Time
Sociomapping vyplnil dotaznik skupinové spoluprace na svém chytrém telefonu. Pred
vyplilovanim jsme ujistili participanty, ze vSechny odpovédi budou anonymizovéany a
odpovédi se dostanou pouze k vyzkumnikiim, ostatni ¢lenové tymu je neuvidi.

Poté, co vSichni dokon¢ili vypliiovani dotaznikid na svém telefonu, nasledovala reflexe.
Probandiim bylo poloZeno né¢kolik otdzek jako napt. ,,Ktery moment byl pro vads ve
vyjednavani nejtezsi? “, ,,Kdy jste méli pocit, Ze se vase vyjednavani posouva smeérem

k dohode? “* atd.

Vyzkumny soubor

Pro vybér vyzkumného vzorku byla pouzita kombinace pfilezitostného vybér a
metody sn¢hové koule. Na vybéru se podileli studenti psychologie, kteti nabidku zic¢astnit
se vyzkumu rozsifili do svych socialnich skupin. Vyzkumny vzorek se skladal ze znamych,
kamaradu, ale také z lidi, kteti se do vyzkumu pfihlésili na zaklad¢ inzeratu ve skupinach
na internetovém portale Facebook. Probandiim bylo za ucast nabidnuto potvrzeni o Gcasti,
které mohli déle vyuzit u pfijimacich zkousek atp. Jedinym kritériem pro vybér probandi
byl vék 18 let a vice a pohlavi muz/zena. Tento typ vybéru vyzkumného vzorku byl vybran
kvili moznosti relativné snadno a rychle ziskat velky vybérovy soubor. Celkovy pocet

participanti byl stanoven na 240 osob, ale celkového poctu se nepodaiilo dosdhnout.
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Experiment probihal v Sesti terminech a na kazdém terminu se pracovalo scca 40

probandy.

Demografické udaje

Celkové se vyzkumu zucastnilo 221 probandd. Po ocisténi dat tvoii celkovy pocet
probandi 199, ztoho je 117 Zen, 81 muzl a jeden proband uvedl pohlavi jiné. Tento
proband byl z dat v analyze genderovych otazek odebran. VéEtSinu probandil tvoii studenti
vysokych skol a gymnézii. V grafu ¢. 2 vidime, Ze studenti tvofili 62 % celého vzorku,
pracujici lidé 34 % a 4 % probandi uvedlo v dotazniku demografickych udaji ,,jiné".
V ramci vysokoSkolsky studentli jsou nejcastéji zastoupenymi obory humanitni védy (12
%), pedagogika (9 %), ekonomie (10 %), pravo (4 %), 1€katstvi (4 %), IT (5 %), ptirodni
veédy (5 %), jazyky (3 %), technické obory (4 %) a 2 % nejsou znamy. VEk probandu se
pohybuje od 18 do 52 let a nejvice zastoupené jsou vékové skupiny 19-21 a 23-24 let (M=
21,7; SD=4,01).

Graf 1.

Vek probandii ve vyzkumném souboru

Graf véku proband( ve vyzkumném souboru
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Graf 2.

Procentni zobrazeni podilu pracujicich, studentii a jiné ve vyzkumném souboru

m pracujici

m student

® neni
znamo

Analytické postupy

K analyze dat byla pouzita analyza rozptylu (ANOVA) a mnohonasobna
hierarchicka regrese. Data, se kterymi v tomto vyzkumu pracujeme, jsou problematicka a
nespliuji podminku nezavislosti dat. Tato nezavislost prameni z rozdéleni probandii do
jednotlivych tymu a lze tak ocekdvat mozné zkresleni dat. Tento nedostatek jsme osetfili
rozdélenim analyzy na dvé urovné. Vyzkumné otdzka ¢. 1 a 2 byly testovany na tzv.
tymové urovni. To znamend, Ze jsme hodnotili tym jako celek, nikoliv jednotlivé ¢leny
tymu. Konkrétné jsme pracovali s priméry a analyzovana byla tedy primérnd schopnost
vyjednavat za kazdy tym a primérna spokojenost s vyslednym feSenim za kazdy tym.
Zajimalo nas tedy, zda existuje souvislost mezi primérnou tymovou schopnosti vyjednavat
a Casovou dotaci, kterou probandi na danou vyjednavaci ulohu dostali. A také, zda existuje
souvislost mezi priimérnou tymovou spokojenosti s vyslednym feSenim a uréenou casovou
dotaci. Pro tyto ucely jsme pouzili analyzu rozptylu (ANOVA).

Vyzkumné otazky ¢. 3, 4, 5, které se zaméfuji na gender a schopnost vyjednavat,
investici do vyjednavani a aktivitu béhem vyjednavani, byly pocitany a analyzovany na
tzv. individudlni urovni. Zde bylo nutné data oSetfit od zkresleni, které pramenilo

z rozdéleni probandd do tymd. Jelikoz nasim cilem bylo zjistit, zda souvisi genderova
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prislusnost jednotlivych ucastnikii s hodnocenim ve schopnosti vyjednavat, mife aktivity
béhem vyjednavani a investici, kterou do vyjednavaci aktivity participanti vlozili, museli
jsme analyzovat jednotlivé probandy, nikoliv celkové hodnoceni za tym. Nezévislosti dat
na tymové uUrovni jsme docilili pomoci dummy koédovani. Dummy koédovani v nasem
vyzkumu uméle vytvaii kontrolni proménné, které¢ vyjadiuji ptisluSnost k tymu. Pomoci
mnohonasobné hierarchické¢ regrese jsme vlozili jednotlivé dummy proménné do
hierarchické regrese a nad n¢ byla pfidana naSe nezdvisld proménnd gender. Dummy
koédovanim jsme tak odfiltrovali to, co miize zpusobit piitomnost daného probanda
v urc¢itém tymu a mohli analyzovat souvislost genderu jako takového.

Ke statistické analyze dat jsme vyuzili statistického programu SPSS.

Vysledky

Souvislost casové dotace a subjektivniho hodnoceni schopnosti vyjednavat

Na zakladé vysledkl lze uvazovat, Zze mezi Casovou dotaci a primérnym
subjektivnim tymovym hodnocenim schopnosti vyjednavat nebyla v naSem vyzkumu
prokdzéna dostateCné¢ vyznamna souvislost. Analyza rozptylu neukdzala statisticky
vyznamny vliv ¢asové dotace (time limit) na primémé tymové hodnoceni schopnosti
vyjednavat, F (1, 197) = 0,512, p = 0,475.

V tabulce ¢. 1 mizeme vidét, ze primérmé hodnoceni schopnosti vyjednavat
v experimentalni skupiné s ¢asovou dotaci 10 minut bylo 3,86 (SD=0,37) pfiCemz
maximalni hodnotu, kterou mohl proband uvést, bylo 5 a minimalni hodnota byla 1.
Experimentalni skupina s ¢asovou dotaci 40 minut dosahla primérného hodnoceni 3,89
(SD= 0,33). Schopnost vyjednavat tak byla s mensi casovou dotaci hodnocena o 0,03 htfe.
I kdyz Ize z dat vy¢ist urCitou tendenci, ktera odpovida nasi prvni vyzkumné otazce, nelze
nasi vyzkumnou otdzku ¢. 1 podpofit, jelikoz data naznacila, Ze souvislost mezi
proménnymi je statisticky nevyznamna. Nemdme tedy dostatek evidence k podpoteni
vyzkumné otazky €. 1: Mensi casova dotace souvisi s horsim hodnocenim subjektivniho

pocitu spokojenosti, a tak tato vyzkumna otdzka neni podpotena.
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Tabulka 1.
Popisna statistika vztahu casova dotace a schopnosti vyjednavat (0= 10 min., 1= 40 min.)
95% Interval
spolehlivosti
N  Primér Smérodatna. SE  Spodni Vrchni Minimum Maximum
odchylka hranice hranice
0 92 3,86 0,37 0,038 3,78 3,93 2,80 4,58
1 107 3,89 0,33 0,032 3,83 3,96 3,23 4,67
Celkem 199 3,88 0,35 0,025 3,83 3,93 2,80 4,67

V grafu ¢. 1 lze vidét vyrazny piekryv, a tudiz lze usuzovat, ze rozdil mezi primérnym

tymovym hodnocenim schopnosti vyjednavat s ¢asovou dotaci 10 minut a 40 minut neni

vyznamny.

Graf ¢. 1

Errorbar souvislosti casové dotace a subjektivniho hodnoceni schopnosti vyjednavat
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Souvislost Casové dotace a subjektivniho pocitu spokojenosti s vyslednym reSenim

V otéazce souvislosti Casové dotace a primérné tymové spokojenosti vysledky
naznacuji, ze zde existuje vyznamna souvislost. Analyza rozptylu nastinila statisticky
vyznamny vliv ¢asové dotace (time limit) na primémé tymové subjektivni hodnoceni
spokojenosti s vyslednou dohodou, F (1, 197) =8, 067, p = 0,005.

V tabulce €. 2. vidime, Ze primérné hodnoceni spokojenosti v experimentalni
skupin¢é s casovou dotaci 10 minut je 7,16 (SD=0,93) a 6,69 (SD=1,33) je pramérné
hodnoceni spokojenosti v experimentalni skupiné s ¢asovou dotaci 40 minut. Skala
odpovédi se pohybovala od 1 — maximalné nespokojeny do 10 — maximalné spokojeny.
Minimalni hodnota v rdmci skupiny s ¢asovou dotaci 10 min. je 5,75 a maximalni 9. Ve
skuping s ¢asovou dotaci 40 min. je minimalni hodnota 4,2 a maximalni 9,5. Lze tedy fici,
ze ani v jedné experimentalni skupiné nedoslo k maximalni spokojenosti, ohodnocené 10.
Z hodnoceni lze dale vycist, ze skupina s ¢asovou dotaci 10 minut hodnotila subjektivni
pocit spokojenosti o 0,47 vySe. Také minimalni hodnota je u skupiny (10 min.) vy$si. Na
druhou stranu skupina s ¢asovou dotaci 40 min. doséhla vyssi maximalni hodnoty 9,5, tedy
0 0,5 vice.

Na zaklad¢ vysledki, které data naznacuji, mizeme fici, Ze mens$i Casova dotace
souvisi s lepSim primérnym tymovym hodnocenim subjektivniho pocitu spokojenosti, coz
naznacuje shodu s nasi vyzkumnou otazkou €. 4. Rozdil se jevi, jako statisticky vyznamny,
a tudiz naSe vyzkumna otazka ¢. 2: MensSi casova dotace bude souviset s horsim

subjektivnim hodnocenim schopnosti vyjednavat, je podpoiena.

Tabulka 2.
Popisna statistika vztahu casova dotace a spokojenost (0= 10 min., 1= 40 min.)
95% Interval
spolehlivosti
N  Primér Smérodatnd. SE  Spodni Vrchni Minimum Maximum
odchylka hranice hranice
0 92 7,16 0,93 0,097 6,97 7,36 5,75 9,00
1 107 6,69 1,33 0,129 6,44 6,95 4,20 9,50
Celkem 199 6,91 1,19 0,084 6,74 7,07 4,20 9,50
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Graf ¢. 2 naznacuje, ze piekryv je jen minimalni a lze tedy predpokladat, ze mezi
pramérnou tymovou spokojenosti s vyslednym feSenim s ¢asovou dotaci 10 minut a
pramérnou tymovou spokojenosti s vyslednym feSenim s Casovou dotaci 40 minut je

vyznamny rozdil.

Graf¢. 2

Errorbar souvislosti casové dotace a spokojenosti
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Gender a investice do vyjedndvani

Vysledky naznacuji, Ze vnasem vyzkumu neni vyznamnd souvislost mezi
genderem a investici do vyjednavéani. Celkovy model se prokézal jako nesignifikantni,
F(44,153)= 1,003 p<0,48, R*=0,223, viz tabulka ¢ 5. Podle R? Ize odhadovat, ze ptisluSnost
k dané skupiné vysvétluje 22,3 % rozptylu v primérném hodnoceni investice, kterou do
vyjednavani proband investoval. R Square Change nam ftik4, ze gender sdm o sob¢ miize
vysvétlit pouze 0,6 % variace v primérném hodnoceni investice, ale statisticky neni
vyznamny, viz tabulka ¢.4. Zbylych 99,4 %, mohou vysvétlit jiné faktory. Prislusnost
k ur¢itému genderu signifikantn€ nepfedpovidd odliSné hodnoceni investice do
vyjednéavani, b=-0,09, t= 7,60, p <0,26, viz tabulka ¢. 6.

Pii nahlédnuti do deskriptivni statistiky v tabulce ¢.3 miZeme vidét, Ze Zeny
pramérné hodnotily svou investici do vyjednavani 7,5 (SD= 1,79) a muzi 7,02 (SD= 2,12),
coz naznacuje rozdil o 0,48. Minimdlni hodnoceni u Zen ¢ini 3 a u muza 2. Obé pohlavi

dosahla maximalniho hodnoceni 10.
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Vyzkumna otazka ¢. 3: ,,Zeny a muzi se nelisi v hodnoceni miry investice do

vyjednavaci aktivity “, je podporena.

Tabulka 3.

Popisna statistika vztahu gender a investice (0= Zeny, 1= muzi)

95% Interval

spolehlivosti
N  Primér Smérodatnd SE  Spodni Vrchni Minimu Maximum
. odchylka hranice hranice m

0 117 7,50 1,79 0,17 7,17 7,82 3 10

1 81 7,02 2,12 0,24 6,56 7,49 2 10
Celke 198 7,30 1,94 0,14 7,03 7,57 2 10

m

Tabulka 4.

Shrnuti modelu Gender a investice (1= Dummy, 2= pohlavi)

Model R R Square R Square Sig. F Change
Change
1 0,47 0,223 0,223 0,489
2 0,48 0,229 0,006 0,264
Tabulka 5.
ANOVA Gender a investice (1= Dummy, 2= pohlavi)
Model Sum of df Mean p-hodnota
Squares Square
1 Regression 165 44 3,75 0,996 0,489
Residual 577 153 3,77
Total 742 197
2 Regression 169 45 3,78 1,003 0,478
Residual 572 152 3,76
Total 742 197
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Tabulka 6.

Koeficienty Gender a investice

Model Unstandardized Coefficients Standardized

coefficients
B Std. Error Beta t Sig.
Constant 6,60 0,87 7,60 0,000
Gender -0,348 0,31 -0,088 -1,12 0,264

Gender a aktivita ve vyjedndvani

Celkovy regresni model souvislosti mezi genderem a primérnym hodnocenim
aktivity, kterou proband vykazoval béhem vyjednavani se jevi také nesignifikantni,
F(45,151)= 0,81, p<0,79, R*= 0,195, viz tabulka ¢.9. Vysledky naznacuji, Ze ptisluSnost
k danému tymu, jejiz plisobeni jsme se snazili eliminovat pomoci dummy kodovani,
vysvétluje 17,9 % rozptylu v primérném hodnoceni aktivity. R Square Change naznacuje,
ze gender sdm o sobé miize vysvétlit 1,7 % variace v primérném hodnoceni aktivity, viz
tabulka ¢. 8. Zbylych 98,3 % variace souvisi s jinymi faktory. Pfestoze se gender, jakozto
prediktor primérného hodnoceni aktivity, kterou participant ve vyjednavani vykazoval,
jevi jako nesignifikantni, b= 0,14, t= 9,34, p <0,08, lze ve vysledcich sledovat urcity trend
pramenici ze skoro signifikantni p hodnoty 0,08 na hladin¢ vyznamnosti a=0,05, viz
tabulka €. 8. Lze tedy fici, Ze vysledky naznacuji trend v mirné souvislosti mezi genderem
a primérnym hodnocenim, které probandi ziskali za svou aktivitu ve vyjednavani.

Deskriptiva v tabulce ¢. 7 nam nastifuji, ze zeny doséhly primérného hodnoceni
v aktivité, kterou se projevovaly ve vyjedndvaci hie 3,64(SD=0,9) a muzi 3,84(SD=0,85).
Hodnotici skala se pohybovala od 1 — minimalni aktivita do 5 — maximalni aktivita.
Minimalni hodnota, kterd byla ud¢lena Zenam je 1, 25 a u muzii 1. Ob¢ pohlavi doséhly
maximalni aktivity ohodnocené 5.

Vyzkumna otazka &. 4: Zeny a muzi se nelisi v hodnoceni miry aktivity ve
vyjedndvaci aktivité., je podpofena, i kdyZz vysledky nazna€uji mirny trend v rozdilném

primérném hodnoceni aktivity v souvislosti s genderovou piislusnosti.
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Tabulka 7.

Popisna statistika vztahu gender a aktivita (0= Zeny, 1= muZzi)

95% Interval

spolehlivosti
N Primér Smérodatna. SE  Spodni Vrchni Minimum Maximum
odchylka hranice hranice
0 117 3,64 0,90 0,08 3,47 3,80 1,25 5,00
1 81 3,84 0,85 0,10 3,66 4,03 1,00 5,00
Celkem 198 3,72 0,88 0,06 3,60 3,85 1,00 5,00
Tabulka 8.
Shrnuti modelu Gender a aktivita (1= Dummy, 2= pohlavi)
Model R R Square R Square Sig. F Change
Change
1 0,42 0,179 0,179 0,865
2 0,44 0,195 0,017 0,080
Tabulka 9.
ANOVA Gender a aktivita (1= Dummy, 2= pohlavi)
Model Sum of df Mean F p-hodnota
Squares Square
1 Regression 27,3 44 0,62 0,751 0,865
Residual 126 152 0,83
Total 153 196
2 Regrese 29,9 45 0,66 0,813 0,787
Rezidua 123 151 0,82
Celkem 153 196
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Tabulka 10.

Koeficienty Gender a aktivita

Model Unstandardized Coefficients Standardized

coefficients
B Std. Error Beta t Sig.
Constant 3,80 0,41 9,34 0,000
Gender 0,26 0,15 0,14 1,76 0,080

Gender a schopnost vyjednavat

Data naznacuji, ze celkovy model souvislosti mezi genderem a primérnym
hodnocenim ve schopnosti vyjednavat se ukazuje jako signifikantni na hladiné
vyznamnosti a=0,05, (F (45, 152) = 1,57, p <0,024), R>= 0,317. Viz tabulka ¢. 12. Tato
celkové vyznamna signifikance modelu vSak neznamend, Ze naSe nezavisld proménna je
signifikantni. Podle R? které vidime v tabulce ¢. 13, rozd€leni probandii do tymu mize
vysvétlit 31,7 % variace v primérném hodnoceni schopnosti vyjednavat. V tomto piipade
se zda, ze gender sam o sob¢ nevysvétluje zadny podil variace v hodnoceni schopnosti
vyjednavat, jelikoz vysledky naznacuji, Ze podil variace je 0,0 %, viz tabulka €. 13. Lze se
tedy domnivat, Ze v naSem vyzkumném souboru neni gender signifikantnim prediktorem
pramérného hodnoceni schopnosti vyjednavat, b=0,025, t=13,84, p <0,74, viz tabulka ¢.
14.

V tabulce ¢. 11 vidime, Ze primérné hodnoceni Zen ve schopnosti vyjednavat je
3,89 (SD=0,65) a u muzi 3,86 (SD=0,64). Vysledky také ukazuji, Ze Zeny dosdhly
minimalniho skore 2,25, zatimco muzi 1,75. Ob¢& pohlavi dosahla maxima hodnoceni 5.
Ptestoze vysledky nastinuji, Ze se muzi a zeny primérné o maly podil v hodnoceni
schopnosti vyjedndvat lisili, neni tento rozdil statisticky vyznamny.

Vyzkumna otazka &. 5: Zeny a muzi se nelisi v hodnoceni ve schopnosti vyjednavat,

je podpofena.
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Tabulka 11.

Popisna statistika vztahu gender a schopnost vyjednavat (0= Zeny, 1= muzi)

95% Interval

spolehlivosti

N  Primér Smérodatnd. SE  Spodni Vrchni Minimum Maximum

odchylka hranice hranice
0 117 3,89 0,65 0,06 3,77 4,01 2,25 5,00
1 81 3,86 0,64 0,07 3,72 3,99 1,75 5,00
Celkem 198 3,88 0,65 0,05 3,79 3,97 1,75 5,00

Tabulka 12.
ANOVA Gender a schopnost vyjednavat (1= Dummy, 2= pohlavi)
Model Sum of df Mean F p-value
Squares Square
1 Regression 26,001 44 0,59 1,609 0,018
Residuals 56,195 153 0,37
Total 82,195 197
2 Regression 26,041 45 0,58 1,566 0,024
Residuals 56,154 152 0,37
Total 82,195 197
Tabulka 13.
Shrnuti modelu Gender a schopnost vyjednavat (1= Dummy, 2= pohlavi)
Model R R Square R Square Sig. F Change
Change
1 0,562 0,316 0,316 0,018
2 0,563 0,317 0,000 0,740
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Tabulka 14.

Koeficienty Gender a schopnost vyjednadvat

Model Unstandardized Coefficients Standardized

coefficients
B Std. Error Beta t Sig.
Constant 3,75 0,27 13,84 0,000
Gender 0,032 0,097 0,025 0,333 0,74
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7.6 Shrnuti vyzkumu a ovéreni vyzkumnych otazek

VOI1: Mensi ¢asova dotace souvisi s horSim NEPODPORENO
subjektivnim hodnocenim schopnosti

vyjednévat.

VO2: Mensi Casova dotace souvisi s lepSim PODPORENO
hodnocenim subjektivniho pocitu

spokojenosti.

VO3: Zeny a muzi se neli$i v hodnoceni miry PODPORENO

investice do vyjednavaci aktivity.

VO4: Zeny a muzi se nelisi v hodnoceni miry PODPORENO

aktivity ve vyjednavaci aktivité.

VOS5: Zeny a muzi se neli§i v hodnoceni ve PODPORENO

schopnosti vyjednavat.
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Diskuze

V této praci jsme se snazili ptiblizit a prozkoumat téma a problematiku tymového
vyjednavani v souvislosti s Casovou dotaci a genderem. Nasim cilem bylo nejprve celé
téma dikladné teoreticky zasadit a prozkoumat na teoretické tirovni. V teoretické Casti tak
poskytujeme nashromdzdéné informace, které mohou slouzit jako zakladni podklad a
sonda do této problematiky. Velka pozornost byla vénovana vysvétleni, co to vyjednavani
je a jak se de¢li. Dale jsme specifikovali vyjednavani v tymech, v ¢em se 1isi od vyjednavani
jeden na jednoho a jaké uskali se s timto poji. V tomto ohledu jsme popsali, skupinové
chovani a tymovou dynamiku, jelikoz tymova vyjedndvani mohou byt timto znacné
ovlivnéna. To jsme mimo jiné také dolozili vyzkumy, které se touto problematikou
doposud zabyvaly (napt. Fraidin, 2004; Kerr a Tindale, 2003). V teoretické ¢asti jsme také
naznacili, Ze Casovd dotace miiZze souviset s mnoha aspekty ve vyjednavani (Kelly a
Loving, 2003; Moore, 2008). Také jsme nastinili, Ze mnohé rozdily mezi muzi a Zenami ve
vyjednéavani souvisi s genderovymi stereotypy (Kray a Thompson, 2004).

V empirické €asti této prace bylo nasim cilem prozkoumat, zda existuje vyznamna
souvislost mezi ¢asovou dotaci a primérnym tymovym hodnocenim schopnosti vyjednavat
a prumérnym tymovym hodnocenim spokojenosti s vyslednym feSenim. Také nas zajimala
otazka genderové prislusnosti, konkrétné zda existuje souvislost mezi genderem a
prumérnym hodnocenim, které probandi ziskali za celkovou aktivitu, kterou se projevovali
behem podnétové situace. Dalsi otdzkou, kterou jsme si polozili, bylo, zda gender souvisi
s prumérnym subjektivnim hodnocenim miry investice, kterou do vyjednavaci aktivity
probandi investovali. Posledni otdzkou, kterou jsme se zabyvali vramci genderové
problematiky, bylo, zda genderova pfislusnost souvisi s primérnym hodnocenim
schopnosti vyjednévat.

Vysledky naznacuji, Ze souvislost mezi mensi ¢asovou dotaci a horSim tymovym
hodnocenim schopnosti vyjedndvat neni vyznamna. Pro na$i vyzkumnou otdzku ¢. 1:
Mensi casova dotace souvisi s horsim subjektivnim hodnocenim schopnosti vyjednavat.
tedy nemame dostatek evidence, a tudiZz neni podpofena. Ve studii (Kelly & Karau, 1999;
Kelly & Loving, 2003; Bowman & Wittenbaum, 2004) bylo nastinéno, ze ¢asovy tlak ma
vliv na sniZeni vymény informaci mezi ¢leny tymu a také, Ze dochazi ke snizeni celkového
vykonu. Také podle Lay Epistemic Theory (Kruglanski, 1989, podle De Dreu, 2003) a
studie De Dreu (2003), casovy tlak sniZzuje motivaci systematicky zpracovavat informace a

vytvaii vétsi zavislost na kognitivnich heuristikach. NaSe vysledky tyto studie podpofit
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nemohou, avSak musime brat v potaz odliSnost naseho vyzkumu. Schopnost vyjednavat
byla méfena pomoci dotazniku tymové spoluprace v softwaru Real Time Sociomapping
(Bahbouh, 2012). Probandi hodnotili sebe navzajem v daném tymu. Vypovédi jsou tedy
zcela subjektivni a neposkytuji tak objektivni nazor. Navic podle Baer a Oldham (2006)
mohou cClenové skupiny prozivat ¢asovy tlak odlisné, coz se mohlo projevit 1 v naSem
vyzkumu. Probandi tak mohli kazdy vnimat schopnost vyjednavat pod danou casovou
dotaci uplné¢ jinak.

V otédzce souvislosti ¢asové dotace a hodnoceni tymové spokojenosti s vyslednym
feSenim, vysledky naznaCuji, Ze mens$i Casova dotace souvisi s lepSim primérnym
tymovym hodnocenim spokojenosti s vyslednym feSenim. NaSe vyzkumnd otazka €. 2:
Mensi ¢asova dotace souvisi s horsim hodnocenim subjektivniho pocitu spokojenosti., je
tedy podpofena. Nase vysledky nastiiuji shodu se studii Stuhlmacher a Champagne
(2000), ktera naznacuje, ze veétsi Casovy natlak vede k vétSim ustupkiim, avSak vysledné
nabidky jsou vice v souladu s preferencemi vyjednavace nez pod mensim c¢asovym tlakem.
Uvazujeme tedy, Ze jestlize jsou vysledné nabidky vice v souladu s preferencemi
vyjednavace pod vétsim Casovym tlakem, je 1 spokojenost vyjednavace s vyslednou
dohodou vétsi, coz odpovidam nasim vysledktim.

Na&§ druhy zabér vyzkumu se =zabyval genderovou problematikou. K
vSeobecné znamym genderovym rozdilim ve vyjednavéni jsme pfistupovali z hlediska
stereotypti, jak napt. doklada kvalitativni studie Kray a Thompson (2004). Toto hledisko
podporuje i studie Solnick (2001), Solnick a Schweitzer (1999), ktera tvrdi, Ze vyjednavaci
reguluji své nabidky podle toho, s jakym pohlavim jednaji. Nasi 3. vyzkumnou otazku:
Zeny a muzi se nelisi v hodnoceni miry investice do vyjedndavaci aktivity., muzeme
porovnat se studii Neu, Gragam a Gilly (1988). V této studii bylo naznaceno, ze muzi
dosahuji lepsich vysledkil ve vyjednavani a také do néj investuji vice ¢asu. Musime zminit,
ze Neu a kol. (1988) mluvi explicitné o investici ¢asu, kdeZto v naSem vyzkumu se jedna
spiSe o investici ve smyslu usili, i kdyz otdzka probandiim nebyla nikterak specifikovana.
Lze tedy usuzovat, ze probandi si otdzku mohli vylozit razn€. I zde plati, Ze odpovédi jsou
zcela subjektivni a nelze je povazovat za objektivni. NaSe tfeti vyzkumna otazka byla
podpotfena, jelikoz data naznacila, Ze mezi genderovou piisluSnosti a primérnym
subjektivnim hodnocenim investice do vyjednavaci aktivity neni vyznamna souvislost.

Na vyzkum Neu a kol. (1988) mizeme navazat i nasi 5. vyzkumnou otazkou: Zeny
a muzi se nelisi v hodnoceni ve schopnosti vyjedndvat. Bylo nastinéno, ze muzi dosahuji

lepsich vysledkii ve vyjednavani nez zeny (tamtéz, 1988). Uvazujeme-li, ze ,,dosdhnout
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lepsich vysledki® miize znamenat ,,lepsi schopnost vyjednavat®, pak tato studie podporuje
pravy opak nasi vyzkumné otazky €. 5. KdyZ se podivame pfimo na primérné skore za
jednotliva pohlavi, vidime, ze zeny ziskaly primérné 3,89 (SD=0,65) a muzi 3,86
(SD=0,64). Tedy zeny ziskaly o 0,03 lepsi skore nez muzi. Statistické vysledky vSak
naznacily, ze mezi genderem a prumérnym hodnocenim schopnosti vyjednavat neni
vyznamny rozdil, a tudiZ je nase vyzkumna otazka €. 5 podpofena. Lze uvazovat, ze jelikoz
vnasem vyzkumném vzorku byli pfevdzné studenti, a 1 ostatni pracujici probandi
zastupovali ve vEét§in€¢ mladsi ¢ast populace, nebyli do vysoké miry ovlivnéni genderovymi
stereotypy, které se mohly projevit v subjektivnim hodnoceni ostatnich ¢lent v tymu.

V nasi 4. vyzkumné otazce jsme se zabyvali tim, zda gender souvisi s primérnym
hodnocenim aktivity, kterou proband béhem vyjednavaci aktivity projevil. Studie Walters,
nez muzi. To, ze je dany Cloveék soutézivy, mize znamenat, Ze je aktivni. Zde si ovSem
musime dat pozor, jak na soutéZivost nahlizime. To, ze je Clovék soutézivy, mulzZe
znamenat, ze je aktivni. To by znamenalo, Zze ¢im jsou zeny vice soutézivé, tim jsou
aktivnéjsi, ale také to s aktivitou nemusi souviset. V naSem vyzkumu se na aktivitu
podminénou genderem divame neutralné, jelikoz jak jiz bylo zminéno vySe, genderové
rozdily ve vyjednavani mohou byt zpisobeny vSeobecné zajetymi stereotypy (Kray a
Thompson, 2004). Nase 4. vyzkumné otazka tedy zni: Zeny a muzi se nelisi v hodnoceni ve
schopnosti vyjednavat. Vysledky nastinily, zZe souvislost mezi genderovou ptisluSnosti a
hodnocenim v mife aktivity neni vyznamna4, a tak je nase 4. vyzkumna otazka podpotena.

Nyni bychom radi prodiskutovali obecné limity, kter¢é mohou na§ vyzkum
zkreslovat. Jelikoz se nejedna o experiment v laboratornim prostiedi, ale o experimentalni
pozorovani v kombinaci s dotaznikovym Setfenim, které je zaloZeno na sebeposouzeni a
subjektivnim hodnoceni ostatnich, nebylo mozné piesné kontrolovat vSechny mozné
vedlej$i proménné, a tak musime brat v potaz tuto moznost a reflektovat vSechna mozna
zkresleni, kterd z toho prameni. Napf. co se tyce subjektivnich vypovédi, 1ze oc¢ekavat, ze
nekteré otazky mohli probandi pochopit svym vlastnim zplsobem, jelikoz jsme pied
vyplnénim zadnou otdzku piimo specificky nedefinovali. Je vhodné tedy predpokladat, ze
rozdily v hodnoceni mohou pramenit pravé z rozdilného pochopeni otazky. U vyplhovani
dotazniku tymové spoluprace se mohla také projevit socidlni desirabilita, tedy tendence
respondentl odpovidat socidlné Zadoucim zplsobem a ukdzat se v lepSim svétle.

Prostiedi, kde procedura probihala také neni zcela autentické a probandi védéli, co

je jejich ukolem, tudiz nelze situaci zcela srovnavat s redlnym vyjednadvanim. Probandi se
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také nemuseli s danou hrou identifikovat a vzit se tak do dané role. Navic si byli védomi,
ze jde pouze o modelovou situaci, a tak se mohli chovat jinym zplsobem neZ ve
skutecnosti. Napf. riskovat mnohem vic, jelikoZ nemaji co ztratit, nebo naopak nesnazit se
tak intenzivné, protoze ,,0 nic nejde®. Lze fici, Ze ekologicka validita je zde tedy vyssi nez
u laboratorniho experimentu. Zaroveni ale nejde ani o experimentalni pozorovani
v ptirozenych podminkach, kde je ekologicka validita vyssi.

Vsichni probandi méli stejné standardizované podminky pifi feSeni a realizaci
vyjednavaciho tkolu. AvSak v zavérecné diskuzi béhem debriefingu nckolikrat padlo, Ze
nektefi probandi podnétovou situaci, kterou v naSem vyzkumu tvofila vyjednavaci hra,
v podnétové aktivité, kde se setkali s ur¢itymi informacemi navic, které ovlivnili jejich
rozhodovani. Tato informace mlZe zplsobit znacné zkresleni ve vypovédich, zejména pak
ve vyjednavani o vysledném feseni. Jestlize dany proband znal urcité informace navic
zjiné verze piib&hu, mohl s nimi argumentovat ve vyjednavani a ovlivnit tak finalni
vysledek. Také zalezi, jak tyto potencionalné nové informace piijal zbytek tymu. Clenové
tymu mohli nové informace pfijmout nekriticky 1 pfesto, Ze v naSi verzi nebyly. Také
hodnoceni daného probanda mohlo byt timto zkreslené, jelikoZ nové informace mohly
zpisobit, Ze ostatni vidéli probanda v lepSim svétle a hodnotit ho napt. ve schopnosti
vyjednavat 1épe, nez kdyby informace navic nemél.

Dal$i mozZnosti, kterd mliZze zhorSovat kvalitu naseho vyzkumu je nehomogenni
vyzkumny vzorek. Vyuzili jsme metodu prilezitostného vybéru v kombinaci s metodou
sn¢hové koule. Na vybéru se podileli studenti psychologie, kteti metodou sné¢hové koule
rekrutovali probandy do vyzkumu. Participanti jsou tak casto kamaradi, kamaradi
kamaradu, rodinni pfislu$nici atd. Prilezitostny vybér byl uplatnén na internetovém portale
Facebook, kde jsme umistili inzerat s nabidkou zicastnit se vyzkumu. Tento vybér je také
zkreslujici, jelikoz na internetovém portale Facebook se pohybuje vyhranéné ¢ast populace
a lze tedy fici, ze nabidka zacastnit se nebyla poskytnuta vSem v populaci. Vybér vzorku
muze byt také zkresleny tim, ze inzeraty byly umistény do konkrétnich facebookovych
skupin, napt. facebookova skupina ,,Chci studovat psychologii®, takze vybér se ndm
v tomto ohledu zuzuje na specifické typy lidi.

V nasem vyzkumném vzorku dale pfevazuji zeny nad muzi, a i v€k probandi
zastupuje spiSe mladsi ¢ast generace. Lze tedy uvazovat, ze vysledky spiSe odpovidaji
studentim a mladsi populaci. DalSim zkreslujicim faktorem muze byt také oborové

zaméfeni studenta ¢i pracujiciho. MiiZzeme napt. odhadovat, Ze student prav, mohl béhem
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svého studia absolvovat kurz vyjednavani, coz by mu mohlo poskytnout vyhodu ve
vyjednéavaci aktivité. Také lze uvazovat o tom, ze urCité obory poskytuji studentim vic
prilezitosti, kde si vyjednavani nebo celkové strukturovanou komunikaci mohou
procviCovat. To by urcité probandy zvyhodnovalo a mohlo zptsobit zkresleni v hodnoceni
a v nasich vysledcich.

Co se tyCe zkresleni v oblasti genderovych rozdilu, uz vySe jsme zminili, ze
stereotypy postavené na genderovych rozdilech, se v naSem vyzkumu nemusely projevit,
protoze jsou probandi mladsiho véku, a tudiz lze predpokladat, ze genderové stereotypy
nemaji jest¢ az tak vzité. Vzhledem k tomu, Zze autoii (napt. Schmader a Martens, 2005;
Kray, 2007) hovoii pfedev§im o zendch, jako téch, které jsou stereotypy ovlivnény,
predpokladame, ze mladsi ptislusnice zenského pohlavi k vyjedndvani budou pfistupovat
odprosténé od téchto zajetych stereotypii. Také musime upozornit na fakt, ze s velkou
pravdépodobnosti probandi v nasem vyzkumném vzorku nejsou zkuSenymi vyjednavaci,
dokonce se 1ze domnivat, Ze se mnozi z nich se s timto typem vyjedndvani setkali poprvé.
Tenhle fakt mize byt povazovan za dalsi zkreslujici vliv v hodnoceni.

Nesmime také opomenout vliv rozdéleni probandi do skupin. Zejména pak u
otazky na celkovou spokojenost s vyslednym feSenim. Subjektivni hodnoceni spokojenosti
s vyslednym feSenim muze byt do zna¢né miry ovlivnéno piislusnosti v daném tymu.

Za piinos tohoto vyzkumu mutzeme pokladat nové poznatky v oblasti tymového
vyjednavani v souvislosti s ¢asovou dotaci a genderem. Také bylo naznaceno, ze prace ma
urCité limity, které mohou byt informaci pro budouci badatele v této oblasti. Mohou
doptedu designovat projekt tak, aby co nejvice limitl bylo eliminovédno a budouci
vyzkumy v této oblasti spély k lepsi a lepsi kvalité. Z limita a vysledkt 1ze také vypichnout
mozné tipy na dal§i oblasti vyzkumu. Domnivame se, Ze by mohlo byt zajimavé se
v otazce genderu zaméfit na slozeni skupin. Tedy jak moc souvisi genderové slozeni
skupiny, s hodnocenim celkové tymové spokojenosti s vyslednym feSenim. Napt. zda vétsi
podil muzi ¢i Zen ve skupiné, nebo genderové homogenni ¢i nehomogenni skupiny,
souvisi s hodnocenim tymové spokojenosti s vyslednym feSenim a schopnosti vyjednévat.
V zaméieni na ¢asovou dotaci by mohlo byt uzitecné 1épe prozkoumat souvislost ¢i vliv
casového tlaku na dalsi aspekty vyjednavani, napt. hodnoceni konstruktivity ostatnich

¢lentl v tymu pod ur¢itym ¢asovym tlakem.
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Zavér

Tato prace se zabyvala tymovym vyjednavanim v souvislosti s ¢asovou dotaci a
genderem. Na vyjednavani bylo v praci nahlizeno jako na socidlni proces, zahrnujici
strukturovanou komunikaci mezi nejméné dvéma lidmi, s cilem dohody v projednavané
oblasti. Tymové vyjednavani jsme pak specifikovali tim, Ze jde o vyjednavani mezi dvéma
a vice lidmi v rdmci jednoho tymu, nebo mezi jednotlivymi ucelenymi tymy.

Nasim cilem bylo zjistit, zda ur¢end ¢asova dotace souvisi se subjektivni vypoveédi
v otazce celkové primérné tymové spokojenosti s vyslednou dohodou a primérné tymové
schopnosti vyjedndvat. Druhy cil nasi prace se zaméfil na genderovou problematiku ve
vyjednavani z pohledu stereotypt. Kladli jsme si otdzku, zda genderova ptislusnost souvisi
se subjektivnim hodnoceni v otdzce investice do vyjednavani, aktivity béhem vyjedndvani
a primérnou schopnosti vyjednavat.

Vysledky vyzkumu naznacily, Ze mensi Casovd dotace souvisi s lepSim
subjektivnim hodnocenim celkové primérné tymové spokojenosti a ze muzi a Zeny se
vyznamné nelisi v hodnoceni otdzky investice do vyjednavani, aktivity béhem vyjednavani
a schopnosti vyjednavat. Vysledky dale nastinily, ze vztah mezi mensi Casovou dotaci a
hor$im primérnym tymovym hodnocenim ve schopnosti vyjedndvat neni vyznamny.

V diskuzi byly vysledky dikladné prodiskutovany spolu s riznymi moznymi limity
vyzkumu, které mohou vysledky zkreslovat. Také bylo vypichnuto par podnétii pro dalsi

vyzkum v této oblasti.
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