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UVOD

Téma zahdjeni podnikatelské ¢innosti mé provazi uz od pocatku moji pracovni kariéry.
Kdyz jsem pted vice nez dvaceti lety nastupovala do svého zaméstnani, pracovala jsem
v rdmci sit€ regionalnich poradenskych a informacnich center, které poskytovaly sluzby
jak zavedenym podnikatelim, tak zejména tém zacinajicim. J4 osobné jsem byla na
zacatku podnikdni celé fady lidi a pomahala jsem jim s jejich podnikatelskymi zaméry.
Bylo zajimavé sledovat, jaké typy lidi za mnou pfichdzi a jak probiha jejich proces
rozhodovéni, zda do podnikani jit ¢i nikoliv. Poté m¢ ale pracovni osud zaval za jinymi

pracovnimi ¢innostmi.

Pted tfemi lety se rozhodl stat podporovat pomoci dota¢nich programi nové podnikatele.
Rozvoj podnikani ma pro stat velky ptinos, nebot’ pfispiva k hospodaiskému ristu (Van
Stel, Carree, & Thurnik, 2005). Opét jsem se tedy zapojila do projektd, které pomahaji
lidem na zacatku podnikani. Ve stejné dob¢ jsem hledala téma své bakalatské prace a

napadlo mé¢ obé& stranky mého Zivota spojit.

Utastniky nadich projektdi vét§inou na zadatku spoluprace zajima, jestli ,,na podnikani
maji“. K tomu by jim mélo pomoci sebepoznani ve formé assessment centra, kdy ucastnici
projektu prochazi modelovymi situacemi a vypliluji psychologické testy. To mé vedlo
k avaham, co konkrétné je vlastn€ ovlivituje pfi zvaZovani, jestli do podnikéni jit nebo ne.
Navic vétsi porozuméni zacinajicim podnikatelim muiize byt klicem k jejich cilenéjsi
podpoie ¢i lepSim programiim pro préci s nimi.

Cilem této prace je zjistit vice o osobach, které¢ do naSich projektii podpory podnikani
vstupuji, abychom byli schopni své sluzby dale zlepSovat. Ovéfit, zda osobnostni
charakteristiky téchto ucastnikli, které plsobi na jejich motivaci, souvisi s rozhodnutim
zacCit podnikat. Pokusila jsem se také prohloubit poznani o spojitosti vztahové vazby se
specifickym ,,pracovnim chovanim® - rozhodnutim o zahéjeni podnikatelské ¢innosti u této

konkrétni skupiny.
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1 ZAHAJENI PODNIKATELSKE
CINNOSTI

Kapitola o zahdjeni podnikatelské ¢innosti obsahuje zejména definice dale pouzivanych
pojml (podnikatel, rodici se podnikatel), informace o tom, jakym zplsobem je mozné
v Ceské republice za¢it podnikat a zejména pak vysledky riiznych studii, které se zaméfily

na to, co ovlivituje rozhodnuti clovéka, jestli zacne ¢i nezacne s podnikatelskou ¢innosti.

1.1 Kdo je podnikatel?

Podle § 420 zakona 89/2012 Sb. - obcanského zékoniku je ,,podnikatelem ten, kdo
samostatné vykonava na vlastni ucet a odpoveédnost vydélecnou cinnost Zivnostenskym
nebo obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak soustavné za ucelem dosazeni zisku*.
Podle této definice podnikatel samostatné rozhoduje o svych cinech, nese za né plnou
odpovédnost a jeho cilem je dosazeni vysSich ptfijmii nez vydaji, tedy zisk. Nejedna se o

nahodilou, ale opakovanou ¢innost.

Podle zdkona 89/2012 Sb. - obcanského zdkoniku je podnikatel zapsian v obchodnim
rejstiiku a ma kpodnikdni Zivnostenské ¢i jiné oprdvnéni podle jiného zakona
(zivnostenské opravnéni nepotiebuji napiiklad hudebnici, herci, spisovatelé, danovi
poradci, tlumocnici, lidé v zemédélské vyrobé atd.). Podnikatel bud’ vlastni obchodni firmu
nebo jedna v podnikdni pod vlastnim jménem. Podnikani pod vlastnim jménem (jako

fyzicka osoba) je nejéastéjsi formou podnikani v CR.

Réda bych zde jesté¢ uvedla definici ,,rodiciho se podnikatele, nebot’ Uicastnici naSich
projektli podpory podnikdni jsou osoby, které stoji na samém pocatku piipadného
podnikéani. Global Enterpreneurship Monitor (GEM) uvadi, Ze se jedna se o lidi, ktefi jsou
aktivni v rozjezdu svého podnikéni — investuji ¢as, finance i dalsi zdroje. Cekaji, Ze budou
podnikat, ale zatim jejich firma nevyplacela zadné platy ¢i odmény po dobu delsi nez 3
meésice (LukeS, Zouhar, Jakl, & Ocko, 2013). GEM je nejvétSim projektem, ktery
podnikatelské aktivity po celém svété sleduje. Do téchto studii je zapojena i Ceské

republika.



Bohuzel existuje malo studii zamétenych na lidi, kteti se ,,odhodlavaji k podnikéani,
z nichz bych mohla ve svém vyzkumu vychdzet. Hlavnim diivodem je ziejmé to, Ze je
obtizné ziskat reprezentativni vzorek pro tento vyzkum. Rodici se podnikatel¢ se totiz

nikde neregistruji, ani neeviduji.

1.2  Formalni nalezitosti podle formy
podnikani

Pro provozovani vétSiny podnikatelskych ¢innosti musi mit ¢lovék potiebné Zivnostenské
opravnéni (podle Zzivnostenského zdkona ¢. 455/1991 Sb.). Proto je pro zahdjeni
podnikatelské ¢innosti potfeba navstivit Zivnostensky fad a vyplnit Jednotny registracni
formulatf. Tim dojde ke vSem potiebnym registracim a ohldSenim v¢. registrace k dani
z pifijmu, oznameni zdravotni pojistovné i1 spravé socidlniho zabezpeceni. Existuje i
moznost, ze Jednotny registracni formulédi clovék nevyuzije, pak vSak musi jednotlivé

ufady a pojistovnu navstivit osobné.

Existuji Ctyfi typy Zivnosti, ke kterym mulze podnikatel ziskat opravnéni. Prvni je volna
Zivnost. Jedna se o multiprofesni Zivnost a sdruzuje vSechny cinnosti, které nevyzaduji
prokazovani odborné ¢i jiné zpisobilosti. Pro ziskani volné Zivnosti je potieba byt plné
svépravny a bezuhonny (vSeobecné podminky).

Druhym typem zivnosti jsou Zivnosti Femeslné. Tyto Cinnosti vyjmenovava piiloha 1
zivnostenského zakona ¢. 455/1991 Sb.. Jak uz nazev napovidd, jedna se o femeslné
¢innosti, napiiklad o podnikani v oblasti pekafstvi, zamecnictvi, truhlarstvi a zednictvi.

Jejich ziskani je oproti volné Zivnosti podminéno navic danym vzdélanim a/nebo praxi.

Pokud ¢loveék podminky splituje a mize je dolozit, sta¢i zivnost jen ohlasit.

Dale mize clovék podnikat na zdklad€é Zivmesti vazané, ty vyjmenovava piiloha 2
zivnostenského zdkona ¢&. 455/1991 Sb.. Patii sem napiiklad vedeni ucetnictvi,
provozovani autoSkoly, péce o dit¢ do tii let véku v dennim rezimu ¢i psychologické
poradenstvi. Pro ziskani této Zivnosti je potieba navic oproti volné zivnosti dolozit danou
odbornou zpusobilost (napt. ukoncené vzdélani, rekvalifikace, piipadné praxe). I tuto

zivnost staci jen ohlasit.

Posledni Zivnosti, kterou muize Clovek ziskat, je koncesovana Zivnost (napf. vyroba

lihovin, silnicni motorova doprava, provozovani cestovni kancelare). O udéleni této



zivnosti rozhoduje zivnostensky tufad na zakladé¢ splnéni vSeobecnych podminek a

pozadované odborné zptsobilosti.

Nechce-li €lovek podnikat vlastnim jménem, muze zalozit obchodni korporaci podle
zakona 90/2012 Sb.. Obchodni korporace je bud’ obchodni spolecnost nebo druzstvo. Mezi
obchodni spolecnosti patii veiejna obchodni spole¢nost, komanditni spole¢nost, spole¢nost
s ru¢enim omezenym, akciova spolecnost, evropskd spolecnost a evropské hospodaiské
zdjmové sdruzeni. Pro vznik obchodni korporace je nezbytnd spolecenskd smlouva ve
form¢ vetejné listiny a nasledny zéapis spole¢nosti do obchodniho rejstiiku. Z obchodnich

spolecnosti je v CR nejvice spolecnosti s ru¢enim omezenym.

Spolecnost s ru¢enim omezenym je definovdna zakonem o obchodnich korporacich. Mize
ji zalozit jedna osoba nebo vice osob a to jak fyzickych, tak pravnickych. Spole¢nost ma
povinnost vytvaret zdkladni kapitdl z vkladu vSech spole¢nikii. Minimalni vySe vkladu
kazdého spole¢nika je 1 K&. SpoleCnici ru¢i za zavazky spolecnosti omezené a to
v rozsahu, v jakém nesplnili vkladovou povinnost. Pravé omezeni ru€eni za podnikatelskou
¢innost a nizkd c¢astka pozadovaného vkladu patfi mezi nejvétsi vyhody této formy

podnikéni.

K tomu, aby c¢lovék zacal podnikat, jak vyplyva z pfedchoziho textu, neexistuje mnoho
formalnich bariér. V nejjednodussim piipad¢ staci byt svépravny a bezuhonny, dostavit se

jednou na zivnostensky tfad k vyplnéni dan¢ho formulare, zaplatit 1000 K¢ a podnikéni

wewr

vvvvvv

s realizaci podnikéni, které se tykaji znalosti ucetnictvi, odvodl a dani. Toto potvrzuji i
vysledky Setfeni GEM, ze kterych vyplyva, Ze podnikatele v Ceské republice trapi
administrativa spojend s podnikanim, nepiehledny daniovy systém a Castd zména zakonl

(Lukes, Jakl, & Zouhar, 2014).



1.3  Faktory ovliviiujici zahajeni podnikani

Existuje celd fada faktord, které maji vliv na rozhodnuti ¢lovéka, jestli zacne podnikat.
Pohled na rozhodovéni o zahéjeni podnikani ndm ptinasi model Naffzigera, Hornsbyho a
Kuratka (1994), ktery rozdé€luje faktory ovliviiujici rozhodnuti podnikat na osobni
charakteristiky zvazujici osoby (napf. misto kontroly, pfijimani rizika), jeho ,,0sobni
prostiredi” v anglictiné personal evironment (napi. pohlavi, zda je néjaky podnikatel
vrodin€¢) a podnikatelské prostiedi obecné (napf. status podnikatele, ekonomické
podminky daného tizemi). Rozhodnuti podnikat ovliviluje také existence a kvalita daného
podnikatelského niapadu. Vnima-li jej podnikatel jako UispéSny a mimofadny, ma to na
jeho rozhodovani pozitivni vliv. Poslednim v modelu uvedenym faktorem jsou cile,
kterych chce rodici se podnikatel svym podnikdnim dosahnout. Odrazi to, pro¢ do

podnikéni vstupuje — jestli chce zabezpecit rodinu nebo naptiklad byt sam sobé séfem.

1.3.1 Osobni prostredi (personal environment)

Neékolik studii potvrzuje, napi. Delmar & Davidsson (2000), Ze na rozhodnuti zda zacit
podnikat ma vliv, jestli rodi¢e dané osoby podnikaji nebo ne. Lidé, jejichz rodice
podnikaji, maji podle této studie vetsi sklon zacit podnikat také. To, Ze osobni znamost
s podnikatelem je pro rozhodnuti zacit podnikat klicova, potvrdila i studie LukeSe,

Zouhara, Jakl a O¢ka (2013) realizovana v CR.

Z vysledki GEM vyplyva, Ze ve vétsiné zemi véetné CR podnikd vice muZi neZ Zen

(Luke & Jakl, 2011).

V roce 2011 byli v CR z pohledu podnikani nejaktivn&jsi lidé ve véku od 18 do 44 let
(Lukes & Jakl, 2012). Navic podle zpravy GEM se do novych podnikatelskych aktivit
zapojuji zejména lidé mladsi 35 let. Podle Setfeni jich bylo vice nez 50 % z celkového
poctu a jejich podil se od roku 2006 stale zvySuje. Je tedy patrny i vliv véku (Lukes, Jakl,
& Zouhar, 2014).

Dal§im faktorem je dosaZena wroven vzdélani. V Ceské republice podle zpravy GEM
vyplynulo, Ze zacinajici podnikatelé maji vyssi vzdélani nez béznd populace. Do nové

podnikatelské aktivity se zapojuje vyrazné vice lidi s vysokoskolskym vzdélanim (Lukes,

Jakl, & Zouhar, 2014).
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Vstup do podnikédni ovliviiuje i finanéni zdzemi jedince. Ma-li k dispozici vice zdrojt, je
to pro n¢j jednodussi. Tuto mySlenku nckteré studie potvrzuji, jiné ale naopak vyvraceji
(Lukes, Zouhar, Jakl, & Ocko, 2013). V CR vsak byla vyzkumem prokazana zietelna
vyrazna souvislost nové podnikatelské aktivity s vysi pfijmi domacnosti (Luke§ & Jakl,

2012).

1.3.2 Podnikatelské prostiedi obecné

To, jestli ¢lovek zacne podnikat, ovliviiuje také narocnost spojend se vznikem a dale pak
provozovanim podnikatelské ¢innosti. Jak jiz bylo zminéno v kapitole 1.2, vznik podnikéni

v CR neni komplikovany, hlif je vhnimana daniova a administrativni problematika.

Dutlezity je také status, ktery podnikatelim pfisuzuje spolecnost. Je zasadni, jestli se diva
na podnikatele jako na tvrdé pracujici lidi nebo zlodéje ¢i vykofistovatele (Lukes, Novy, &
kol, 2005). V CR je podle Setfeni GEM image podnikatelti $patna — mén& nez polovina
populace vnima podnikatele jako osoby s vysokym statusem (Lukes, Jakl, & Zouhar,

2014).

1.3.3 Osobnostni charakteristiky

Na zahéjeni podnikani maji vliv i faktory psychologické povahy (Luke§ & Stephan, 2012).
Z osobnostnich charakteristik je to podnikatelska sebediivéra (n€kde uvadéna pod
terminem ,,podnikatelska vlastni efektivita®), kterd se ve vyzkumech jevi jako nejvice
souvisejici s podnikanim. Ve studii realizované v CR ,.podnikatelskd sebediivéra zvysuje u
rodicich se podnikateli sklon k podnikani o 5,9 %" (Lukes, Zouhar, Jakl, & Ocko, 2013,
239). Podnikatelskou sebedivéru miizeme definovat jako divéru dané osoby v to, zZe

zvladne Gspésné realizovat tkoly, které podnikani zahrnuje (Lukes, Novy, & kol., 2005).

Podnikatelska sebedtivéra je v CR na nizké trovni. Podle informaci Lukese a Jakl (2012)
se vroce 2011 jen 39 % obyvatel zapojenych do vyzkumu domnivalo, Ze mé potiebné
znalosti a dovednosti pro podnikani. Timto vysledkem se CR umistila na 41. misté z 54
zemi. Proto se jevi jako dilezité, ze Zhao, Seibert a Hills (2005) dospéli k zavéru, ze
podnikatelské vzdélavani vede k vyssi podnikatelské sebediivéie. Touto cestou by bylo

mozné podnikatelskou sebedtivéru v CR zvysovat.
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Definice podnikatelské sebediivéry vychdzi z pojmu self—efficacy. Pficemz self-efficacy je
pfesvédéeni Clovéka o tom, jak dokédze vyuzit svych vnitfnich a motivacnich zdrojii a
pomoci vhodného chovani dosahnout pozadovanych cilti (Bandura, 1997). U self-efficacy
neni podstatné, jak doopravdy dané ¢innosti clovek ovlada, ale to, jak si v nich véii (Lukes,

nedat.).

Self-efficacy ma vyznamny vliv na motivani procesy clovéka. Ma-li vysokou self-
dostdhnout (Bedrnova & kol., 2009). Lukes, Novy a kol. (2005) uvadi, ze self-efficacy je
vyznamnym prediktorem vykonu daného c¢lovéka. Self-efficacy hraje dtilezitou roli pro

vstup do podnikéani a nasledny podnikatelsky uspéch (Rauch & Frese, 2007).

Obavy spojené s podnikianim jsou dal$im vyznamnym psychologickym faktorem. Je to
strach z netspéchu, ktery lidem brani v zahdjeni podnikani. Celkem 35,8 % téch, ktefti
vnimali dobrou pfilezitost, v prizkumu uvedli, Ze jim v zahdjeni podnikani brani strach

z neuspechu (Lukes, Jakl, & Zouhar, 2014).

Pii podnikani je vhodné mit vysoké interni misto kontroly (v anglictin€ locus of control),
tzn. ze jedinec v&ii, Ze ma prostfednictvim svého chovani pfimy vliv na udélosti, které se

kolem n¢j dé&ji (Lukes, Novy, & kol., 2005).

Osobni iniciativa (Frese, Fay, Hilburger, Leng, & Tag, 1997) popisuje chovani osob, které
délaji vice, nez je formaln¢ vyzadovano. Toto chovani zacind samo od sebe a zahrnuje
houzevnatost a vytrvalost i ve chvilich, kdy se objevi problémy. Podnikatel¢ mivaji
vysokou osobni iniciativu. Umi planovat a to i strategicky, vyhledéavaji pfilezitosti,

predvidaji problémy a jsou celkové proaktivni (Lukes, Novy, & kol., 2005).

Pro to, aby byl podnikatel Usp&$ny, mél by dokazat prijmout nejistotu a urcitou
rozumnou miru rizika (Lukes, Novy, & kol., 2005). Vyzkumy ukazuji, Zze podnikatelé
nevyhledavaji riziko vice nez jiné skupiny, ale umi snim lépe pracovat tim, Ze jej
predvidaji (Lukes, nedat.).

Mezi dalsi dtlezité osobni vlastnosti podnikatele patii tolerance nejednoznacnosti,
vytrvalost a trpélivost. Nelze totiz presné¢ piedvidat Gspéchy ani potize spojené se
zahdjenim podnikani. A na ocekdvané vysledky si musi podnikatel neziidka umét pockat

(Lukes, nedat.)
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Zprava GEM také uvadi, Ze provedena logistickd regresni analyza faktorti ovlivilyjicich
vstup do podnikani v Ceské republice, ukéazala, 7e nejvét§i vliv maji pravé faktory
psychologické povahy (podnikatelskd sebedivéra, strach zneuspéchu a vniméni

ptilezitosti) (Lukes, Jakl, & Zouhar, 2014).

Shrneme-li uvedené studie vénujici se osobnostnim charakteristikdm, rodici se podnikatelé
maji vys$i podnikatelskou sebediivéru, ktera ma vliv na jejich motivacni procesy a jejich
vykonnost. DalSimi dulezitymi psychologickymi faktory, které maji podnikatelé spole¢né
jsou nizsi strach z neuspéchu, vysoké interni misto kontroly, vysokd osobni iniciativa,
tolerance nejednoznacnosti, vytrvalost a trpélivost. Tito lidé také dokazi Iépe piijimat

nejistotu a rozumnou miru rizika.
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2 MOTIVACE A PODNIKANI

Pro zahdjeni podnikani je kli¢ovd motivace osoby zvazujici zahajeni podnikatelské
¢innosti. Ta ji umoZiiuje vytrvat a preckat toto sloZité obdobi po&ate¢ni obdobi (Sebestova,
2016). To, Ze je motivace, konkrétné¢ vykonovd motivace, dulezitd, ukazuji zavéry
Collinse, Hangese a Lockeho (2004), ktefi dospéli k zavéru, ze vykonova motivace

podnikatelil je vy$si nez u jinych skupin, dokonce vyss$i nez u manazera.

Tato kapitola je zaméfena spiSe na vysvétleni hlavnich pojmii spojenych s motivaci a na
motivaci vykonovou, kterd je s podnikdnim nej€astéji spojovana, nezli na vycet a popis
teorii motivace, kterych existuje celd fada. Kapitola fesi také osobnostni charakteristiky,

které maji vliv na motivaci ¢lovéka.

2.1  Motivace — zakladni pojmy

Motivaci definuje Plhakova (2003, 319) jako ,,souhrn vSech intrapsychickych
dynamickych sil neboli motivii, které zpravidla aktivizuji a organizuji chovani i proZivani
s cilem zmenit existujici neuspokojivou situaci nebo dosahnout néceho pozitivniho*.
Vysledkem motivace tedy je, ze ¢lovék chce néco ziskat nebo se chce né€emu vyhnout.
Motivace nam dava vysvétleni pticin lidského chovani i prozivani.

Podle Smahaje a Cakirpaloglu (2015) dodava pracovni motivace energii a udrzuje smér
spojeny s ¢innosti pozadovanou danou osobou ¢i okolnostmi. Pinder (2008, 11) ji popisuje
jako: ,,soubor energetickych sil, které pochazi jak z byti jedince, tak i mimo nej. Tyto sily

se podileji na pracovnim chovani a urcuji jeho formu, smeér, intenzitu a trvani.

Téma motivace z obecného hlediska fesi chténi, snazeni, umysly, pfani, aspirace, tendence,
zajmy, potieby, cile ¢loveka (Provaznik, 2002). Patii sem tedy i touha zacit podnikat,

umysl zalozit si obchod ¢€i cil opustit své zaméstnani a osamostatnit se.
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Podle Provaznika a Komarkové (2004) ma motivace tfi dimenze:

1. Dimenzi sméru — motivace je vzdy zaméfena urCitym smérem a od jinych se
odvraci.

2. Dimenzi intenzity — projevuje se v sile dané motivace, tzn. kolik energie ¢lovek
vénuje pro dosazeni toho, co chce.

3. Dimenzi stalosti, vytrvalosti a perzistence: clovék dokaze diky motivaci v urcité
mife pfekonavat prekazky pii dosahovani svého cile. Podle Urovné perzistence
motivace dokéaze Clovek ,,jit za svym cilem® bez ohledu na neuspéch, ktery jej na

této ceste provazi.

Bavime-li se o motivaci, je potieba zminit, Ze zakladnimi prvky motivace jsou stimuly a
motivy (Armstrong, 2002). Stimuly jsou vné&jsi podnéty, které maji vliv na vysledné
chovani clovéka. Jedna se napiiklad o vykonovou odménu, pochvalu ¢i kritiku
nadfizeného, srazky ze mzdy. Motiv je vnitini diivod clovéka k tomu, aby se choval tak,
jak se chova — napf. touha uspét, potfeba jistoty, strach z odmitnuti. Podle LukeSe, Nového
a kol. (2005) vychazi vykon podnikatelii zejména z jejich dlouhodobych motivi, stimuly

na jejich ¢innost nemaji takovy vliv.

2.2 Vykonova motivace

Jak jiz bylo uvedeno, podnikatelé se od ostatnich skupin 1isi ve vykonové metivaci.
Baldkova (2014) vychazi z toho, ze 1idé jsou obecné motivovani dosahovanim uspéchu,
zlepSovanim vykonu, zvladdnim ukold a dosahovanim Zzadouciho chovani. Vykonova
motivace miize byt tedy definovana jako usili jedince vyhnout se netispéchu, zaZzit uspéch a
obdiv. Cilem této snahy ¢loveka je zvySeni hodnoty nejen pro sebe sama, ale i pro jeho
socialni okoli. Pfi¢emz motiv vykonu je jednou zrelativné stabilnich osobnostnich

charakteristik (Bedrnova & Novy, 1998).

Vyzkumy odhalily n&kolik metivii, které ovliviiuji chovani jedince ve vykonovych
situacich. Jedna se o potfebu dosazeni uspéSného vykonu, vyhybani se neuspéchu a

vyhybéni se uspéchu (Plhakova, 2003).
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Potifebu uspéchu definoval uz americky psycholog Henry Murray, a to jako potiebu
prekondvat piekdzky, vyuzivat své schopnosti, vykonavat néco obtizného v co mozna
nejkratSim Case (Rathus, 1984). Lidé s vysokou potiebou uspéchu jsou soutézivi, chtéji
podavat mimofadné vykony a ukézat je i ostatnim. Netrpi tizkosti ze selhani, vybiraji si

zaméstnani, které nejlépe odpovidaji jejich schopnostem (Plhakova, 2003).

Vykonové chovani ovliviiuje také snaha vyhnout se netspéchu. Toto se projevuje bud’
tim, Ze Cloveék vyhyba situacim, kde je pozadovdn a méfen vykon, nebo udéla své
maximum, aby se neuspéchu vyhnul, aby ptedeSel selhdni. Tento Clovek zaziva pfi
vykonovém chovani tzkost a po dokonceni ukolu pocituje ulevu, ze to zvladl (Plhakova,

2003).

Na zacatku systematického vyzkumu vykonové motivace stoji D.C. McClelland. Jeho
teorie pracuje s tim, Ze clovék ma tendenci k maximalizaci libého a minimalizaci nelibého
(Nakone¢ny, 2000). McClelland a jeho kolegové navic vytvofili v roce 1953 nastroj pro
méfeni vykonové motivace. Jednd se o kli¢ pro obsahovou analyzu pifibéhii Tématického
apercep¢niho testu (TAT) upraveného pro méreni vykonové motivace. Autory TAT byli
Murray a Morganova a test vyuziva lidskou tendenci interpretovat mnohovyznamné

situace jakoby se jednalo o vlastni zazitky a potieby.

McClelland métil pomoci TAT pouze sumarni skor potieby tspé$Sného vykonu, nezabyval
se potfebou vyhnuti se netspéchu (Svoboda, 2005). Obé tendence vykonové motivace
(nadéje na uspéch a strach z neuspéchu) zacal métit Heckhausen (1991) ve svém Testu

tematické apercepce.

Baldkova (2014) oznacuje tendenci dosahnout uspéchu ¢i vyhnout se netspéchu jako

klicové osobnostni faktory, které ovliviiuji motivaci ¢lovéka.
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2.3 Motivace k podnikani

Podivame-li se konkrétné na motivacni faktory podnikani, mtizeme je rozdélit na push a
pull motivy. Push motivy vnima dand osoba rodiciho se podnikatele negativné. Miize mit
pocit, Ze mu nic jiného, nez podnikani nezbyva. Je do podnikani ,tlacena®“. Jedna se
napiiklad o hrozici nezaméstnanost ¢i nespokojenost se soucasnou praci. Naopak pull
motivy clovéka do podnikani ,tdhnou“. Souvisi sjeho touhami. Aktivity spojené
podnikénim jej lakaji a v jeho ocich slibuji tfeba i vyssi finanéni odménu. (Segal, Borgia,

& Shoenfeld, 2005).

Lukes a Novy (2005) uvadéji, ze ,,push® motivy vychazi napt. z nespokojenosti v praci,
nizkého platu, nepruzné pracovni doby ¢i nemoznosti najit zaméstnani. Mezi ,,pull* motivy

fadi touhou po nezavislosti, touhu po seberealizaci ¢i touhu po vysokém piijmu.

Podle vyzkumu GEM zacinaji 2/3 lidi podnikat, protoze je ldka moznost vyuziti dobré

prilezitosti a 1/3 z nutnosti — maji pocit, Ze jim nic jiného nezbyva (Lukes§ & Jakl, 2011).

Sebestova, Szkandera a Bernatik (2008) dospéli k zavéru, ze ,,pull“ motiv vedouci

k samotnému podnikani kladné koreluje s kvalitou podnikatelské ¢innosti.

2.4  Vybrané osobnostni charakteristiky a LMI

Je vSak také potieba fici, Ze prestoze je Casto motivace vnimdna jako podstatna
determinanta vykonu, existuje jen velmi mélo studii, které toto potvrzuji. Dokonce neni ani
potvrzen konstrukt motivace k vykonu jako takovy (Schuler & Prochaska, 2003). V této
praci se vSak nezabyvam tim, jakych vysledki dostdhne cloveék, ktery se rozhodne
podnikat. Zajima mé, jaké psychologické faktory ovliviiuji jeho rozhodnuti zacit podnikat.
Na zaklad¢ predchozich informaci jsem se rozhodla zaméfit svou pozornost na self-

efficacy (dvéra v uspesné zvladnuti svych cilit), strach z netspéchu a misto kontroly.

Dotaznik motivace k vykonu — LMI, ktery vypliiuji vSichni Gcastnici naSich projektt
podpory podnikéni, s vybranymi osobnostnimi charakteristikami pracuje. Autoti dotazniku
(Heinz Schuler, Michael Prochaska) nevychdzi z zddné ucelené teorie motivace. Domnivaji
se, ze motivaci k vykonu neni mozné chépat jako ohraniceny konstrukt, ale snazi se ho
chapat ve vztahu k osobnosti. Autofi metody prohlédli dostupné testy motivace k vykonu,
vytvofili seznam dil¢ich konstrukti a srovnali je. Neékteré stranky konstruktl se opakovaly

Castéji, jiné méné Casto. Tyto dali autofi testové metody do souvislosti se znamymi
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teoriemi motivace k vykonu, testovali je, validovali a nakonec vytvofili 12 dimenzi
motivace k vykonu. Jednd se o vytrvalost, dominanci, angazovanost, divéru v uspéch,
flexibilitu, flow, nebojacnost, internalitu, kompenzacni Usili, hrdost na vykon, ochotu ucit
se, preferenci obtiznosti, samostatnost, sebekontrolu, orientaci na status, soutézivost a

cilevédomost (Schuler & Prochaska, 2003).

Self-efficacy (divéra v GspéSné zvladnuti svych cilll) mlizeme spojit s dimenzi LMI
,divéra vuaspéch®. Osoby svysokymi hodnotami v této dimenzi pocitaji stim, Ze
dosédhnou svého cile i v ptipadé¢ novych nebo tézkych ukol. Jednaji s ocekdvanim, ze
uspésné vyuziji své schopnosti, dovednosti a znalosti. Dimenze je Gzce spojena s celkovym
sebevédomim a je pfibuzna motivaéni komponenté ,,nad¢je na uspéch®, kterou svym

skorovacim klicem méfil Heckhausen (1963).

S neuspéchem a jeho zvladanim pracuji v LMI dvé dimenze: nebojacnost a kompenzacni
usili. Schuler a Prochaska (2003) vychazi ztoho, Zze osoby s vysokymi hodnotami
nebojacnosti nemaji strach ze selhani. Pfed dilezitymi tkoly a situacemi nejsou
v takovém napéti, aby tim byl negativné ovlivnén jejich vysledek. Uvahy o naro¢nych
ukolech vnich zpravidla nevyvoldvaji negativni pocity. Jsou emociondlné stabilni,
frustrace vyplyvajici zneuspéchu u nich nezplsobuje néjaké trvalejsi omezeni.
Nebojacnost hraje dilezitou roli v mnoha béZznych konceptech motivace. Najdeme ji
v negativni form¢ naptf. ve skorovacim kli¢i Heckhausena (1963) jako obavu

z neuspéchu/strach ze selhani.

Osoby s vysokymi hodnotami v dimenzi kompenzacni dsili maji tendenci investovat velké
usili a namahu, aby se vyhnuly netspéchu. Jednid se do urCit¢é miry o konstruktivni
zvladnuti strachu z netispéchu na rozdil od sklonu sniZzovat uroveil svych narokli nebo
,radéji nedélat nic, abych to ndhodou nepokazil®“. Dimenze kompenzaéni usili vychazi

z motivacni teorie Heckhausena (1963).

Jak jiz bylo uvedeno, podnikatelé maji vyssi interni misto kontroly. Schuler a Prochaska
(2003) v LMI pracuji s dimenzi internality. Ta oznacuje zplsob vysvétleni vysledkl
¢innosti. Osoby s vysokymi hodnotami se vyznacuji tim, ze vysvétluji vysledky a dasledky
svého chovani vnitinimi pfi¢inami. Jsou piesvédCeny, ze vétSina udalosti v jejich zivote
zavisi na nich samych, na vlastnim chovani a nasazeni sil. Uspé&$nost v povolani pro né
neni zalezitost Stésti, citi zodpovédnost za své netspéchy a nizké vykony. Schuler a

Prochaska jsou zde v souladu s konceptem vychazejicim z Rottera (1966).
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Rotter (1966) tikd, ze locus of control je subjektivni pocit kontroly ¢lovéka nad disledky

chovani a uvadi dvé zakladni hypotézy, které byly naslednymi vyzkumy potvrzeny:

1.

Locus of control (misto kontroly) je osobnostni charakteristiku, ktera se pohybuje
na Skale internalita-externalita. Kazdy ¢loveék ma své misto kontroly na této Skale —
pozice na skale ovliviiuje jeho atribuci, rozhodovani, vystupovani apod.

Misto kontroly je klicovym faktorem v procesu socidlniho uceni. Dopliiuje teorii
socialniho podminovani o dimenzi subjektivniho vniméni moznosti vlivu vlastniho

chovéani na posileni.
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3 TEORIE VZTAHOVE VAZBY

Teorie vztahové vazby se na konci 20. stoleti zacala vyraznéji uplatiiovat v psychologii
prace. Cetné studie totiz prokazaly souvislost vztahové vazby k blizkym osobam se vztahy

v pracovnich situacich (Seitl, 2014).

Prvni studie, kterd se tomuto tématu vénovala, byla studie Cindy Hazan a Philipa Shavera
(1990), ktera prokéazala vliv vztahové vazby na vztahy v pracovnich situacich. Vysledky
naznacuji, ze vztahova vazba ovliviiuje také postoje k praci a pracovni chovani. Tato
bakalarska prace je zamétena na pracovni chovani rodicich se podnikateld a to, jak souvisi

se vztahovou vazbou.

Kapitola popisuje zékladni principy teorie vztahové vazby, i to jak se dale projevuje
v dospélosti. Zabyva se také tim, jestli ma typ vztahové vazby daného ¢lovéka vliv na jeho

rozhodnuti zahdjit podnikatelskou ¢innost.

3.1 Pojem vztahova vazba

Co se skryva pod pojmem vztahova vazba (anglicky attachment)? Jedna se o citové pouto
ditéte s pecujici osobou (nejCastéji matkou), v teorii byvd oznaCovana jako vazbova
(vztahovd) osoba. Toto pouto se vytvaii na zakladé davéry pifipadné nedivéry mezi
ditétem a pecujici osobou a ovliviiuje vSechny dalsi vztahy ditéte i v pozdé&jsim véku

(Lecbych & Pospisilikova, 2012).

Matku a dit€¢ vnima teorie vztahové vazby jako dvé jednotky, které spolu vytvari jeden
vzajemné se ovliviiujici vazebny systém. Na jedné stran€ vidime matcino citové ptipoutani
k ditéti (bonding) a na druhé strané pak vazbu ditéte k jeho matce (attachment). Je dilezité
zminit, Ze vztahova vazba je chipana jako geneticky dana a fyziologicky regulovana.

Zacina ,,fungovat™ kratce po porodu (Brisch, 2011).
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3.2 Vznik vztahové vazby

Teorie vztahové vazby vychdzi ze zavért Johna Bolbyho (2010), ktery popsal existenci
vrozené tendence ditéte vytvaret emocni vazbu k blizké osobé. Tento instinkt ditéti slouzi
k zajisténi pocitu jistoty a zvySuje pravdépodobnost jeho pteziti. Vztahové vazby dité
nejprve vytvari s primarni osobou, nésledné i s osobami sekundarnimi. Pro dité¢ vazbova
osoba predstavuje zdroj klicovych zkuSenosti, a proto chce byt v jeji blizkosti. Ma-li dité
pocit ohrozeni, automaticky ma potfebu vyhledat vazbovou osobu pro ziskani podpory,
utéchy ¢i ochrany. Vazbovou osobu vsak dité nepotifebuje jen v okamzicich ohroZzeni,
ziskava diky ni i jistotu a energii pro aktivity, které nemaji vztahovy charakter (napf.
poznavani nového prostiedi). Objevi-li se prekazka (at’ jiz skute¢na ¢i domnéla) v udrzeni
blizkosti s vazbovou osobou, vyvolad separacni uzkost a chovani, které vede k obnoveni
blizkosti. Nedojde-li k tomuto obnoveni, uzkost zistava a dale se mize dostavit smutek
nebo zlost (Hazan & Shaver, 1994). Je tedy patrné, Ze kvalita senzitivity a dostupnosti
vazbové osoby ma vliv na to, jakou mentalni reprezentaci si dit¢ pro vztahy obecné
vytvoti. Tuto pak vyuzivéa pfi vzniku a udrzovani dalSich vztaht, které mu zivot pfinasi.
Ocitne-li se v nouzi, ma potiebu blizkosti, kterd se projevi jak v jeho myslenkach, tak
v jeho chovani. Pokud se vSak vazbova osoba ukaze jako nespolehlivd, pocit ohroZeni
zlstava, bezpeci neni pociténo. Na tento model maji vliv i1 dalsi vztahové zkuSenosti, ale
podle Bolbyho (2010) je pomérné stabilni. V dospélosti byvaji vazbovymi osobami rodice,
ptatelé, partneti (Seitl, 2014).

V ptedchozim odstavci se objevuji tfi zdkladni mechanismy vztahové vazby — udrzovani
blizkosti (dit¢ ma potiebu blizkosti vazbové osoby), bezpecny piistav (pii rozruseni dité
hledé u vazbové osoby bezpeci) a jistd zakladna (vazbova osoba pro néj predstavuje jistotu,

ze které se miize vydavat za poznanim) (Brisch, 2011).

Jak jiz bylo uvedeno, Clovek si prostfednictvim interakci s vazbovymi osobami vytvaii
vnitini pracovni modely jak sebe, tak druhych osob. Ty se pak podili na regulaci
afektivniho prozivani a prozivani blizkych vztahli v prib¢hu jeho Zivota, a tvoii je
oCekavani, strategie chovani, pocity, ndzory, zpisob mysleni i interpretace informaci

(Bowlby, 2012).
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3.3 Kategorizace typu vztahové vazby

Teorii Johna Bowlbyho ovéfovala Mary Ainsworth, kterd diky experimentim s matkami a
détmi vytvoftila zaklady kategorizace typil vztahové vazby. Jsou-li vazbové osoby dostupné
a podporujici v okamzicich, kdy to dité pottebuje, uspokoji svou potiebu bezpeci, uklidni
se a postupné se vytvoii bezpe€na vztahova vazba. Dit¢ si takto vytvoii obecné pozitivni
vnitini model jak sebe, tak druhych osob. Je-li vSak vazbovd osoba nedostupnd a
odmitajici, zaziva dit¢ pocity Uzkosti a strachu, proziva vnitini chaos a zoufalstvi. Tyto
pocity neumi dit¢ samo zvladnout a postupné se mohou rozvijet télesny neklid,
neschopnost zamétovat pozornost a vytvari se rizné obranné strategie. Vnitini model

sebe i druhych je pak obecné negativni (Lecbych & Pospisilikova, 2012).

Ainswort (Ainsworth, Blehar, Waters, & Wall, 2015) na ziklad¢ pozorovani déti
v situacich odchodu a navratu matky do mistnosti k ditéti rozliSovala t¥i typy vztahové

vazby:

1. bezpecnou (jistou),
2. uzkostnou,

3. vyhybavou.

Pficemz uzkostnost a vyhybavost popsala Ainswort jako projevy problematickych

vnitinich modelu.

Pozdéji byl doplnén jesté jeden styl nejisté vazby, a to styl desorganizovany/
desorientovany — u tohoto stylu je charakteristické stfidani tizkosti a vyhybavosti (Main &

Solomon, 1990).

Vyzkumy se v soucasnosti vénuji predevSim bezpe¢nému stylu a dvéma pivodnim

nejistym typtim, nebot’ desorganizovany styl vazby je pomérné vzacny (Seitl, 2014).

Brennan, Clark a Shaver (1998) ve svych dalSich studiich zacali nahlizet na organizaci
vztahové vazby jako na dvoudimenziondlni prostor, ktery je urCen uzkostnosti a
vyhybavosti. Vztahovou uzkostnost pak Brennan, Clark a Shaver (1998) definovali jako
strach z odmitnuti, strach ze separace, odpusténi. Vztahovou vyhybavost definovali jako
nepohodu v intimnich situacich a v situacich, kdy je ¢lov€k zavisly na druhém. Vysledkem
tohoto pfistupu jsou opét Ctyfi styly. Vyhodou vSak je, ze mizeme sledovat jak jednotlivé
styly, tak dimenze (uzkostnost, vyhybavost). Ve vyzkumu této bakalaiské prace byl proto

vyuzit dimenziondlni pfistup.
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3.4  Vztahova vazba u dospélych

Studie Mikulincera a Shavera (2007) spojené s teorii vztahové vazby identifikovaly
obdobné vzorce vztahové dynamiky i u dospélych. Vztahova vazba navic v dospélosti
souvisi 1 s dal$imi behavioralnimi systémy — jde naptiklad o poznéavaci aktivity, sexualitu a
poskytovani péce. Pfi ohroZeni je aktivace i organizace vazbového systému u dospélych
podobna jako v détstvi, ale na konetném vazbovém chovani se odrazi i jeho dalsi
zkuSenosti (vztahové zkuSenosti z détstvi a dospivani, soucasnd vztahova zkuSenost se
vSemi blizkymi osobami vcetné ptatel a kolegl). Vazbova strategie u dospélych se odrazi
v tom, co povazuje dany ¢lovék za ohrozujici a jak je vhodné podle n€j na danou situaci

reagovat.

Hazan a Shaver (1987) zjistili, Ze osoby v partnerskych vztazich 1ze podobné jako déti na
zakladé pozorovani Ainsworth rozdélit do kategorie jisté, vyhybavé ¢i uzkostné —
ambivalentni vztahové vazby. Dle vysledkil jejich studie spadla vice nez polovina
respondentll pod kategorii jisté vztahové vazby, Ctvrtina osob pod vyhybavou vztahovou

vazbu a pétina z nich byla zafazena do kategorie uzkostn€ ambivalentni vztahové vazby.

Podle Hazan a Shavera (1987) maji vnitini pracovni modely vytvofené vztahovou vazbou
dopad na vytvafeni romantickych partnerstvi, pratelskych vztahdi, emo¢ni prozivani,

adaptaci, interpersonalni percepci a chovani.

Nasledujici popis styli vztahové vazby neobsahuje desorganizovany styl vazby, ktery je

pomérné vzacny.

3.4.1 Bezpecny styl vztahové vazby

Bezpecny typ vztahové vazby je charakterizovan nizkou tzkostnosti (anxiety) a nizkou

vyhybavosti.

Podle Seitla (2014) tento styl vztahové vazby byva spojovan se sebedlivérou ve vztahu
k vlastni praci. Clovék s timto stylem o¢ekava ispéch pii plnéni vlastnich tikolii a sou¢asné
1 pozitivni zpétnou vazbu od okoli. Uziva si ukoly, které plni, nemé strach z vlastniho
selhani. Tito lidé byvaji v praci spokojenéj$i a vnimaji méné stresu. Jsou také Castéji
schopni dodrzovat rovnovdhu mezi praci a osobnim zivotem. Navic dokazou tyto dvé

oblasti jednoduseji odd¢lit.

23



Bezpecné vztahové vazba dale umoznuje cloveku jednoduseji vyhleddvat a ptijimat nové
zkuSenosti a nalézat strategie, jak se vyporadat se zménami v organizaci, ve které pracuje

(Mikulincer & Shaver, 2007).

Lidé s bezpecnym stylem vztahové vazby dokazi 1épe regulovat své prozivani, empaticky

prozivat vztahy a ovladat své jednani (LecCbych & Pospisilikova, 2012).

Charakteristické je také stabilnéjsi obdobi psychické pohody a to, Ze se oproti jinym typim
nebrani psychoterapeutické péci, pokud ji potfebuji (Obegi & Berant, 2009).

3.4.2 Uzkostné ambivalentni styl vztahové vazby

Uzkostné ambivalentni styl vztahové vazby je charakterizovan vysokou uzkostnosti
(anxiety) a nizkou vyhybavosti a vyznacuje se obavou, Ze v piipadé potfeby nebudou
potiebni lidé k dispozici. Dospéli lidé s timto stylem vazby jsou vice zavisli na podpoie

ostatnich nez je odpovidajici dané situaci (Joplin, Nelson, & Quick, 1999).

Pro tento styl je charakteristické prolinani vztahovych a pracovnich zélezitosti. Lidé
s timto stylem maji obavy zodmitnuti poté, co pfedvedou Spatny vykon. Maji nizsi
sebevédomi. Jejich pracovni vykony byvaji nizsi, protoze se primarné zametuji na socidlni
oblast. Potfebuji hodné pochvaly a ocenéni. Objevuje se spise nizsi citlivost viici druhym,
orientace na uspokojeni vlastnich potfeb, vétsi mira zavisti a pocity prepracovanosti. Pti
naruseni pracovnich vztaht si tito lidé hledaji jiné pracovni misto a své zaméstnani opousti
(Seitl, 2014).

V nékolika vyzkumech (napt. Geller & Bamberger, 2009) se ukdzalo, ze lidé s timto

stylem maji vyznamné snizenou ochotu pomahat druhym.

Downing a Nauta (2010) zjistili, ze jak vztahova uzkostnost, tak vztahova vyhybavost
zvySuje uzkost pfi vybéru zaméstnani a celkovou nerozhodnost. Vysledkem jejich Setfeni
byl také zavér, ze lidé s vysokou mirou vztahové tzkostnosti si vybiraji zaméstnani

zejména podle vyse platu.
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3.4.3 Vyhybavy styl vztahové vazby

Vyhybavy styl vztahové vazby je charakterizovan vysokou vyhybavosti a nizkou

uzkostnosti (anxiety).

Clovék s vysokou vyhybavosti nema rad situace, ve kterych se vyskytuji emocionalni
vyzvy (Lecbych & Pospisilikova, 2012). Snazi se vyhybat emocim druhych, jeho emoce
jsou spise mélké (Mikulincer & Shaver, 2007).

Lidé s timto stylem mivaji obavy z navazovani vztahli a prace je pro né nastrojem, jak se
vyhnout intenzivni socialni interakci. Radi tvrdi, Ze na vztahy nemaji z ditvodu velkého
pracovniho vytizeni ¢as. Castéji byvaji zasazeni workoholismem a piepracovanosti.
Ocekavaji ve vysledcich své prace uspéch, ale soucasné také cekaji spiSe negativni
hodnoceni od svych spolupracovnikt. Kolektiv jim tuto negativni zpétnou vazbu opravdu
Gasto dava. Casto maji tito lidé osobnostni piedpoklady k &innosti nezavislych,
samostatnych specialistl. I lidé s timto stylem mivaji spiSe niz$i sebevédomi, ikdyz ne tak

jednoznac¢né jakou u tzkostné¢ ambivalentniho stylu (Seitl, 2014).

Podle Mikulincera a Shavera (2007) bylo v poloviné studii u lidi s timto stylem snizené

sebevédomi patrné a v poloviné ne.

Rozhodnost, emocionélni stabilita a odolnost vici zatézi patii mezi silné stranky osob

s vyhybavym stylem vztahové vazby (Seitl & Charvat, 2018).

3.5 Vztahova vazba a podnikani

V soucasné dobé¢ existuje jen velmi malo studii zaméfenych na zjisténi, jestli ma styl
vztahové vazby podnikajici osoby vliv na jeho podnikani. V CR zatim takové 3etfeni

neprobéhlo.

Zelekha, Yaakobi a Avnimelech (2018) se ve svém vyzkumu zaméfili na propojeni teorie
vztahové vazby a podnikani. Vychézeli z ptedpokladu, Ze styl vztahové vazby dané osoby
vyznamné ovliviiuje, jestli zaCne podnikat a také to, jakému typu podnikani se bude
vénovat. Pracovali mimo jiné s vychodisky, Ze bezpecna vztahova vazba je uzce spojena
s vyssi self-efficacy, stejné tak jako se schopnosti piijimat riziko. Déle s tim, Ze vyS$$i mira
uzkostnosti snizuje odolnost vic¢i stresu a vysoka mira vyhybavosti zvySuje potiebu

autonomie.
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Ve vyzkumu autofi sledovali podnikatele na jejich tplném zacatku podnikani (jednalo se o
ucastniky soutéze o inovativni podnikatelskou mySlenku) a studenty MBA, ktefi
pfedstavovali skupinu ,,nepodnikateld®. Skupina podnikatelli obsahovala 50 % osob
s bezpeCnym stylem vztahové vazby, 24 % méla tzkostné¢ ambivalentni styl a 26 %

vyhybavy styl vztahové vazby.

Studie potvrdila, Ze nizka vztahova tzkostnost ma pozitivni vliv na rozhodovani o zahajeni
podnikatelské cinnosti. Hypotéza, kterda propojovala nizkou vztahovou vyhybavost a
pozitivni rozhodnuti o podnikéani, v§ak potvrzena nebyla. Déle studie uk4zala, Ze motivace
zacCit podnikat u lidi s vyssi vztahovou uzkostnosti souvisi s tim, ze chtéji byt pozitivné
hodnoceni druhymi lidmi. Zatimco u lidi s vyss§i vyhybavosti je motivace zacit podnikat
spojena s dosazenim vétsi autonomie. Dale se ukazalo, Ze lidé s vySs$i vztahovou

uzkostnosti maji vétsi tendenci opustit podnikani po prvnim podnikatelském netspéchu.

Zelekha, Yaakobi a Avnimelech (2018) tedy dospéli k zavéru, ze podnikatelé maji nizsi
vztahovou uzkostnost nez ,nepodnikatel¢”. U vztahové vyhybavosti se rozdil mezi
podnikateli a “nepodnikateli* neukézal. Podle autorti studie to mize byt zptisobeno tim, Ze
mira vztahové vyhybavosti nemé vliv na rozhodovani stat se podnikatelem a pravé toto
studie zjiStovala. Tyto zavéry byly vyuzity pfi formulaci vyzkumnych otdzek a hypotéz

této bakalarské prace.
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4 VYZKUMNY PROBLEM, CILE
HYPOTEZY

4.1 Vyzkumny problém

Z teoretické Casti je patrné, Ze zahdjeni podnikdni ovliviiuje celd fada faktort.
Z realizovanych vyzkumu také vyplyva, Ze pro rodici se podnikatele se jako zasadni jevi
nasledujici osobnostni charakteristiky - podnikatelska sebediivéra, strach z netspéchu,
misto kontroly, vniméni pfilezitosti, osobni iniciativa, tolerance nejednoznacnosti,
vytrvalost a trpélivost. Zameéfila jsem se na prvni tii z téchto osobnostnich charakteristik,
abych zjistila, zda se projevuji i u skupiny osob vstupujicich do naSich projekti podpory

podnikéni.

VEii vice ve své schopnosti ucastnici projektti podpory podnikani, kteti zacali podnikat,
nez ostatni Ucastnici? Je mezi nimi rozdil ve vife, ze maji osud ve svych rukou ¢i ve

velikosti strachu z neuspéchu? Tyto otazky jsem si pfed zahdjenim vyzkumu kladla.

Vysledky se nasledné daji vyuzit pfi rozvoji podnikavosti — je mozné s nimi pracovat
v ramci vzdélavacich a rozvojovych aktivit ur€enych pro zacinajici podnikatele, a pfipadné
mohou byt vyuzitelné i pro rozvoj podnikavosti zakli a studentd. Tato problematika je
vysoce aktualni. V soucasnosti se objevuji snahy podpofit podnikavost déti, zamétuji se
vSak zejména na rozvoj kreativity, praci s napady, strategické mysleni, feSeni problémi,

spolupréci ¢i komunikaci.

PiedloZzena prace se na druhé stran¢ také zaméfuje na vztah mezi dimenzemi vztahové
vazby a rozhodnutim ¢loveka, jestli zatne podnikat. Premysli nad tim, jestli vztahova
uzkostnost a vztahova vyhybavost s timto rozhodovanim néjak souvisi. Z jiz realizovanych
studii vyplyva, ze zacinajici podnikatelé¢ by meli mit nizsi vztahovou tzkostnost nez bézna
populace. Ve vztahové vyhybavosti se podle dosavadnich poznatkli za¢inajici podnikatelé
nelisi. V této bakalarské praci bych chtéla ovéfit, zda toto plati i v podminkach naSich

projektti podpory podnikani.
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4.2  Cile vyzkumu a hypotézy

Hlavni cile vyzkumu této bakalatské prace jsou:

1.

Popsat osoby, které se zapojily do projekti podpory podnikdni, zpohledu
osobnostnich charakteristik spojovanych s rozhodovadnim o zahajeni podnikani a
z pohledu dimenzi vztahové vazby.

Zjistit, zda existuji rozdily v osobnostnich charakteristikach spojovanych s
rozhodnutim zacit podnikat, u skupin osob, které zacaly a které nezacaly podnikat.
Zjistit, zda existuji rozdily v hodnotich vztahové Uzkostnosti a vyhybavosti u

skupin osob, které zacaly a které nezacaly podnikat.

K vyzkumnému cili €. 1 byly stanoveny nésledujici vyzkumné otazky:

Jaké jsou hodnoty dimenzi ditvéra v Gspéch, nebojacnost, internalita a kompenzacni
usili u osob, které se zapojily do projektti podpory podnikani a zac¢aly do 6 mésict
od testovani podnikat? Je patrny rozdil v hodnotach Zen a muzl ¢i mezi
jednotlivymi projekty?

Jaké jsou hodnoty dimenzi diivéra v Gspéch, nebojacnost, internalita a kompenzacéni
usili u osob, které se zapojily do projekti podpory podnikéni a nezacaly do 6
meésicl od testovani podnikat? Je patrny rozdil v hodnotdch zen a muza ¢i mezi
jednotlivymi projekty?

Jaké jsou hodnoty interpersondlni hyperaktivace a intrpersonalni deaktivace
dosazené souborem ucastnikil projektl podpory podnikdni ve srovnani s normou?

Je patrny rozdil v hodnotach Zen a muzi ¢i mezi jednotlivymi projekty?

K vyzkumnému cili €. 2 byly stanoveny nasledujici hypotézy:

H1: Osoby, které zacaly do 6 mésicti od testovani podnikat, dosahuji vysSich
hodnot v dimenzi divéra v Gspéch nez osoby, které nezacaly podnikat.

H2: Osoby, které zacaly do 6 mésicti od testovani podnikat, dosahuji vysSich
hodnot v dimenzi internalita nez osoby, které nezacaly podnikat.

H3: Osoby, které zacaly do 6 mésicti od testovani podnikat, dosahuji vysSich
hodnot v dimenzi nebojacnost nez osoby, které nezacaly podnikat.

H4: Osoby, které zacaly do 6 mésicti od testovani podnikat, dosahuji vysSich

hodnot v dimenzi kompenzaéni Usili nez osoby, které nezacaly podnikat.
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K vyzkumnému cili €. 3 byla stanovena nasledujici hypotéza:

* HS5: Osoby, které¢ zacaly do 6 mésicii od testovani podnikat, dosahuji niz§ich hodnot

interpersonalni hyperaktivace nez osoby, které nezacaly podnikat.

Hypotéza k interpersonalni deaktivaci nebyla stanovena, nebot’ podle poznatkt v teoretické

casti se vysledky podnikatelt a nepodnikatelti v této dimenzi nelisi.
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5§ METODOLOGICKY RAMEC

Tato kapitola je vénovédna popisu vyzkumného designu, pouZzitych testovych metod a
vyzkumného souboru, se kterym bylo pracovdno. Obsahuje také zpiisob ziskavani a

zpracovani dat. Posledni ¢4st je vénovana etické strance realizovaného vyzkumu.

5.1 Vyzkumny design

Pro dosazeni definovanych cilii prace jsem vyuzila kvantitativni metodologicky design
vyzkumu, ktery byl realizovan prostfednictvim dotaznikového Setfeni. Byly pouzity dva
dotazniky — Dotaznik motivace k vykonu (LMI) a inventai Experiences in Workplace
Relationships — Individual (EWR-I). Dotaznikové Setfeni obsahovalo také zakladni socio-

demografické udaje, kterymi byly vék a rod respondenta.

5.2  Testové metody

K meéfeni osobnostnich charakteristik ovlivitujicich rozhodnuti o zahajeni podnikani byl
pouzit Dotaznik motivace k vykonu LMI. EWR-I pak poslouZzil k posouzeni vztahové
vazby jedince v pracovnim prostiedi. Diky nému jsem ziskala informace o interpersondlni

hyperaktivaci a deaktivaci respondentt.

5.2.1 Dotaznik motivace k vykonu (LMI)

Autory dotazniku jsou Heinz Schuler a Michael Prochaska. Uvadéji, ze je vhodny pro
persondlni vybér ¢i rozvoj, poradenstvi a najde své uplatnéni v psychologii sportu,
pedagogické a Skolni psychologii ¢i pfi vyzkumu motivace ¢i osobnosti. Autofi vychazi
z koncepce, ktera vniméa motivaci k vykonu jako globalné orientované chovani, na které

maji vliv rizné aspekty osobnosti (Schuler & Prochaska, 2003).

Dotaznik obsahuje 170 vyrokii rozdélenych do 17 dimenzi a hodnoti se na 7-bodové skale

Likertova typu (od naprosto nesouhlasi po naprosto souhlasi) podle souhlasu ¢i nesouhlasu
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s vyrokem. Vypliovani dotazniku trva respondentiim cca 35 minut (Shuler & Prochaska,

2003).

Naésledujici tabulka uvadi sledované dimenze, se kterymi LMI pracuje, a jejich struény

popis uvedeny Schulerem a Prochaskou (2003).

Tab. 1: Stru¢ny popis vybranych dimenzi LMI

DIMENZE

POPIS

Davéra v uspéch

Nebojacnost

Internalita

Kompenzacni usili

Piny davéry, pfesvédCeny, sebevédomy, plny nadéje, predvidajici,
oCekava uspéch, planuje, pozitivni, jisty, optimisticky, jisty vitézstvim,
neunavny.

Nebojacny, beze strachu, odvazny, smély, statecny, neohrozeny,
srdnaty, udatny, bez bazné, odhodlany, razny, ma kuraz, neunavny,
rozhodny, nezlomny, pevny, rezolutni, nenecha se zmylit, stabilni,
odolny vadéi frustraci.

Vé&ii sam sobé&, sebeurCujici, zodpovédny sam za sebe, sebejisty,
sebevédomy, pfesvédéeny o sobé, jisty uspéchem, nevymlouva se na
osud, analyzujici, diferencujici, zjiStuje pficiny, autonomni, vidi pficinu
sam v sobé.

Konstruktivné se vystfiha strachu, citlivy na stres, snazivy,

kompenzujici strach, obavy ze selhani, napjaty, vyhyba se chybam,
minimalizuje riziko, pfili§ pfipraveny.

Schuler a Prochaska (2003) vyuzili pro ovéfeni reliability metody urceni ekvivalence

pomoci vypoctu koeficientu vnitini konzistence (Cronbachova alfa). Dale pomoci retestu

zjiStovali, jaka je stabilita dotazniku. Koeficient vnitini konzistence je u celkového vzorku

pro celkovy skor o = 0,89, coz ukazuje na vysokou reliabilitu. Podivame-li se na

koeficienty vnitini konzistence u sledovanych dimenzi, pohybuji se mezi 0,68 — 0,84.

Nejnizsi spolehlivost vysledkli testi md dimenze internalita. Retest byl realizovan

s Casovym odstupem tii mésici u 205 respondentil, studentd stfedni odborné Skoly a

gymnazia. Podle vysledkli je metoda v ¢ase pomérné stabilni (koeficienty retestu se

pohybuji u sledovanych dimenzich mezi 0,68 — 0,82). Diskutabilni je opét pouze polozka

internality, kde je koeficient retestu 0,68.
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5.2.2 Experiences in Workplace Relationships — Individual
(EWR-I)
Jedna se o sebeposuzovaci nastroj, ktery slouzi k diagnostice vztahové vazby v pracovnim
prostfedi. Ma 45 polozkovou verzi o tfech dimenzich, kterou publikovali Seitl, Seitlova a
Stielec (2017). Tato metoda vychazi ze zkuSenosti s vyuzivanim sebezkuSenostnich metod
pro diagnostiku dospélé vztahové vazby typu ECR (Brennan et al., 1998), ECR-R (Fraley,
Waller, & Brennan, 2000) nebo ECR-CZ (Seitl, Charvat, & Lecbych, 2016) v pracovnim
prostiedi (Koubkova, 2019). Polozky uvedenych néstroji jsou zaméfeny na osobni Zivot,
dotazuji se na intimni pocity a prozitky, a navic sméfuji spiSe na pocity nez na projevy
chovani. Ptaji se pfimo na vztahovou izkostnost a vyhybavost a toto miize byt respondenty
vnimano jako neadekvatné osobni (Seitl, Seitlova, & Stielec, 2017). EWR-I proto cili na
nepiimé meéteni vztahové vyhybavosti a uzkostnosti prostiednictvim jejich projevil

v pracovnim chovani (Koubkova, 2019).

EWR-I o 45 polozkdch byla standardizovdana na 575 respondentech zftad hasicu,
zameéstnancll vyrobni spolecnosti a absolventii vysoké Skoly do 12 mésicli po promoci.
Vnitini konzistence $kal méfend pomoci Cronbachovy alfy nabyvala hodnot a = 0,82 —

0,87. Soubézna validita byla testovana pomoci ECR-CZ (Seitl, Charvat, & Lecbych 2016).

Pro vyzkum jsem vyuzila dosud nepublikovanou 19 polozkovou verzi EWR-I. Ta pracuje
se dvéma dimenzemi — dimenzi interpersondlni hyperaktivace a dimenzi interpersonalni
deaktivace. Deset polozek interpersonélni hyperaktivace popisuji hyperaktivacni strategie,
pro které jsou charakteristické tendence opétovné vyhleddvat a udrzovat blizkost. Polozky
Skaly interpersondlni deaktivace (9 polozek) popisuji deaktivacni strategie, pro které je
typické snaha vyhnout se vztahové blizkosti a riziku opétovného odmitnuti (Seitl, Charvat,
Stielec, & Seitlova, nedat, in Stfelec, 2019). Tato metoda pouziva 7-bodovou Skalu
Likertova typu (od rozhodné nesouhlasim po naprosto souhlasim). Pii vyhodnoceni je
potfeba zohlednit to, ze tfi polozky jsou inverzni a je potieba je pfed vyhodnocenim

prevratit.

EWR-I (19 polozek) ma vnitini konzistenci a = 0,79 pro Skalu interpersonalni deaktivace a
a = 0,81 pro skélu interpersonalni hyperaktivace, coz ukazuje na vysokou reliabilitu

metody.
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5.3 Sbér dat a vyzkumny soubor

Zéakladni soubor tohoto vyzkumu tvoii viechny osoby v Ceské republice, které zvazuji
zahdjeni podnikatelské ¢innosti. Jak jiz bylo uvedeno diive, tyto osoby se nikde centralné
neeviduji. Vzhledem k obtizné dostupnosti souboru byla vybrana nepravdépodobnostni

metoda vybéru respondentli: zamérny vybér pies instituci.

Sbér dat probihal od unora 2017 do ¢ervna 2019 mezi ucastniky tiech projekti na podporu
podnikani realizovany firmou, ve které jsem zaméstnana. Projekty byly realizovany
v Karviné, Ostravé a Bruntidle a byly zaméfeny na osoby, které zvazuji zahdjeni
podnikatelské Cinnosti. O projektech se mohli zdjemci dozvédét zinzerce, plakati a
prezentaci konanych na méstskych turadech, Gftadech prace, matefskych centrech a Skolach.
Lidem, ktetfi do projektd vstoupili, jsem prezentovala moznost zapojeni do vyzkumu
v ramci prvni aktivity projektu. Pokud méli zajem, pozadala jsem je o vyplnéni dotaznikt.

Respondenti vypliovali dotaznik LMI v pocitacové verzi a EWR-I formou tuzka a papir.

Celkem 95 studentt, ktefi do projektti vstoupili, nemohli byt do vyzkumu zatazeni, protoze
nemaji pracovni zkuSenosti a dotaznik EWR-I by proto pro né¢ nebyl vhodny. Jen 7 osob
ucast v projektu odmitlo. Celkem 11 respondentii muselo byt z vyzkumu vyfazeno, nebot’
uz na zacatku neméli zdjem zahgjit podnikatelskou cinnost, ale pfesto do projektu
vstoupili. U€inili tak proto, ze jim byla ucast nabidnuta jejich ufadem prace a oni méli

obavy do projektu nevstoupit.

Vyzkumny soubor tedy tvoii 66 osob zvazujicich zahajeni podnikatelské ¢innosti.

Tab. 2: Rozlozeni rodu ve vyzkumném souboru (N = 66)

Pocet Relativni ¢etnost (%)
Zeny 45 68,2
Muzi 21 31,8
Cely soubor 66 100

Jak ukazuje absolutni a relativni ¢etnost uvedend v tabulce €. 2, je pomér zastoupeni mezi
zenami a muzi odliSny. Pocet zen vyrazné pievySuje pocet muzi. Dalsi podstatnou
charakteristikou vyzkumného souboru je vékové rozlozeni respondentd. VEk ve

vyzkumném souboru se pohybuje mezi 21 a 56 lety.
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Vékovy praimér vyzkumného souboru byl 36,5 se smérodatnou odchylkou (dale uz jen SD)
10,56. Ve vyzkumném souboru byli muzi s vékovym primérem 34,4 (SD = 10,2) a Zeny

s vékovym priimérem 37,1 (SD = 8,82). Modus byl 21 let s absolutni ¢etnosti 4.

Tab. 3: Vyzkumny soubor podle mista projektu (N = 66)

Projekt Pocet Relativni ¢etnost (%)
Karvina 44 66,7
Ostrava 13 19,7
Bruntal 9 13,6
Cely soubor 66 100

Z celkového poctu respondentll (tzn. 66 osob) v obdobi do 6 mésici od provedeného
testovani zahdjilo podnikatelskou ¢innost celkem 16 osob. Informace o struktuie jsou

shrnuty do tabulek 4 a 5.

Tab. 4: Zahajeni podnikatelské ¢innosti — srovnani muzii (N = 21) a zen (N = 45)

Primérny vék Primérny vék

Muzi podet . Zeny podet .
muZi zeny
Zacal podnikat 4 29 12 38,5
Nezacal podnikat 17 35,6 33 37,8

Do Sesti mésicti od vstupu do vyzkumu zacalo podnikat 36,3 % zapojenych Zen a 23,5 %
muzl. Primémy vek zen — zacinajicich podnikatelek byl vyssi nez u muzl, Zeny mély

v priméru vice nez 38 let.

Tab. 5: Zahgjeni podnikatelské ¢innosti — srovnani osob z projektu v Karviné (N = 44), v
Bruntale (N =9) a v Ostravé (N = 13)

Karvina Bruntal Ostrava
Zacal podnikat 10 3 3
Nezacal podnikat 34 6 10

Ve vsech projektech zacalo do 6 mésict od testovani podnikat vice nez 22 % osob, které se

do této rozvojové aktivity zapojilo.
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5.4  Metody zpracovani a analyzy dat

Ziskané informace z dotaznikli byly ru¢né zapsany do datové tabulky v programu MS
Excel (T-skory interpersonalni deaktivace a interpersonalni hyperaktivace, standardni
skory dimenzi LMI). Informace o tom, jestli dany respondent zacal podnikat byly
zjiStovany na webovych strankach www.rzp.cz, které provozuje Ministerstvo pramyslu a
obchodu Ceské republiky a obsahuje informace z vefejné &asti Zivnostenského rejstiiku.

K vyhodnoceni dat byl pouzit program STATISTICA.

Data byla analyzovana pomoci deskriptivni statistiky, Shapiro-Wilkova testu,
Wilcoxonova testu, Mann-Whitneyho testu a Kruskal-Wallisova testu. Testové metody
byly zvoleny s ohledem na to, Ze provedenim testu normality bylo zjisténo, ze s vyjimkou
interpersonalni deaktivace (T-skér i primér) nemaji proménné normalni rozdéleni.
Statistické testovani dat prob¢hlo na hladiné vyznamnosti a = 0,05. Deskriptivni statistika
a na ni navazujici statistické analyzy byly realizovany zejména pomoci priméri, mediant,

T-skoéru a standardnich skoru.

5.5 Etické hledisko a ochrana soukromi

Béhem pftipravy, realizace i prace s vysledky vyzkumu byly respektovany etické principy a
zasady psychologického vyzkumu. Pied rozhodnutim o tcasti do vyzkumu byli
respondenti struéné seznameni s Ucelem vyzkumu, casovym horizontem, zpisoby

zpracovani dat a moznosti kdykoliv z vyzkumu vystoupit.

Dotazniky byly oznaceny kodem a tento byl spolu se jménem respondenta zapsadn do
zvlastniho seznamu, aby bylo mozné spéarovat informace z dotazniki s tim, jestli dana
osoba zacala po 6 mésicich podnikat. Byla jsem jedinou osobou, kterda méla seznam
k dispozici. Tento zpiisob zajistil dostate¢nou bezpeénost poskytnutych informaci. Ugast
ve vyzkumu byla dobrovolnd a nebyla spojena se zddnou finan¢ni odménou. VSichni
respondenti, ktefi o to projevili zajem, ziskali individudlni interpretaci vysledki dotazniku

LMI.
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6 PRACE S DATY A JEJI VYSLEDKY

Tato kapitola obsahuje vysledky statistické analyzy dat. Zamétuje se na popis vyzkumného
souboru z hlediska vybranych dimenzi LMI (divéra v uspéch, nebojacnost, internalita,
kompenzaéni Usili), z hlediska hodnot interpersondlni hyperaktivace a interperpersondlni
deaktivace. Tim odpovidd na stanovené vyzkumné otazky. Déle je kapitola zaméfena na

informace, které vedou k ovéreni vymezenych hypotéz a vyjadiuje se k jejich platnosti.

6.1 Vysledky deskriptivni statistiky

6.1.1 Vyzkumny soubor a vybrané dimenze LMI

Nasledujici tabulky a grafy jsou zpracovany na zakladé vysledki dotazniku motivace
k vykonu (LMI) a jsou zaméteny na popis vyzkumného vzorku z pohledu dimenzi divéra

v uspéch, nebojacnost, internalita a kompenzacni usili.

Tab. 6: Standardni skory v jednotlivych dimenzich LMI u osob, které za€aly do 6 mésict
od testovani podnikat (N = 16)

Dimenze Primér Median Min. Max Smér. odch.
Davéra v Uspéch 6 6,5 1 8 2
Internalita 5,69 5,5 3 9 1,74
Nebojacnost S 5,5 1 9 2,34
Kompenzaéni Usili 5,19 45 1 9 2,71

Tab. 7: Standardni skory v jednotlivych dimenzich LMI u osob, které mezacaly do 6
meésict od testovani podnikat (N = 50)

Dimenze Primér Median Min. Max Smér. odch.
DGvéra v ispéch 5,7 5 1 9 2,32
Internalita 4,78 5 1 9 2,79
Nebojacnost 4,44 5 1 9 2,2
Kompenzaéni usili 4,94 5 1 9 2,38
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Graf. 1: Priméry standardnich skord v jednotlivych dimenzich LMI podle rozhodnuti
podnikat (N = 16) ¢i nepodnikat (N=50)

& Podnika

& Nepodnika

Davérav Internalita Nebojacnost Kompenzacni
Uspéch usili

Vysledky standardnich skért dimenzi divéra v Uspéch, internalita, nebojacnost a
kompenzacni usili se pohybuji kolem 5. staninu bez ohledu na to, jestli zacali ¢i nezacali

v Sesti mésicich od testovani podnikat.

Graf. 2: Priméry standardnich skort v jednotlivych dimenzich LMI — srovnani muzi (N =
21) a Zen (N=45)

& Muz

W Zena

Dlvéra v Uspéch  Internalita Nebojacnost  Kompenzaéni
usili
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Z grafu je zfejmé, ze zeny dosahly vySsich hodnot zejména u dimenze internalita a muZzi u
dimenze nebojacnost. Podle provedeného Mann-Whitneyho testu vSak rozdily nejsou

statisticky vyznamné (internalita: p = 0,06; nebojacnost: p = 0,20).

Graf. 3: Priméry standardnich skord v jednotlivych dimenzich LMI — srovnani osob
z projektu v Karviné (N = 44), v Bruntale (N = 9) a v Ostravé (N = 13)

K Karvina

3 1 | ) = | - & Bruntal

Dlvéra v Uspéch Internalita Nebojacnost  Kompenzacni
usili

L Ostrava

Z grafu vyplyva, ze standardni skory osob z bruntalského projektu jsou u tif dimenzi nizsi
nez u ostatnich osob. Statisticky vyznamny je pouze rozdil v dimenzi divéra v uspéch

(proveden Kruskal-Wallistv test, p = 0,03).

6.1.2 Vyzkumny soubor a dimenze vztahové vazby

Druhou oblasti, na kterou se prace zamétuje, je vztahova vazba v pracovnim prostiedi. Pro

tuto ¢ast byl pouzit EWR-I (19 poloZzek).

Nasledujici informace odpovidaji na vyzkumné otazky spojené s interpersondalni

hyperaktivaci a interpersonalni deaktivaci.

Tab. 8: Deskriptivni charakteristiky dotazniku EWR-I (N = 66)

<L - . . Smér. odch. -
Subskala Pramér Smér. odch. Pramér - norma norma
Interpers.onalnl 4,51 0,9 4,36 2,32
hyperaktivace
Interp.ersonalnl 3.27 1,03 324 2.2
deaktivace

Jiz z vizualniho srovnéni je patrné, ze primérna hodnota zejména subskaly interpersondlni

deaktivace se blizi normé. U §kaly interpersonalni hyperaktivace byla provedena statisticka
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analyza za ucelem zjiSténi, zda existuje statisticky vyznamny rozdil ve srovndni s normou.
Proto byly provedeno ovéfeni normality této proménné. Shapiro-Wilklv test ukazal, Ze
proménnad intrpersonalni hyperaktivace nema normalni rozdéleni (p = 0,038). Vzhledem
k nenormalnimu rozlozeni dat byl pouzit Wilcoxonlv test. Vysledky testu ukazaly, ze
naméteny primér interpersondlni hyperaktivace se od dané normy nelisi (p = 0,08, Z =

1,73).

Tab. 9: Deskriptivni charakteristiky dotazniku EWR-I — srovndni muzi (N = 21) a zen (N
=45)

Subskala Prameér muzi Smer. odch. Prdmér zeny Sm%r. odch.
muZi Zeny

Interpers.onalm 4,52 0,96 4,5 1,25

hyperaktivace

Interp.ersonalm 3,34 0,93 3,05 0,76

deaktivace

Pfi srovnani hodnot muza a Zen (tabulka 9) je patrné, ze Zeny vykazuji u naméfenych
primérd mirn€ snizené hodnoty, zejména u interpersonalni deaktivace. Existujici normy
vSak neobsahuji hodnoty pro muze a hodnoty pro muze, proto nebyly v tomto sméru

realizovany dal$i analyzy.

Tab. 10: Deskriptivni charakteristiky dotazniku EWR-I — srovnani osob z projektu
v Karviné (N = 44), v Bruntale (N = 9) a v Ostravé (N = 13)

Subskala Pramér Karvind  Pramér Bruntdl ~ Primér Ostrava Norma
Interpers.onalnl 4,49 4,48 4,64 4,36
hyperaktivace

Interp.ersonalnl 3.25 3,58 3,15 3,24
deaktivace

Tabulka 10 srovnava vysledky interpersonélni hyperaktivace a interpersonalni deaktivace u
osob z jednotlivych projekti. Provedenim Kruskal-Wallisova testu jsem ovétila, Ze se
osoby zriznych projekti v interpersonalni hyperaktivaci a deaktivaci statisticky nelisi

(hyperaktivace: p = 0,98, deaktivace: p = 0,43).
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6.2  Vysledky interferencni statistiky

V této Casti jsou uvedeny informace, které slouzi k vyhodnoceni hypotéz stanovenych pro

tento vyzkum (vyzkumné cile €. 2 a €. 3).

Vsechny hypotézy H1, H2, H3, H4 i HS jsem testovala pomoci Mann-Whitneyova U testu,
nebot’ s vyjimkou interpersondlni deaktivace nemaji proménné normalni rozdéleni
(provedla jsem testovani normality pomoci Shapiro - Wilkova testu). Tabulka 11 obsahuje
informace z realizovaného testovani a je z ni ziejmé, Ze mezi skupinami osob, které zacaly

v daném obdobi podnikat a které ne, neni pozorovan statisticky vyznamny rozdil.

Tab. 11: Mann — Whitneyho test pro vztah mezi zahijenim podnikédni a vybranymi
proménnymi (osoby, které zacaly podnikat (N = 16) a osoby, které nezacaly podnikat (N =
40))

u Z p
Davéra v uspéch 361,5 -0,47 0,64
Internalita 330 -0,95 0,34
Nebojacnost 334,5 -0,88 0,38
Kompenzaéni usili 376,5 -0,24 0,81
Interper. hyperaktivace 382 -0,15 0,8
Interper. deaktivace 311,5 -1,23 0,22

Vyzkum nenaSel dostatek dikazi, aby mohly byt nulové hypotézy vyvraceny. Vysledkem
tedy je, ze hypotézy:

* HI: Osoby, které zacaly do 6 mésici od testovani podnikat, dosahuji vysSich
hodnot v dimenzi divéra v Gispéch nez osoby, které nezacaly podnikat.

* H2: Osoby, které zacaly do 6 mésici od testovani podnikat, dosahuji vyssich
hodnot v dimenzi internalita nez osoby, které nezacaly podnikat.

* H3: Osoby, které zacaly do 6 mésici od testovani podnikat, dosahuji vysSich
hodnot v dimenzi nebojacnost nez osoby, které nezacaly podnikat.

* H4: Osoby, které zacaly do 6 mésici od testovani podnikat, dosahuji vyssich
hodnot v dimenzi kompenzaéni Usili nez osoby, které nezacaly podnikat.

* HS5: Osoby, které¢ zacaly do 6 mésicii od testovani podnikat, dosahuji niz§ich hodnot

interpersonalni hyperaktivace nez osoby, které nezacaly podnikat.

nebyly piijaty.
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7 DISKUZE

Tato bakalafskd prace zkouma osobnostni charakteristiky podilejici se na vykonové
motivaci a dimenze vztahové vazby u osob, které vstoupily do projektd podpory podnikani.
Tato problematika je zatim zejména ve spojitosti s teorii vztahové vazby v pocatcich a
mize slouzit jako podklad pro ptfipadné navazujici vyzkumy. Nésledujici diskuze je
zaméfena na zhodnoceni vysledkl jak deskriptivni, tak interferencni statistiky. Soucasti
diskuze jsou zavéry, které mohou byt uzitecné pro dalsi realizaci projektt podpory

podnikani i doporuceni pro ptipadné navazujici studie dané problematiky.

Vyzkumny soubor zahrnuje 66 osob, které se zapojily do projektd v Karviné (N = 44
osob), Ostravé (N = 13 osob) a Bruntidle (N = 9 osob). Pii planovani vyzkumu jsem
vychazela z popisii danych projekta a predpokladala jsem, ze v kazdém z projektd oslovim
cca 100 osob s moznosti zapojit se do vyzkumu. Nakonec se vSak z kapacitnich divodi
firmy zah4jeni projektii v Ostravé a v Bruntdle posunulo. Bruntalsky projekt navic zménil
cilovou skupinu a zaméfil se na studenty stfednich Skol, ktefi nemohli byt do vyzkumu
zafazeni. Vnimadm jako velmi rizikové, Ze jsem sama nemohla ovlivnit velikost
vyzkumného souboru a ptisté bych se toho rada vyvarovala. Na druhou stranu diky tomuto
zaméteni se na konkrétni skupinu osob je prace prakticka a vysledky jsou vyuzitelné

v praxi firmy.

Zeny tvoii vice neZ 68 % vyzkumného souboru. To vak neni ve vzdélavacich aktivitach
nic neobvyklého. Z vlastni dvacetileté¢ zkuSenosti lektorky vim, ze se vzdélavacich aktivit
ucastni Zeny Castéji nez muzi. Do Sesti mésicli do testovani zaCalo podnikat 36,3 %
zapojenych Zen a 23,5 % muzi. Piitom v Ceské republice stejné jako ve vétsing dalSich
zemi podnikd vice muzl nez zen (Luke§ & Jakl, 2011). Miize to vypovidat o tom, Ze nase

projekty vice oslovuji zeny, které umime podpofit a pomoci jim se zahdjenim podnikéni.

Primérny veék osob, které zacaly do Sesti mésict od testovani podnikat, je 35,3 let. Podle
zpravy GEM se do podnikéani pustili nejcastéji lidé mladsi 35 let (Lukes, Jakl & Zouhar,
2014). Nami realizované projekty tedy zifejmé oslovily starsi ¢ast zakladniho souboru osob

zvazujicich rozjezd podnikani. Maze to byt tim, Ze informace o projektech byly minimélné
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komunikovany na socialnich sitich, coz je pro mladsi osoby klic¢ovy komunikacni kanal.
Dale v kraji existuje n€kolik rozvojovych aktivit pro rodici se podnikatele, které¢ jsou

navazany na vysoké Skoly a pfirozen¢ do néj vstupuji mladsi lidé ze zakladniho souboru.

Sbér dat probihal formou tuzka-papir u dotazniku EWR-I a na pocitaci u dotazniku LMI.
Vypliovani na pocitaci bylo pro vyzkum piinosné, nebot’ dotaznik ma 170 polozek a
respondentim, ktefi vypliuji tento dotaznik formou tuzka-papir se stava, ze néckterou
zpolozek vynechaji. Tomu dotaznik na PC pfedeSel. Navic vyznamné urychlil
vyhodnocovani dat. Domnivam se, Ze pii vyplilovani dotazniku LMI je vhodn4 asistence
proskolené osoby, nebot’ nékteré polozky dotazniku jsou formulovany slozitéji a je vhodné
respondentim pomoci s jejich porozuménim. Proto byl dotaznik zadavan skupinové a po
celou dobu vypliovani byl pfitomen proskoleny pracovnik. Dotaznik LMI jsem pro
vyzkum pouzila i proto, Ze je vyuzivan naSimi psychology u vSech ucastnikl projektt
podpory podnikani bez ohledu na to, jestli se zapojili do mého vyzkumu. Mé Gcastnikiim
poskytnout informaci, jaké osobnostni charakteristiky jim mohou pomoci pii podnikani a
naopak. Vyhodou dotazniku LMI je, Ze sleduje vSechny tfi vybrané osobnostni
charakteristiky, které jsem se rozhodla sledovat — self-efficacy, strach z netispéchu a interni
misto kontroly. Je vSak potfeba pfiznat, ze dimenze internality ma v dotazniku LMI
diskutabilni reliabilitu 1 stabilitu v ¢ase (Schuler a Prochaska, 2003). Déale by mohlo byt
vhodnéjsi, kdyby byla testovd metoda zamétfena pfimo na podnikatelskou self-efficacy. Pro

dalsi vyzkum bych proto zvazila pouziti jinych testovych metod.

Silnou stranku druhé pouzité metody EWR-I je jednoduchost dotazniku (jen 19 polozek) a
to, ze otdzky nemaji tak osobni charakter jako jiné nastroje pro méfeni vztahové
uzkostnosti a vyhybavosti (Seitl, Seitlova, & Stielec, 2017). I pfesto jej po procteni
odmitlo vyplnit 7 osob. Domnivam se, Ze by bylo vhodngj$i i u tohoto dotazniku
vyplhovani v pocitacové podobé. Vepsani informaci do pocitace miize pusobit pro
respondenty méné citlivé, nez kdyz ptedavaji druhé osobé do ruky vyplnény dotaznik.
Soudim tak i podle toho, ze dotaznik LMI vyplnili vSichni a neméli k nému Zzadné

pfipominky, piestoze klade osobni otazky.

Ve vSech sledovanych dimenzich (diivéra v uspéch, nebojacnost, kompenzacni usili,
interni misto kontroly) nebyly mezi muzi a Zenami statisticky vyznamné rozdily. U osob
z bruntalského projektu byly statisticky vyznamné niz§i hodnoty v dimenzi divéra
v uspéch. Pfestoze v Bruntale byla pomérné maléd skupina respondenttl, takze toto zjisténi

by bylo potieba ovéfit na vétsim vyzkumném vzorku, doporucila bych v obsahu vzdélavani
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posilit témata zaméfend na budovani divéry v tspéch (posilovani sebevédomi, pozitivni

mysleni apod.).

Respondenti vyzkumného souboru se v interpersondlni hyperaktivaci a interpersondlni
deaktivaci neliSili ve srovnani s normou. Statisticky vyznamné rozdily nebyly nalezeny ani
mezi jednotlivymi projekty (Bruntdl, Karvina, Ostrava). Znamena to, Ze osoby, které do
nasich projektd podpory podnikani vstupuji, se v téchto dimenzich neli§i od zbytku

populace.

Hypotézy 1, 3 a 4 o rozdilech v osobnostnich charakteristikdch mezi lidmi, kteti zacali a
nezacali v daném obdobi podnikat, vychazely ze zavérii realizované analyzy faktort
ovlivitujicich vstup do podnikani v Ceské republice. Ty hovoii o tom, Ze mezi
nejvyznamnéjsi psychologické faktory patii zejména podnikatelska sebedtvéra a strach
zneuspéchu (Lukes, Jakl, & Zouhar, 2014). Tyto charakteristiky byly zjiStovany
dotaznikem LMI, konkrétn¢ sebediivéra pomoci dimenze divéra v spéch a strach
z netspéchu dimenzemi nebojacnost a kompenzacni Gsili. Vysledky vSak neprokézaly
statisticky vyznamny rozdil ve vybranych dimenzich mezi vysledky osob, které zacaly a
které nezacaly podnikat. Vyznamnou proménnou, kterd vSak nebyla ve vyzkumu
kontrolovana, je série vzdélavacich aktivit, kterou vSichni respondenti absolvovali. Ta
mohla vyznamné ovlivnit rozhodovani dané¢ho ¢loveka, zda za¢ne podnikat. To plati i pro

dalsi sledované cile.

Hypotéza 2 vychazi ze zjiSténi, Ze pro podnikani je vhodné mit vysoké interni misto
kontroly (Lukes, Jakl, & Zouhar, 2014). V dotazniku LMI byla proto sledovana dimenze
internality. Vysledky vSak neprokazaly statisticky vyznamny rozdil mezi vysledky osob,
které zacaly, a které nezacaly podnikat v dimenzi internality. Pfestoze v této dimenzi byl
nejvetsi rozdil v primérech standardnich skorti mezi obéma skupinami. Je mozné, Ze
vysoké misto interni kontroly je dilezité az pro to, aby ¢lovek zlstal podnikatelem, ale na

rozhodovéni o podnikani nema takovy vliv.

Hypotéza 5 vychazi ze zjiSténi vyzkumu Zelekha, Yaakobiho a Avnimelecha (2018), ze
kterého vyplynulo, Ze podnikatelé maji niz§i vztahovou tzkostnost nez ,,nepodnikatelé®.
Vysledky z dotazniku EWR-I vSak neprokazaly v dimenzi interpersondlni hyperaktivace

statisticky vyznamny rozdil mezi vysledky osob, které zacaly a které nezacaly podnikat.

Predpoklad, Ze stejné¢ jako ve vyzkumu Zelekha, Yaakobi a Avnimelecha (2018) se

nebudou vysledky v interpersondlni deaktivaci li§it u skupiny podnikajicich a
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nepodnikajicich osob se potvrdil. Zda se, ze vztahovd vyhybavost nema vliv na

rozhodovani spojené se zahdjenim podnikatelské ¢innosti.

To, ze vyzkumné hypotézy nemohly byt potvrzeny, mlze byt ovlivnéno specifi¢nosti
vyzkumného vzorku (vys$s$i veék, pfevaha zen, osoby jen z Moravskoslezského kraje,...),
celkovym poctem zapojenych respondentli, zejména pak poctem osob, které doopravdy
zaCaly podnikat a faktory, které rozhodnuti o podnikani ovliviiuji, ale vyzkum s nimi

nepracoval (naptiklad vzdélavaci aktivity projektu).

Je potfeba zminit, Ze na rozhodovani o zahdjeni podnikani ma vliv celd fada dalSich
faktorii (viz teoretickd Cast 1.3) a ta mohla ovlivnit vysledky rozhodovani vyzkumného
vzorku. Pro dal$i vyzkum by proto mohla byt vhodna regresni analyza, ktera s témito

predpoklady dokaze Iépe pracovat.

Ke zvazeni je také moznost nalezeni jinych metod ke méfeni self efficacy, mista kontroly a

strachu z netispéchu nez pouziti Dotazniku motivace k vykonu LMI.

Nad ramec stanovenych cil jsem provedla analyzu ziskanych dat a nasledujici zjisténi by
mohlo byt také vyuzito pro dalsi zkoumani dané problematiky. Jako statisticky vyznamny
se ukazal vztah mezi interpersonalni deaktivaci a diivérou v uspéch (Spearmantv korelacni
koeficient = -0,32, tzn. inverzni sttedn¢ silnd vazba). U vyzkumného vzorku tedy plati, Ze
¢im vyssi jsou hodnoty interpersonalni deaktivace, tim niz$i jsou hodnoty dimenze divéra
v uspech. Toto zjisténi by odpovidalo tomu, ze podle Seitla (2014) lidé s vyssi vztahovou
vyhybavosti maji spiSe nizsi sebevédomi.

Zajimavé by mohlo byt rozsifeni vyzkumného souboru i o jiné skupiny osob zvaZzujicich
zahdjeni podnikani, naptiklad diky spoluprace s Impact Huby (orientuji se na mladsi osoby

ze zékladniho souboru) a dal§imi institucemi, které¢ se s rodicimi podnikateli setkavaji.
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8 ZAVER

Cilem vyzkumu bylo popsat osoby, které se zapojily do projektd podpory podnikani
z pohledu osobnostnich charakteristik spojovanych s rozhodovanim o zahajeni podnikédni a

z pohledu dimenzi vztahové vazby.

Bylo zjisténo, Ze do nasich projektii podpory podnikdni se zapojuji ve vétsi mife Zeny, a
pfestoZze obecné zaina podnikat vEtsi procento muzl, tak je tomu v naSich projektech
naopak. Projekty oslovuji spiSe star$i rodici se podnikatele, primérny vék osob, které
zacaly do Sesti mésici od testovani podnikat, je 36,5 let. Z pohledu osobnostnich
charakteristik spojovanych srozhodovdnim o zahdjeni podnikani (divéra v Uspéch,
nebojacnost, kompenzacni usili, interni misto kontroly) a dimenzi vztahové vazby se
ucastnici projektu nelisi od populace. Respondenti, ktefi vstoupili do bruntdlského
projektu, méli statisticky vyznamné nizsi hodnoty v dimenzi diivéra v uspéch ve srovnani
s ostatnimi respondenty. Doporucuji proto doplnit prezentaci projektii podpory podnikani o
formy, které by cilily na mladsi rodici se podnikatele. V bruntalském projektu by bylo

vhodné ve vzdelavaci Casti posilit aktivity pro zvyseni sebediivéry ucastniki.

DalSim cilem bylo zjistit, jestli se v dimenzich diivéra v tspéch, nebojacnost, kompenzacéni
usili a interni misto kontroly li§i Gcastnici projektii, ktefi zacali do Sesti mésici od
testovani podnikat, od téch, ktefi nezacali. Vysledky vyzkumu neprokazaly statisticky
vyznamny rozdil. Je vSak potieba fici, Ze vyznamnou proménnou, kterd nebyla ve

vyzkumu kontrolovana, je série vzdélavani, kterou vSichni respondenti absolvovali.

Vyzkum se zaméfil také na dimenze interpersondlni deaktivace a interpersondlni
hyperaktivace a srovnani jejich hodnot mezi skupinami respondentl, kteti zacali do 6
mésict od testovani podnikat, s respondenty, ktefi nezacali. Ani v téchto dimenzich nebyl
zjistén statisticky vyznamny rozdil. Vysledky se shoduji se zavéry dfive realizovaného
vyzkumu jen v tom, Ze se vztahova vyhybavost nema vliv na rozhodovani spojené se

zahdjenim podnikani
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Je potieba také uvést, Ze na rozhodovani o zahdjeni podnikani se podili celd fada dalSich
faktorii, nejen osobnostnich, a stémi nebylo ve vyzkumu pracovdno. Proto by bylo

zajimavé pouzit regresni analyzu, kterd s timto dokaze 1épe pracovat.
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9 SOUHRN

Predkladand bakalaisk4 prace se zabyva osobnostnimi charakteristikami, které se podileji
na vykonové motivaci a také dimenzemi vztahové vazby u osob, které vstoupily do

projektti podpory podnikani.

Cilem vyzkumu bylo popsat osoby, které se zapojily do projektd podpory podnikani
z pohledu vybranych osobnostnich charakteristik spojovanych s rozhodovanim o zahéjeni
podnikani a z pohledu dimenzi vztahové vazby. Dale jsem zjistovala, jestli se ucastnici,
ktefi do 6 mésici od testovani zacali podnikat, 1isi od téch, ktefi nezacali podnikat,
v dimenzich diivéra v uspéch, nebojacnost, kompenzacni usili, interni misto kontroly,

interpersonalni deaktivace a interpersonalni hyperaktivace.

Prvni kapitola vymezuje pojmy podnikatel, rodici se podnikatel a popisuje, jaké jsou
formalni naleZitosti, kdyZ chce osoba v Ceské republice podnikat. Rozdé&luje faktory
ovliviiyjici zahdjeni podnikani podle Naffzigera, Hornsbyho a Kurata (1994) na osobnostni
charakteristiky (napft. self- efficacy), osobni prostedi (napt. pohlavi, podnikatel v roding),
podnikatelské prostfedi obecné (napt. ekonomické podminky dané¢ho uzemi) a kvalitu
podnikatelského napadu. Dale se podrobnéji zabyva osobnostnimi charakteristikami a
jejich vlivem na podnikatelskou ¢innost, konkrétné pak podnikatelskou sebediivérou,
obavami spojenymi s podnikanim, vysokym internim mistem kontroly, osobni iniciativou,

schopnosti ptijmout nejistotu a n¢kolika dalsimi.

Druhé kapitola je vénovand tématu motivace. Nalezneme zde vysvétleni zakladnich pojmt
- definice motivace a pracovni motivace, popis zakladnich prvki, rozdéleni motivacnich
faktori podnikdni na push a pull motivy. Kapitola se podrobnéji vénuje tématu vykonové
motivace a motiviim, které ji ovliviiuji. Je zde zminéna teorie D.C. McClellanda, ktery se
vénoval systematickému vyzkumu vykonové motivace. Jeho teorie pracuje s tim, ze ¢loveék
ma tendenci k maximalizaci libého a minimalizaci nelibého (Nakonecny, 2000). Je zde i
popis Dotazniku motivace k vykonu — LMI, ktery automaticky vypliuji vSichni Gcastnici
nasSich programi podpory podnikdni a méfi i osobnostni charakteristiky, které jsou

uvadény jako diilezité pro rozhodovani o zahéjeni podnikatelské ¢innosti ¢i pro podnikédni
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samotné (self efficacy, strach zneuspéchu, interni misto kontroly). Autofi dotazniku
(Heinz Schuler a Michael Prochaska) nevychazeli z zddné ucelené teorie motivace.
Dimenze, které jsou spojovany s rozhodovanim o zahdjeni podnikani - divéra v uspéch,
nebojacnost a kompenzacni Gsili, vychdzi z motivacni teorie Heckhausena (1963).
Dimenze internality v dotazniku vychazi z teorie autora pojmu locus of control Rottera

(1966).

Tteti kapitola je zaméfena na popis teorie vztahové vazby, ktera se na konci 20. stoleti
zacala vyraznéji uplatiiovat v psychologii prace, nebot’ byl prokazéan vliv vztahové vazby
v pracovnich situacich. Kapitola obsahuje zakladni principy teorie vztahové vazby (jak
vznikd, jaké kategorie typli vztahové vazby existuji) i to jak se projevuje v dospélosti.
Brenann, Clark a Shaver (1998) zacali na organizaci vztahové vazby nahlizet jako na
dvoudimenzionalni prostor, ktery je ur€en uzkostnosti a vyhybavosti. Ve vyzkumu této
prace byl vyuzit pravé dimenzionalni pfistup. V soucasnosti existuje velmi malo vyzkumd,
které propojuji vztahovou vazbu s podnikdnim. Z vyzkumu Zelekhy, Yaakobiho a
Avnimelecha (2018) vyplyva, Zze rozhodovani zacit podnikat ma souvislost se vztahovou
uzkostnosti. Nizka vztahova Uzkostnost ma pozitivni vliv na rozhodovani o zahéjeni
podnikatelské ¢innosti. Vztahova vyhybavost nema na rozhodovéni Clovéka, zda zacit

podnikat, podle tohoto vyzkumu vliv.

Ve vyzkumné ¢asti je popsan vyzkumny design zacileny na ucastniky naSich projektt
podpory podnikani. V souladu s cili vyzkumu byl zvolen kvantitativni design. Pouzity byly
dvé testové metody — Dotaznik motivace k vykonu (LMI) a Experiences in Work
Relationships — Individual (EWR-I). Dotaznik motivace k vykonu autori Schulera a
Prochasky obsahuje 170 vyroki rozdélenych do 17 dimenzi a hodnoti se na 7-bodové skale
Likertova typu. Vyzkum se zamé&fil na dimenze dlivéra v ispéch, nebojacnost, internalita a
kompenzaéni Usili. Tento dotaznik vypliovali respondenti v pocitatové podobé. Dotaznik
EWR-I je sebeposuzovaci nastroj k diagnostice vztahové vazby v pracovnim prostiedi.
Metoda obsahuje 13 polozek Likertova typu. Pracuje se dvéma dimenzemi —
interpersonalni hyperaktivace (tizkostnost) a interpersonalni deaktivace (vyhybavost). Pro
hyperaktivacni strategie je charakteristické opétovné vyhledavat a udrzovat blizkost. Pro
deaktivacni strategie je typické vyhnout se vztahové blizkosti a riziku opétovného
odmitnuti (Seitl, Charvét, Stielec & Seitlova, nedat., in Stielec, 2019). EWR-I vyplnovali

respondenti metodou tuzka-papir.
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Vyzkumny soubor tvofilo 66 osob, pfitom 44 bylo zkarvinského projektu, 13
z ostravského a 9 z bruntalského projektu. Vékovy primér byl 36,5 let. Celkem 16
respondentll zaCalo do 6 meésicli od testovani podnikat — to bylo zjiStovano pomoci
webovych stranek www.rzp.cz, které provozuje Ministerstvo pramyslu a obchodu Ceské

republiky.

Prvni vyzkumny cil smétoval k popisu osob, které se zapojuji do nasich projektt podpory
podnikéani. Zajimal se o to, jaka je jejich struktura, zda se 1i$i skupiny Zen a muzl ¢i osob
zriznych projekti ve sledovanych parametrech (osobnostni charakteristiky, dimenze
vztahové vazby). Nase projekty podpory podnikéni oslovuji ve vétsi mife Zeny (68 %
vyzkumného souboru). Do Sesti mésicli od testovani jich zacalo podnikat 36,3 % oproti
23,5 % muzi, prestoze v Ceské republice podnika vice muzd neZ en (Luke$ & Jakl,
2011). Primérny vek respondentil, kteti zaCaly do Sesti mésict od testovani podnikat, byl
35,3 let. Piitom podle zpravy GEM se do podnikani v Ceské republice pustili nejéastéji
lidé mladsi 35 let (Lukes, Jakl, & Zouhar, 2014). Je tedy patrné, Ze nase projekty oslovuji

spiSe star$i ¢ast zakladniho souboru osob zvazujicich rozjezd podnikéni.

Ve vSech sledovanych dimenzich (diivéra v uspéch, nebojacnost, kompenzacni usili,
interni misto kontroly, interpersondlni hyperaktivace, interpersondlni deaktivace) se
vysledky muzii a zen statisticky vyznamné neliSily a dosahuji normalnich hodnot. Rozdily
nebyly ani napfi¢ jednotlivymi projekty s vyjimkou dimenze divéra v tspéch. Respondenti
z bruntalského projektu dosdhli v této dimenzi statisticky vyznamné nizSich hodnot.
Piestoze pocet respondentl bruntalského projektu byl nizky, doporucuji toto zohlednit v

dalSich vzdélavacich aktivitach.

Druhy vyzkumny cil se zabyval rozdily v osobnostnich charakteristikdch spojovanych
s rozhodovanim o zahajeni podnikéni mezi skupinou osob, které zacaly do Sesti mésict od
testovani podnikat, a témi, ktefi nezacali. Proménné, ziskané prostfednictvim dotazniku
LMI, nemély normdlni rozdéleni, a proto byly hypotézy vychazejici z druhého
vyzkumného cile testovany pomoci Mann-Whitneyho U testu. Hypotézy nebyly pfijaty.
Vysledky tedy neprokazaly statisticky vyznamny rozdil v dimenzich divéra v Gspéch,

nebojacnost, kompenzacéni usili a internalita mezi definovanymi skupinami.

Posledni vyzkumny cil srovndval skupinu osob, které¢ zacaly do Sesti mésict od testovani
podnikat, a osob, které nezacaly podnikat, v dimenzich interpersondlni hyperaktivace a

interpersonalni deaktivace. Byla stanovena hypotéza jen k interpersondlni hyperaktivaci,
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nebot’ podle Zelekha, Yaakobiho a Avnimelecha (2018) se vysledky ,,podnikateld* a
,hepodnikatell” v dimenzi interpersondlni deaktivace nelisi. Tento pfedpoklad se potvrdil 1
mém vyzkumu. Zda se tedy, Ze vztahova vyhybavost nema vliv na rozhodovani spojené se
zahdjenim podnikatelské Cinnosti. Vysledky z dotazniku EWR-I vSak neprokéazaly ani
v dimenzi interpersonalni hyperaktivace statisticky vyznamny rozdil mezi vysledky obou
skupin. Opét byl pouzit Mann-Whitneyho U test, nebot proménné nemeély normalni

rozdéleni.

Vysledky vyzkumu je nutné interpretovat s ohledem na jeho omezeni. Mezi ty patii
specificnost vybérového souboru, vliv vzdélavacich aktivit, kterymi respondenti prochazeli
po testovani a dalsi faktory, nejen osobnostni, které ovlivituji rozhodovani zacit podnikat, a
nebylo s nimi ve vyzkumu pracovano. I pfesto mohou mit zjisténi této prace podstatné
praktické vyuziti, napt. pfi Upravé obsahu ¢i marketingu projektl podpory podnikani ¢i

dalsi zkoumani souvislosti mezi vztahovou vazbou a rozhodovanim, zda zacit podnikat.
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Abstrakt: Cilem prace bylo popsat osoby, které se zapojily do projekti podpory podnikédni
z pohledu vybranych osobnostnich charakteristik spojovanych s rozhodovanim o zahéjeni
podnikani a z pohledu dimenzi vztahové vazby. Déle také zjistit, jestli se ucastnici, ktefi do
6 mésict od testovani zacali podnikat, 1i8i od téch, ktefi nezacali podnikat, v dimenzich
divéra v uspéch, nebojacnost, kompenzacni usili, interni misto kontroly, interpersonalni
deaktivace a interpersonalni hyperaktivace. Vyzkumny soubor zahrnoval 66 respondentt
z projektli v Bruntale, Karviné a Ostravé. Pro méfeni osobnostnich charakteristik byl
pouzit dotaznik LMI, pro diagnostiku vztahové vazby v pracovnim prostfedi dotaznik
EWR-I. Do $esti mésicii od testovani zacalo podnikat 16 osob. Statistickd analyza ukézala,
ze se respondenti, ktefi zacali podnikat, a respondenti, ktefi nezacali, nelisi v osobnostnich
charakteristikdch majicich vliv na rozhodnuti podnikat (divéra v tspéch, nebojacnost,
kompenzaéni usili, interni misto kontroly) ani v dimenzich vztahové vazby (interpersondlni
hyperaktivace, interpersondlni deaktivace). Mezi omezeni patii ptfedevSim specifi¢nost
vybérového souboru, vliv vzdélavacich aktivit, kterymi respondenti prochazeli po
testovani, a dalsi faktory, nejen osobnostni, které ovliviiuji rozhodovéni zacit podnikat a

nebylo s nimi ve vyzkumu pracovano.
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Abstract: The aim of the thesis was to describe people who participated in business
support projects from the perspective of selected personality characteristics associated with
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from those who did not start a business in the dimensions of confidence in success,
fearlessness, compensatory efforts, internal control, interpersonal deactivation and
interpersonal hyperactivation. The research group included 66 respondents from projects in
Bruntél, Karvina and Ostrava. The LMI questionnaire was used to measure personality
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