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Abstrakt

Nazev: ROZVOJ SOCIALNIHO KAPITALU PRI STUDIU NA VYSOKE SKOLE

Bakalarska prace se zabyva problematikou socidlniho kapitalu a networkingu.
Popisuje benefity, které se poji se socialnim kapitalem, a zptisoby, jak ho rozvijet,
pro dosazeni tispéchu v kariérnim i osobnim Zivoté.

V teoretické ¢asti je shrnut koncept socialniho kapitalu, véetné jeho historie,
typologie a prinosli. Zaroven je vymezen pojem socidlni sit' a detailnéji popsan
networking, ktery k tomuto tématu neodmyslitelné patri. Zamérem prace je co
nejlépe popsat, jak jsou ndm vztahy s ostatnimi lidmi uZitecné, a predstavit
zplsoby, jak vytvaret a udrZovat sit vzajemné vyhodnych vztah.

Prakticka cast je zamérena na zhodnoceni vysledkl vyzkumu, ktery se zabyva
socidlnim kapitdlem studentli Vysoké Skoly ekonomické. Vysledek Setieni
vykresluje, jaky prinos ma studium vysoké Skoly a clenstvi ve studentskych

organizacich na socialni kapital jedince. Srovnava tyto dva zdroje z hlediska
mnozstvi vytvorenych vztahi a jejich charakteristiky.

Klicova slova

Socialni kapital, socialni sit, networking, diivéra, sména



Abstract

Nazev: DEVELOPMENT OF SOCIAL CAPITAL DURING UNIVERSITY STUDIES

The bachelor thesis deals with the issues of social capital and networking. It
describes social capital benefits and ways to develop it to achieve success in both
career and personal life.

The theoretical part summarizes the concept of social capital, its history and
typology, as well as benefits. There are also defined the concept of social network
and the networking, which is inherent in this topic, is described in more detail.
The aim of the thesis is to describe how relations with other people usefull are
and to present ways to create and maintain a network of mutually beneficial
relationships.

The practical part is focused on the evaluation of the results of a research, which
deals with the social capital of students of the University of Economics. The result
of the survey outlines the benefits of college education and membership of
student organizations on the social capital of an individual. It compares these two
sources in terms of the number of relationships created and their characteristics.

Key words

Social capital, social network, networking, trust, exchange



Obsah

UVOD ... cteiiiiieiiitteieteeeseetennseetennseesenssessenssesssnssesssnssessanssesssnssssssnsssssansssssnnsssssnnsssssnnsssssnnssssannsne 7
1 TEORETICKA CAST ...ooueeeeerrceeseisssesssss s sesesesesssssesssssssssssssessssssssssssssssessssssnens 8
1.1 SOCIALNT KAPITAL ...eeiiitiieeeeiiee et e e ettt e eeette e e et e e e e te e e eeeaaeeeetseeeeeabeeeeenaeeeeaseeeennseeeeenneeas 8
1.1.1 VZNik @ VYVO] KONCEPLU ...t 8

112 Prinosy socialniio RAPTEAIU ............cc.cceeeeverisiiieieieieseseee st 9

1.1.3 Typologie SoCidINTNO KAPIEAIU. .........cc.coueeeeririsieieieieeee st 11

1.2 NETWORKING - BUDOVANI SOCIALNTHO KAPITALU ....ccciiiiiuriiiieeeieiiiiieeeeeeeeseiiineeeeeeesennnanees 13
1.2.1 Mereni SOCIAININO KAPTEAIU ..........c.occvveeeeieeeiesiiesieeee et ste st se s 13

1.2.2 BUAOVANT SIEE ..ottt ettt s et s e e e e s e saee e s 14

1.2.3 BUAOVANT VZEARIL ..ottt ettt e et e s esaeaereans 19

2 PRAKTICKA CAST .....oouerererereeeeeteecteeesesessssssssssssssssesesesesesesesssssssssssssssssssssesesnsesesnsasaes 23
2.1 CHARAKTERISTIKA VYZKUMU A JEHO ClL..veieoueeeirieeiieeeiteeeeiieesteeeereeeeteeeeteeeeteeesaneeesseesaneensnes 23
2.1.1 Stanoveni hypotéz a vyzKumnych otdzek............cocceceeeeeveveriinenceeieenencnans 24

2.2 METODOLOGIE VYZKUMU ...uvvvviiieeeieiiaieeeeeeeeesssteeeeeeesessssssseessssssssssseessssssssssssesssssossnnees 24
2.2.1 Metoda gGeneroVANL POZIC............cueceeeeeerueresieieeeieieiese sttt 25

2.2.2 SErUKEUTA AOLAZNTRU ...ttt 25

2.2.3 NY 2T 2l (o T AR 26

224 Ndstroje pro zpracoVAni VYZKUMU ...........cccceceeeeceeieieieriesieseseeeeeeee e 27

2.3 VYHODNOCENT PRUZKUMU ....ccuveiiivieitteiteeeeaeeeetesestessstesssaessssssssssssssesssessssessssssssessnseesnns 28
2.3.1 ODECINE SEALISEIKY ...vvveeeeeieeiiesieeieee e sttt ettt ettt teetesee s e saeense s 28

2.3.2 SocidIni kapitdl e SEUAIA ............ecuvecueeeieeieeieeeeeeeeet et 30

2.3.3 SocidIni kapitdl ze studentskych organizaci ................cccceceeceenceeneenieeneennennne. 37

2.4 VYHODNOCENT HYPOTEZ A VYZKUMNYCH OTAZEK......cvviiiiiieeeiiiieeeiieeeeeieeeeeieeeeenreeeeeaneeas 44
2.5 LIMITACE A DOPORUCENT .....cvvviieetteee e cteee ettt eeteee et eeeeaae e e eeateeeeenteeeeeaneseennneeeeenreeeennnes 47
2.6 SHRNUTI VYSLEDKU .1evieiiteeeiteeeteeeiteeeteeeeteeeteeesteeeteeeeteeetesesseesnbesensseensesensseesseessseenses 48
ZAVER ...o.eeeeeeeteteteeetesssese s sessse s ssesssesesessssesssesesassasesssssessssasessssessssasesssssesensnsessssesenennes 49
SEZNAM POUZITYCH ZDROJU .....vveeeiiiiisceescsssssesssesesesssssssssssssssssssssssssssasssssssasaes 50
SEZNAM GRAFU A TABULEK ....eeeeteieeeeeeeeeeeteeseseeeesesssssssssssessssssssssssasessssssnsssessssssassnsa 55

SEZNAM PRILOH ...t eeeeteeeeeeeeeeetesseseesaseeessetsssesssasemsaseesssessesemsaseesanetsaneesannens 7



Uvod

Mnozstvi lidi, které ¢lovék zna, ma primy vliv na spéch v jeho kariére i osobnim
zZivoté. Od obchodnich a pracovnich prileZitosti, pres cenné informace, penize, po
nova pratelstvi a partnerstvi, vSe je pristupnéjsi diky socialnim vazbam, tedy diky
socialnimu kapitalu. VSichni Casto slychavame rady, Ze kontakty jsou dulezité a
Ze peCovanim o naSe vztahy a vytvarenim novych kontaktii vyznamné
podporujeme nas uspéch v Zivoté. V ¢em vSak opravdu spociva jeho hodnota? Jak
socialni kapital funguje a jak ho rozvijet? To jsou otazky, které se staly impulsem
pro vznik této bakalarské prace.

V ramci teoretické ¢asti bude vysvétlen koncept socidlniho kapitalu, véetné jeho
historie, pfinosii a typologii. Dale bude popsdna metoda méreni sociadlniho
kapitalu a zptlisoby, jakym lze socialni kapital rozvijet. Proces tvorby a budovani
socidlniho kapitalu je oznacovdn pojmem networking, kterému se budu také
vénovat. Pro zefektivnéni vyuzivani socidlniho kapitalu je potieba pochopit
principy socidlnich vazeb. Ty funguji na zakladé smény, diivéry a reciprocity, a
proto i popsani téchto pojmi bude soucasti prace.

Cilem praktické ¢asti bude na vzorku studenti Vysoké skoly ekonomické zjistit,
jaky ma vysokoskolské studium vliv na socialni kapital studentfi, a porovnat, zda
studium nebo Clenstvi ve studentském spolku piinese vice uzitecnych kontakti.
Vychodiskem pro praci budou vysledky dotaznikového Setfeni. Ke zméreni
socidlniho kapitadlu bude vyuZita metoda generovani pozic a pro vyhodnoceni
vysledki statistické metody.

Jednim z benefiti vysokych Skol je krom novych znalosti a titulu také nové
znamosti a kontakty. Cilem prace bude ovérit hypotézu, zZe zapojeni se do spolki
(vnaSem pripadé se bude jednat o studentské organizace) je piinosnéjsi pro
rozvoj socidlniho kapitalu neZ samotné studium. Zarovenn bude snahou prace
nalézt, jaké proménné ovliviiuji socialni kapital. Predpokladané zavislosti budou
formulovany v metodologické casti v podobé vyzkumnych otazek a hypotéz.
V zavéru budou shrnuty vysledky celého vyzkumu.
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1 Teoreticka cast

1.1 Socialni kapital

Socialni kapital je pomérné novy koncept. Vychazi z obecné definice kapitalu.
Jedna se o druh drive vytvorenych prostiedki, které jsou pozdéji investovany a
mobilizovany za ucelem zisku. Kapital mtZe nabyvat mnoho podob od hmotnych
statkd aZ po nehmotna aktiva. Za posledni tii desetileti se sociadlni kapital stal
jednou zvelmi vyznamnych forem kapitalu. Predpoklad za timto pojmem je
jednoduchy: investice do socidlnich vazeb s o¢ekavanim navratnosti. (Lin, Social
Capital: A Theory of Social Structure and Action, 2015)

1.1.1 Vznik a vyvoj konceptu

Za zakladatele tohoto konceptu jsou povaZovani sociologové Pierre Bourdieu,
James Samuel Coleman a Robert Putman. Poprvé se objevuje vymezeni tohoto
pojmu v 70.letech u francouzského sociologa Bourdieho. Definoval ho jako
souhrn uzitecnych socidlnich vazeb a kontaktti, které miize konkrétni jedinec
vyuzit ke svému prospéchu. Jeho velikost je ddna souctem financ¢niho, lidského,
kulturniho i socialniho kapitalu téchto zndmosti. Socialni kapital 1ze chapat jako
mnozinu aktualnich a potencialnich zdroji, které muiiZe urcita osoba ¢i skupina
vyuzivat diky své siti kontaktl a znamosti. (Bourdieu, Le capital social, 1980)

Pozdéji pojem popularizoval Robert Putman, ktery prisuzuje fungovani tohoto
fenoménu divére, vzajemnosti a reciprocité mezi lidmi. Pifi prokazovani
laskavosti druhym se predpokladda a ocekava, Ze bude tato ,sluzba“ pozdéji
oplacena. To umoziuje spolupraci a kooperaci, ktera vede ke spolecenskému
prospéchu a soudruznosti. (Putman, 1995)

Coleman propojil teorii socidlniho kapitdlu s teorii racionalni volby. Vnima
socialni kapital jako prirozeny efekt spole¢nosti, kterou , definuje jako seskupeni
socidlnich systémii individudlniho chovdni“, (Field, 2003) VSichni clenové
spolecnosti jednaji tak, aby uspokojili a naplnili své zajmy. V disledku jsou
neustale motivovani ke spolupraci a soucinnosti, ktera dava vzniku socialnimu
kapitalu. Aktéri maji podle svych preferenci a hodnot stanovené cile. Ty realizuji
provaddénim raciondlnich transakci. Diky vzdjemné interakci a kooperaci
jednotlivc dochazi ke snizovani transakcnich nakladd, které aktértim ulehcuji
dosahovani svych cild. (Coleman, Foundations of Social Theory, 1990)



1.1.2 Prinosy socialniho kapitalu

Existuje mnoho argumentt, pro¢ vynakladat usili a vkladat zdroje a prostiedky
do socidlni vazeb. Zadkladni ptinos spociva ve vlastnictvi hodnotnych zdroji, které
by sam cloveék jako jedinec bez kontaktii a konexi nedokazal obsahnout se svymi
omezenymi casovymi moznostmi. Pod témito hodnotnymi zdroji si Ize predstavit
veskeré zdroje, které miliZe ¢lovék vyuZzit k dosahovani osobniho uzitku ¢i zisku -
od penéz az po informace. Ty mu pomahaji byt uspésnéjsi v dosahovani svych cili
a uspokojovani potieb.

S pfirovnanim socidlnich vztahii k podnikdni pfiSel nizozemsky antropolog
Jeremy Boissevain. Vymezil dva druhy zdroji. Zdroje prvniho fadu patfi statky,
které clovék sam bezprostiedné kontroluje. Patii sem napiiklad ptida, hmotny
majetek, Cas, energie, penize apod. Vlastniky zdroji prvniho radu nazyvame
patrony. Zdrojem druhého radu jsou strategické kontakty s témi, ktefi kontroluji
zdroje prvni kategorie. Jedinci, ktefi vlastni zdroje rddu druhého, nazyvame
brokery. (Boissevain, 1974)

vvvvvv

know-how, know-why, know-what (Johnson & Lundvall, 2001). Karel Przeczek,
obchodni manazer ze spolec¢nosti Hertz & Lease, ho pripodobiiuje k lidskému
Googlu. Cokoliv potrebuje ¢lovék v Zivoté udélat, vybavi se mu diky socialnimu
kapitalu konkrétni ¢lovék, ktery mu s reSenim pomtiZe. A ¢im vétsi siti socidlnich
kontakttli ¢lovék oplyva, tim vétsi ma Sanci najit nékoho, kdo mu pomtze, kdyz
bude potrebovat radu, finance, hledat novou praci nebo shanét nové klienty.
(Schanova, Networking: Jak ziskat nové klienty a obchodni partnery, 2015)

Minimalizace transakénich nakladu

Klicovym prinosem je minimalizace transakcnich nakladi. V kazdém momentu
maji vSichni lidé rizné cile a potieby, které chtéji uspokojit a které vyzaduji urcité
zdroje. Ve stejny moment maji k dispozici jisté zdroje, které jsou ochotni sménit
za Ucelem naplnéni svych potreb. Vznikaji tak ,obchody*, které prospivaji vSem.

Pro ilustraci miize byt cilem ¢i potrebou otevieni podniku a poZadované zdroje
jsou penize, pracovnici a informace. Kde je ¢lovék ale ziskd? Pro penize jde do
banky. Ty propojuji lidi, ktefi maji nedostatek penéz, s témi, ktefi jich maji
nadbytek. Pro pracovniky jde na pracovni portaly. Ty propojuji lidi, ktefi nabizeji
praci, s témi, kteri ji hledaji. Pro informace jde na internet. Ten propojuje lidi,
kteri hledaji informace, s témi, ktefi je maji a sdileji je.

Na kazdym z téchto mist probéhne ,obchod“ (sména), ktery vSak s sebou nese

jisté transakéni naklady. Bankam platime troky, pracovnim portalim platime
poplatky za inzerat, internetu platime nepiimo nasim ¢asem a pozornosti, ktery



je monetizovan skrze reklamu. Existuji vSak i mista, kde pristupovat ke stejnym
zdrojim, ale bez téchto nakladt. Jsou to socialni vazby, které obchazi ,drahého”
zprostiedkovatele.

S urcitou mirou abstrakce lze fici, Ze cely svét funguje na téchto ,obchodech®,
které jsou esencidlni pro dosazeni individualnich i skupinovych cili. Socialni
kapital samotnou sménu urychluje a sniZuje jeji transakéni naklady, diky cemuz
lidé mohou uspokojovat potieby a dosahovat svych cili rychleji a ,levnéji‘.

Zprostiedkované informace

Usnadnuje a zrychluje informacni tok. Socialni konexe situované na konkrétnich
strategickych mistech a hierarchickych pozicich mohou poskytnout jednotlivci
uziteCné informace o prileZitostech a mozZnostech, které by mu za normalnich
okolnosti nebyly zndmé. Tyto vazby mohou napiiklad upozornit organizaci na
zajem dosud neznamych uchazecl o praci. Takové informace snizuji transakéni
naklady organizacim pti hledani lepsSich uchazecit a uchazec¢tim pri hledani lepsi
organizace. Dale socidlni kapitdl otevird jejim vlastnikim dvere do velké
knihovny znalosti a zku$enosti. Sirokd socidlni sit zvyhodfiuje jedince v
procesu uceni a poznavani. Rychlejsi informacni tok podporuje inovaci, nové
napady a myslenky. (Lin, 2015)

ZvysSuje osobni vliv

Socialni vazby rozsiruji pole plisobnosti, vlivu a moci jejich drzitelim. Udrzované
vazby mohou mit vliv na vyznamné osoby (napft. naborat, nadrizeny, politik),
které délaji dalezita rozhodnuti (napf. prijeti uchazece o zameéstnani, povyseni,
podpora jistého zdkona). Nékteré vztahy se proto poji s véts$i hodnotou a silou
vlivu. (Lin, 2015)

Zprostiredkovany socialni status

Mezi zadkladni faktory, které ovliviiuji socidlni status, je krom dosaZeného
vzdélani, vykonavané profese, také majetek a podil na moci a rozhodovani.
Kontakty a konexe proto posiluji reputaci a slouzi jako socialni provétenti. Siroka
socidlni sit’ ¢i silné vazby na osoby, které jsou uznavané ostatnimi, rozsituji
majetek a moc ¢lovéka a slouZi jako indikator, ktery signalizuje, Ze dana osoba ma
pristup k dal$im zdrojim a prostfedkiim. Védomi socidlniho kapitalu urcité
osoby ujiStuje okoli, Ze je schopna poskytnout zdroje a podilet se na rozhodovani
i nad ramec jejilho osobniho kapitalu. Socidlni kapitdl také posiluje jeji
spolecenské postaveni. (Lin, 2015)
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Posiluje identitu a uznani

Socialni vztahy posiluji sebe-uznani a identitu jednotlivce ve spole¢nosti.
Presvédceni o své hodnoté jako individua a ¢lenstvi v socialnich skupinach, kde
lidé podobné smysleji a sdileji své zdroje, podporuje mentdlni zdravi a
sebevédomi jedince. (Lin, 2015)

Exponencialni rist socialniho kapitalu

Socialni vztahy nezptistupniuji pouze hmotné a vécné zdroje druhych, ale i
socialni kapital druhych. Kazdy dals$i clovék, ktery pribyde do seznamu kontaktg,
miiZze potencidlné propojit jedince se stovky dalsimi lidmi. Sit se proto
exponencialné rozrista s kazdou novou znamosti.

1.1.3 Typologie socialniho kapitalu

V rozvoji konceptualizace socidlniho kapitalu méla rozhodné velky podil tvorba
typologii. Typologie pomdahaji k hlubsSimu porozuméni problematiky a pri
mérenich slouZzi jako rtzné indikatory spolecnosti.

1.1.3.1 Individudlni a kolektivni

Individudlni a kolektivni socialni kapital rozdélujeme podle toho, komu prinasi
zisk. Prinasi-li uzitek jednotlivci (prip. roding€, skupiné), jedna se o individualni.
Kolektivni socialni kapital je prospésny celé spole¢nosti. (Safr & Sedlackova,
2006)

1.1.3.2 Strukturalni a kognitivni

Jedna se o dvé formy, které jsou navzajem provazané. Pokud bychom chapali
socialni sit’ jako soubor uzld a hran, strukturalni socialni kapital predstavuje uzly
a jeho vlastnosti, tedy osoby v ramci sité a jejich role a postaveni ve spole¢nosti.
Kognitivni socialni kapital predstavuje hrany a jejich atributy. Jedna se o vztahy,
které se nachazeji mezi jednotlivymi uzly této sité a které jsou formovany
kulturou, normami a postoji. (Dasgupta & Serageldin, 2000)

1.1.3.3 Silné a slabé vazby

Vyznamnou kategorizaci socialniho vztahu je rozdéleni do silnych a slabych
vazeb. Poprvé ho predstavil Mark Granovetter (1973).
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Silné vazby jsou charakteristické pevnymi vztahy, zavazky a silnou divérou mezi
jedinci. Diky silnym vazbam a diivére je skupina vice soudrzna a drzi vice
pohromadé. Mohou tedy pak dspésnéji Celit nejistotam a nebezpecim z vnéjsiho
okoli. (Kucerova, 2008)

Slabé vazby jsou vzdalenéjsi kontakty, které se navzajem tolik neznaji a kde je
dtivéra mala. Casto tyto vazby spojuji lidi nap¥{¢ odlisnymi socialnimi skupinami
a pomahaji prekracovat spole¢enské hranice. To ma pozitivni vliv na spolecnost,
protoZe podporuje toleranci a objektivitu v nazorech. (Kucerova, 2008)

1.1.3.4 Svazujici, premostujici a spojujici socialni kapital

Obdobou silnych a slabych vazeb je svazujici (bonding) a premostujici (bridging)
kapital. Do sociologické teorie ho ptrinesl Putman (2000). Jedna se o velmi blizké
kategorizace vztah(, které jsou vzajemné silné v korelaci. Rozdil vsak spociva
vtom, Ze kliCem pro rozdéleni na silné a slabé vazby jsou vztahy a jejich
vlastnosti. Svazujici a premostujici kapital na druhou stranu rozdéluje socialni
kapital dle vlastnosti jeho prvki. (Claridge, 2017)

Pro svazujici kapital je typickd homogenita skupiny, kterad se sklada z podobné
smyslejicich ¢i vypadajicich jedinci. Spojovacim prvkem mitze byt etnicka, ¢i
nabozenska prislusnost. Patii sem také o rodina, blizci pratelé. U tohoto typu
kapitalu se castéji vyskytuji silné vazby, nebot’ clovék ma prirozenou tendenci
vyhledavat vztahy s lidmi, ktef{ jsou mu podobni, at' uZ nazorové ¢i vzhledové.
(Highfield, 2008)

Pro premostujici socialni kapital je priznacna heterogenita skupiny. Spojuje lidi
z riznych obort(, ndboZenstvich, lokalit, ras, zdjmovych sfér apod. Piikladem jsou
obchodni partnefi i vzdalenéjsi pratelé a znami. Vazby jsou slabsi, neZ je tomu
v pripadé svazujiciho kapitalu. Raznorodost skupiny vSak napomaha
efektivnéjSimu Sifeni informaci a rozSifuje paletu potencidlné vyuZzitelnych
zdrojt. (Stachova, 2008)

Tyto dvé protikladné formy doplnil Michael Woolcock spojujicim socidlnim
kapitale, ktery hierarchicky propojuje lidi s odliSnym socio-ekonomickym
statusem. Jedna se o vertikalni vazby, které propojuji jedince s lidmi, ktefi jsou
v socialni hierarchii vyse a ktefi maji vy$si moc, vliv a objemnéjsi zdroje. Z tohoto
diivodu je spojovaci socidlni kapital pro jedince velmi vyhodny a uzitecny.
(Woolcock, 2001)
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1.2 Networking - budovani socidlniho kapitalu

Piinosy sociadlniho kapitalu jsme si ukazali v predchozi kapitole. Pro ziskani vSech
zminénych vyhod, které se s nim timto kapitalem poji, je nutné ho budovat a
rozvijet. Tento proces se nazyva networking. Jeho ¢eskym ekvivalentem je pojem
sitovdni. Anne Boeova (2000) ho ve své knize definuje jako proces vytvareni a
spiadani osobnich a profesnich kontaktti s lidmi s cilem ziskat:

1) osobni doporuceni
2) rady,

3) informace,

4) podporu,

5) energii.

Networking je mezi lidmi Casto Spatné interpretovan, kvili ¢emuZ nabyl
Cilem udrzovani a kultivace vztaht je vzajemna podpora, ktera prinasi prospéch
vSem zucastnénym stranam. (Tullier, 2004)

Zakladem pro budovani socialniho kapitalu je pochopeni jednotlivych slozek, ze
kterych se sklada. V ramci této kapitoly se proto nejprve zamérim na metody
méreni socialniho kapitalu, abychom pozdéji mohli rozklicovat faktory, které
maji primy vliv na velikost socialniho kapitalu.

1.2.1 Méreni socidlniho kapitalu

Spole¢né s popularizaci pojmu socialni kapital se zacal rozvijet i jeho vyzkum.
Spojeni kapital ,né¢eho” vzbuzuje dojem exaktnosti a méritelnosti. Jedna se vSak
o velmi komplikovany a komplexni fenomén, a proto nelze sestavit univerzalni
soubor indikatortl pro jeho méreni. (Zich, 2006)

Pamela Paxtonova (1999) ve své praci déli sociadlni kapital na dvé zakladni slozky.
Prvnim komponentem je objektivni sitova struktura. Ta nam rika, kolik konexi
jedinec ma a jak jsou propojeny v socidlni prostoru. Druhou rovinou je
subjektivni podoba vazeb. Kvalita mezilidskych vztaht je dana riznymi faktory
jako napriklad dtvéryhodnost, reciprocita, piinosnost vztahu. Odpovida
kategorizaci strukturniho a kognitivniho kapitalu, kterou jsem zminoval
v predchozi kapitole. Pfi méreni se méri obé slozZky soucasné a vétSinou se
neoddéluji. V dalsi kapitole si rozebereme, jak jednotlivé komponenty socialniho

kapitalu budovat. Tedy jak rozsirit sit, ziskavat nové kontakty a jak je kultivovat
a udrZovat.
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1.2.2 Budovani sité

Prvni slozkou socialniho kapitalu, kterou se budeme zabyvat, je sit kontakti. Dle
Putmana (1995) je pro kazdého jedince bohaté rozvinuta sit kontaktd vyznamna,
dokonce vyznamnéjs$i neZ jejich vlastnosti. Podporujici argumenty pro toto
tvrzeni je teorie Sesti stupnii odlouceni a vyzkum Marka Granovettera o sile
slabych vazeb.

Teorie Sesti stupina odlouceni

Podle teorie Sesti stupriti odlouceni jsme kazdy z nas propojeni se vSemi lidmi na
svété maximalné skrze 6 lidi. Témér 7,5 biliont lidi na Zemi je dle této teorie
spojeno skrze retézce Sesti sobé navzajem znamych lidi. Tviircem této teorie je
Stanley Milgram, ktery v roce 1967 provedl experiment s nazvem ,Maly svét".
Nahodné vybrani odesilatelé ze vzdalenéjsich statti USA méli dorucit dopis. Dopis
se mél predavat znamym tak, aby byl doruc¢en do Bostonu. Vysledkem bylo
zjisténi, Ze dopisy, které byly doruceny, potrebovaly priimérné Sest tzv.
»~mezizndmosti“. Tuto teorii se pozdéji pokusilo potvrdit ¢i vyvratit mnoho
odbornikd.

Napriklad studie z roku 2008 provedena vyzkumniky z Microsoftu zkoumala 30
biliona zprav mezi 180 miliony lidmi z riznych zemi. Vyzkum nakonec potvrdil,
Ze tato vzdalenost mezi lidmi je 6,6 znamosti. (Smith, 2008)

S rozvojem internetovych sociadlnich siti je nejspis toto Cislo jesté mensi. V radmci
konkrétniho uzemi (pro predstavu napriklad Praha) se jedna o ndasobné mensi
hodnoty (2-3 mezic¢lank).

Z kapitoly o prinosech socidlniho kapitalu vime, Ze kazdy jedinec vlastni urcité
zdroje a Ze se nam Cast téchto zdroji zpristupnuje skrze nase znamosti a skrze
socialni vazby naSich zndmosti. Pocet stupiili mezi dvéma jedinci ma primy vliv
na dostupnost téchto zdroji. Pravdépodobnost, Ze bude konkrétni jedinec
doporucen nékam pracovnim kolegou jeho pritele (2 stupné odlouceni), je vétsi
nez napiiklad u sourozence kolegy pritele (3 stupné odlouceni).

Cim vice lidi zndme, tifm mensi je pocet stupiiti odlouceni. V diisledku pak mame
k dispozici vétsi objem ciziho kapitalu, ktery mliZe nabyvat nejriznéjsich podob.
Siroka socialni sit ndm takto rozevira pomyslné dvefe potencialnich zdroj, které
bychom sami stézi obsahli.
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Sily slabych vazeb

Mark Granovetter (1983) realizoval vyzkum o slabych vazbach. Oproti mnoha
sociologlim a psychologlim véfil, Ze naSe povrchni a vzdalené zndmosti maiji
pouta. Ve svém vyzkumu oslovil lidi, ktefi v blizké minulosti hledali praci. Zaméfil
se na ty, kteri spoléhali na doporuceni od jiného clovéka (jednalo se o vice nez
polovinu respondentti). Ukazalo se, Ze okolo 80 % z téchto ucastniki se spoléhalo
na pomoc a ochotu témér cizich lidi. Slabé vazby funguji jako mosty, které nas
propojuji se lidmi a skupinami z uplné jinych pracovnich ¢i zajmovych sfér.

Skvéle popsal tento paradox Malcolm Gladwell v knize Bod zlomu:

,Vasi pratelé se nachdzeji ve stejném svété jako vy. Pracuji s vdmi nebo Ziji blizko
vds, chodi do stejnych kostelt, $kol nebo na stejné akce. Kolik pak védi toho, co vy
nevite? Na druhé strané vase vzddlené zndmosti jsou z tipIné jiného svéta nez vy. Je
mnohem vice pravdépodobné, Ze védi néco, co vy ne.“ (Gladwell, 2001)

Profesor Nan Lin souhlasi, Ze diky slabym vazbam lze dosahnout lepsich zdrojt.
Ovsem z jeho pohledu je diivodem skuteCnost, Ze se aktéri snazi skrze socialni
vazby proniknout k lidem, ktefi se v socialni hierarchii nachazeji vyse. Na druhou
stranu se vSak zastava i silnych vazeb, které prinaseji jistotu v podobé podpory
finan¢ni i psychické a se kterymi vyména informaci a zdroji muiZe probihat
mnohem intenzivnéji a s vétsi diivérou. (Keller, 2009)

1.2.2.1 Tvorba kontaktu a siti

V nasledujicich odstavcich se pokusim zodpovédét na otazky, jak budovat sit
kontaktli a jak nejefektivnéji sitovat. Budou zde predstaveny mista, kde lze
navazovat nové kontakty, a faktory, které ovliviiuji ispésnost pri sitovani.

Mist pro seznamovani a navazovani novych zndmosti je mnoho - od navstévovani
networkingovych akci, pres domluvené schiizky, aZ po prirozené kazdodenni
setkavani napriklad v parku, u doktora ¢i pfi sportu. V pripadé tvorby velkého
socialniho kapitalu je hlavni snahou vybudovat Sirokou sit slabych vazeb, ktera
rozviji a otevira kariérni a profesni moZnosti. S témito zndmostmi se ¢lovék vida
az v pripadé potreby a neciti k nim ani oni nazpét nijak vielé city, ovSem Casem
mohou byt velmi prospésné. (Osterle, Fleish, & Alt, 2011) Casem mohou pfivést
nové klienty ¢i investory nebo pomoct s rozvojem firmy. Tyto kontakty hraji také
dtlezitou roli pti hledani zaméstnani, nebot se mnoho dobrych pozic zaplni pravé
»ha doporuceni”.(Mlada fronta a.s., 2017)
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Off-line

Jednou z nejefektivnéjsich cest je Uicast na organizovanych business networking
akcich. Ty mohou mit nejriznéjsi podoby od snidané, setkani, pfes program
v ramci konferenci, seminafii, aZ po summity. Jedna se o spolecenské udalosti,
kam cilené t¢astnici chodi poznavat nové a zajimavé lidi. U¢astnici mohou mit
podobné nebo i zcela odliSné zajmy. Spojuje je vSak spolecny motiv navazat nové
kontakty.

,Spousta lidi déla chybu, Ze provozuji takzvany holubi networking, coZ znamend, Ze
chodi nékam, kde se seznamuji nahodile. Organizovany networking je lepsi v tom,
Ze se seznamujete uZ s konkrétnimi lidmi, kteri jsou pro vds zajimavi,“ radi Lenka
Schanova, ktera ridi firmu zabyvajici se networkingem. (Kalous, 2014)

Schanova dale uvadi, Ze cilem téchto akci neni rozdat co nejvice vizitek. Snahou
by mélo byt poznat dalsi lidi a hledat prileZitost, jak byt pro né prospésny.
Klicovym smyslem téchto akci je propojenti lidi, ktefi si mohou byt v budoucnu
vzajemné nadpomocni. (Schanov3, Networking: Jak ziskat nové klienty a obchodni
partnery, 2015)

Nékteré networkingové platformy jsou oteviené, jiné uzaviené. Uzaviené jsou
urcené pouze pro ¢leny klubu (napt. byznys klub) nebo pro uc¢ast je nutné obdrzet
pozvanku ¢i doporuceni od jiného ¢lena klubu. Déle 1ze tyto platformy rozliSovat
dle jejich ucelu. Nékteré podporuji lokalni podnikatele, jiné podporuji
mezinarodni obchodni aktivity. (Managementmania.com LLC, 2016)

,Obchodni svét vZdy fungoval na trovni kontaktii, sdruZovdni zdjmovych skupin. Je
obecné zndmo, Ze business networking je cenové efektivnéjsi metoda ziskdvdni
novych obchodnich prileZitosti neZ reklama,” vysvétluje Jan Dvorak, generalni
reditel Pocitacové Skoly Gopas. Dale dodava, Ze networking je nizkonakladovou
aktivitou, ktera vyZaduje hlavné osobni usili. (Vejvodova, 2015)

Pri téchto akcich se lidé propojuji a seznamuji se. Vymeénuji si vizitky a prezentuji
sebe a své organizace. SnaZzi se zapusobit jako spoluprace-hodné osoby a zjist'uji
moznosti pro vzajemnou spolupraci. Pokud prostor pro spolupraci nenaleznou,
mohou si navzajem doporucit kontakty ze své sit&. Casto pii téchto setkanich
vznikaji inovace, nebot pri diskuzich lidi z riiznych obord nalézaji lidé nové
pohledy, reSeni a napady.

Existuje celd rada akci, kde miize Clovék navazovat nové konexe. V ¢eském
prostredi mezi znamé oteviené networkingové akce patri Creative Mornings,
Business for Breakfast, Business & Pleasure Networking, Fryday After Work
Networking, Business & Professional Women, Camilla Network, Negotium nebo
Minutovy Networking. Vyskytuji se tu ale také uzavrené kluby. Mezi ty znamé;jsi
patii Golf Networking Club nebo Prague Business Club. (Lokajova, 2015)
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Online prostredi

V soucasné dobé miliZeme vnimat silnou digitalizaci svéta, kdy se vSe postupné
pifesouva na internet, véetné vztahli. Online prostfedi pfind$i mnohem vétsi
moznosti. Velmi popularni jsou tzv. internetové socidlni sité (anglicky social
networking sites). Mezi neznaméjSi patri Facebook. Ve svété business
networkingu je nejvétsi profesni socialni siti LinkedIn. Zakladem téchto sluzeb je
propojovani lidi. Jejich vyhodou je nejen snadna tvorba vazeb a také jejich
udrZovani. Dalsimi celosvétové rozsifenymi profesnimi socialnimi sitémi jsou
Wisestep nebo XING. Tyto specializované platformy nabizeji moZnost propojovat
podnikatele a profesiondly z nejriznéjsich oborti, zobrazovat profily uzivateld,
vyhledavat prace, zadavat reference, promovat produkty a sluzby, vytvaret
skupiny a v neposledni rade sdilet informace a vzajemné komunikovat. (Gui &

Sugden, 2005)

1.2.2.2 Socialni dovednosti

Uspésnost v ziskavanich novych kontaktti stoji na schopnosti jedince zapisobit
svym vystupovanim a charakterem, predevSim pfi osobnich setkanich.
V nasledujicich radcich si popiSeme nejdilezitéjsi dovednosti, které zajisti
kvalitni a produktivni networking.

Komunikac¢ni dovednosti

Zakladem uspésného networkingu je uméni komunikace. At je ¢lovék sebelepSim
podnikatelem nebo profesiondlem v oboru, pokud neumi prirozené a zajimavé
mluvit a vystupovat na verejnosti, mél by velké potize ziskat si sympatie
ostatnich. Efektivni komunikace spocivd ve schopnosti vytvaret konverzace,
které jsou pro druhou stranu zajimavé. Obsah slov by mél zaujmout a mél by
ostatni obohacovat.

V konverzacich lidé, ¢asto chybuji vtom, Ze moc mluvi a nenechavaji prostor
druhé osobé. Umét ve spravny Cas naslouchat a ve spravny ¢as hovofrit je pro
ziskani sympatii klicové, nebot aktivnim naslouchanim ukazujeme zijem o
druhou osobu. (P.M.P.G. Company, s.r.0., 2018)

Dal$im aspektem pro ovladnuti komunika¢ni obratnosti je schopnost klast
spravné otazky. Vhodné poloZena otazka ma totiZ podstatny vliv na kvalitu,
uplnost, spravnost i celkovou informac¢ni a vypovidaci hodnotu odpovédi a
zaroven vede a sméruje cely rozhovor. (Everesta, s.r.o., 2018)
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Small talk

Small talk je mald nenucend konverzace. Mnoho lidi ma obavy z oslovovani cizich
lidi. Small talk je feSenim, nebot nikdo neocekava, Ze se hned na uvod bude
debatovat o néjakém sofistikovaném odborném tématu. Small talk neni ovSem
nesmyslné tlachani o nicem. Tématem mohou byt napiiklad dileZité zpravy
tydne, cestovani, dobré jidlo nebo mdda. Pokud se jedna o business networking
akaci, vyuzit lze také samotnou udalost a zeptat se na nazor, jak se protéjsku
udalost libila nebo jaky recnik ho nejvice zaujal. Po tvodnich nékolika minutach
vétSinou zmizi kifeCovitost a nervozita a presouva se k vaznéj$Sim tématim.
(Schanova, 2014)

Elevator Pitch

Pfi seznamovani se s novymi lidmi bude témér vzdy vyZadovano se predstavit.
Zacatek navazovani vztahu je dilezity moment, pii kterém si lidé vytvareji
obrazek o druhé osobé. Prvni dojem rozhoduje velmi ¢asto o tom, zda bude viibec
néjaky dalsi, a proto by si mél kazdy clovék praktikujici networking pripravit
vlastni predstaveni do 15 vtefin. V anglictiné znamo jako elevator pitch. Cilem je
vzbudit zdjem, a proto se doporucuje netikat pouze jméno funkce Ci pozice,
kterou clovék zastava, ale rict, jaky prinos jeho prace prinasi ostatnim. (Kalous,
2014)

Nebat se rozloucit

Konverzace, které nic neptinasi, musi umét efektivni ,networker” vcas ukoncit.
MozZnosti, jak to udélat elegantné a distojné, je mnoho. Zaminkou miiZe byt
napiiklad pozdraveni dalSich hostt. Fraze ,Velice mé tésilo, Julie. Omlouvdm se, ale
musim jit pozdravit jesté dalsi ucastniky.” nikoho neurazi. (Schanova, 2014)

Déle se doporucuje mit u sebe vzdy sklenicku s pitim, kterou lze vZdy jit k baru
doplnit, kdykoli rozhovor za¢ne byt nudny nebo neptinosny. (Kalous, 2014)

Vzhled a pravidla etikety

Na spolecenskych udalosti, jako jsou bankety, koktejly, recepce a rauty, by clovék
mél védeét, jak se na takovychto akci oblékat, dodrZovat pravidla spolecenského
chovani.
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Humor

Dovednost znudnych Kkonverzaci pretvaret vtipné rozhovory je v nasi
spolecnosti velmi cenéna. Humor je diikazem nadhledu, bystré mysli, optimismu
a pozitivni osobnosti. Humor vytvari pozitivni emoce, které lidé radi vyhledavaji.

Pamatovani jmen

Vlastni jméno je véc, které si lidé nejvice ceni. Reprezentuje jejich identitu a
osobnost. Casto lidé zapominaji jména a dochazi tak k nepifjemnym situacim.
Ut¢innou pomiickou je okamzité pouZiti jména p¥i predstaveni v rozhovoru a pti
rozlouceni.

Konzistence

Pies veskeré doporucenti je diilezité byt sim sebou a nepretvairovat se, ovSem na
piijatelné a profesionalni drovni. Nekonzistence v chovani ¢i slovech sniZuje
divéru. Veskeré zminéné rady sméruji kjednomu: kreprezentativnimu,
pozitivnimu a diivéryhodnému pristupu v chovani.

1.2.3 Budovani vztahu

V této kapitole si popiseme, jak transformovat nahodilé vztahy do blizkych
vztahl. Vminulé kapitole jsme odhalili prinosy slabych vazeb, jakymi jsou
napriklad kolegové, sousedé nebo byvali spoluzici. Ti ndm mohou poskytnou
cenné informace a propojit nas s vzdalenymi socidlnimi skupinami. Velky ptinos
ovSéem muzZeme najit i vsilnych vazbach. Profesor Nan Lin souhlasi
s Granovetterem ohledné vyhod slabych vazeb, avSak s nim nesdili jeho despekt
k silnym vazbam. Lin zdliraziuje, Ze silné vazby maiji svoji dilezitou funkci pti
ochrané jiz nabytych zdroji. Dale dodava, Ze vyhodnost a nevyhodnost riiznych
typi vazeb neni dana napoiad. Zavisi na pozici aktéra v ramci hierarchie moci a
vlivu. Slabé vazby jsou uZzite¢né, pokud vedou k osobam, které jsou postavené
vyse. Z tohoto diivodu nemaji slabé vazby pro vysoce postavené osoby vyrazny
uZzitek, naopak jsou pro né mnohem cennéjsi silné vazby. (Lin, 2015)

Se Sirokou siti se poji vétsi objem potencialné vyuzitelného kapitalu, ktery je
vlastnén ostatnimi aktéry v siti. Dllezité je si uvédomit, Ze zdroj, nad kterym
nemame kontrolu a ktery nemizeme vyuzit, neni kapitdlem (Ritzer & Smart,
2001). Hodnota socialniho kapitalu zavisi na schopnosti efektivné ho mobilizovat
pro svoji potrebu. Tato hodnota miiZe nabyvat mnoha forem, ovSem ve vétSiné
pripadi se jedna hlavné o sluzby a protisluzby.

19



Existuje tzv. , know, like and trust” faktor (Cesky ,zndt, mit rdad, vérit“faktor ), ktery
je zdkladem pro vyuzivani kapitalu. Abychom meéli pristup ke zdrojlim druhého
Fadu, musi nas druzi znat, mit radi a vérit nam (Burg, 2016). V predeslé kapitole
jsme vytesili prvni ¢ast: ,zndt, mit rdd“. V této kapitole se budeme vénovat druhé
Casti tohoto faktoru ,vérit“ a podivame se detailnéji na diivéru a fekneme si, jak o
vybudované vztahy pecovat.

1.2.3.1 Udrzovani siti

Podobné jako do finan¢niho kapitalu je nutné investovat i do kapitalu socialniho.
Socialni kapital neni hmatatelny, a proto musi byt obnovovan a posilovan
kultivaci vztahii mezi aktéry (Bourdieu, 1986). Vyzaduje to ,neustdlé socidlni usili,
nepretrZitou sérii vzdjemnych smén, v niZ se uzndni bez prestdni potvrzuje“
(Coleman, 1990). Lenka Schanova rik3, Ze jsou kontakty cenné, pouze pokud jsou
udrZovany. Doporucuje proto se obcas lidem pripomenout. Ne vSak ze ziStnych
dliivodil, protoZe pokud bychom volali lidem pouze ve chvilich, kdy néco
potiebujeme, sit' se zaCne rychle zmenSovat (Kalous, 2014). Pri investovani do
vztahll se objevuji jisté limitace v podobé casu, nebot ho kazdy clovék ma jen
v omezeném mnozstvi. Musi si proto peclivé vybirat, komu bude tyto zdroje
piidélovat.

Facebook a LinkedIn jako contact management system

Dnesni doba umoziiuje udrzovat kontakt s lidmi mnohem snadnéji nez kdy drive.
Softwary pro udrzovani kontaktii vyuzivali hlavné firmy. Customer relationship
management a contact management systémy jim slouzili jako nastroje pro rizeni
vztahil sklienty a zdkazniky, které umoziuji o nich shromazdovat, tridit a
zpracovavat udaje. Jejich hlavnim tcelem bylo udrzeni si zakazniki.

Nyni jsou dostupné i ndm vSem ve zjednodusené podobé, kterd ndAm umoziuje
sledovat a pecCovat o sviij socialni kapitdl mnohem snaze. Jedna se o internetové
socialni sité Facebook a LinkedIn. Jsme diky nim schopni sledovat aktivity nasich
znamych a pozorovat, co délaji a jak Ziji. Velice snadno se jim muzeme
pripomenout a dat jim néjakou hodnotu v podobé lajku ¢i oznaceni v komentari.
Tyto platformy nam umoZiuji budovat vztahy, sdilet informace a nazory.
S novymi technologiemi je v sou¢asné dobé velmi snadné ziistat v kontaktu se
vSemi lidmi, se kterymi se kdy potkame. (Emelda, 2011)

20



1.2.3.2 Sména a zavazky

Coleman prinesl do socidlniho kapitalu teorii smény a teorii raciondlni volby.
Socialni kapitdl ndm nabizi moZnost obchodovat se zdroji s jinymi dcastniky.
Sména v ramci vztahtli funguje na bazi reciprocity. Obchodujici strany neocekavaji
okamzitou vymeénu zdrojti, ale predpokladaji, Ze pokud poskytnou jistou sluzbu
zavazky divéry. Lidé jakoZto racionalni aktéri ocekavaji, Ze v budoucnosti ziskaji
ze zavazki vic, nez kolik byly jejich ptivodni naklady.

Tento fenomén by se dal prirovnat k fakturam, kdy jeden aktér poskytne
druhému urcitou sluzbu, ptricemz ocCekava, Ze mu bude tato laskavost nékdy
pozdéji splacena. Forma splatek neni urcena - protisluzbou miiZze byt rada,
informace, loajalita nebo i lajky na Facebooku. Stejné tak neni stanovena ani doba
splatnosti tohoto zadvazku. Nékteré zavazky proto zlstavaji dlouho nesplaceny.
Drzitelé velkého objemu zavazkti jiz nepotrebuji znat vSechny, co znaji je, aby svij
socialni kapital rozsirovali. (Portes, 1998)

Objem socialniho kapitalu je pak dan mirou diivéryhodnosti socidlniho prostredi,
tedy zda zavazky budou v budoucnu splaceny, a mnozstvi zavazki, které aktualné
¢lovék vlastni. Cim je dfivéryhodnéj$i prostiedi, tim jsou aktéfi ochotni
poskytovat vétsi sluzby. (Coleman, 1988)

Sména prima a neprima

Smény nefunguji pouze na bazi jednotlivct, ale i v rdmci skupin. RozliSujeme
pfimou a nepfimou sménu. U pfimé smény aktér A poskytne néco aktéru B,
pricemZ oplatu ocekava ze strany B. Zavazek vSak nemusi byt splacen nutné
jedincem, kterému byla poskytnuta sluzba. V tomto pripadé se jedna o nepiimou
sménu, kdy aktér A neocekava oplatu od aktéra B, ale od kteréhokoliv Clena
socialni sité aktéra B. Vklad aktéru A mu miiZe vratit napitiklad rodina, firma ¢i
jistd komunita aktéra B. (Ritzer & Smart, 2001)

1.2.3.3 Duvéra

Americky politolog Robert Putman hovofi o mozZnosti smény v souvislosti s
divéryhodnosti ¢lenti ve skupiné. Ke sméné dle ného dochazi spiSe v komunitach,
kde si clenové vzajemné divéruji a kde se mohou spolehnout, Ze jim bude
laskavost splacena. Oproti tomu v komunité, kde tomu tak neni, maji ¢lenové
horsi pozici pro vyuzivani riiznych zdroji uvniti sité. Vysoka mira davéry proto
v ramci sité prispiva k vyssi vykonnosti sité a rychlejSimu rozvoiji. (Field, 2003)
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Diivéryhodnost je dana silou pouta. Nesplacené splatky proto v rodiné ¢i mezi
blizkymi piateli mohou nabyvat mnohem vétsich hodnot, nebot je mezi nimi vétsi
dlivéra. Socialni sité zaroven umoziuji, aby se dlivéra sirila. Pokud nas pritel bude
vérit nékomu, my mu budeme vérit také. (Putman, 1995)

Uéastnici smén se snaZi splacet své zavazKy, nebot jsou si védomi dal$i vzajemné
interakce. Nesplacenim zavazku by ztratili divéru komunity. Chtéji, aby bylo na
né pii budoucich transakcich pohliZzeno jako na cestné, poctivé a dlivéryhodné.
(Cialdini, 2012)

1.2.3.4 Reciprocita

Sména je umoznéna diky davére. Tato divéra vychazi z pravidla reciprocity,
ktera je uzce provazana s lidskou kulturou. Snazime se vracet laskavosti, které
nam ostatni prokazali, zcela podvédomé. Vyznamné to ovliviiuje nase jednani.
Napriklad pri obdrzeni darku pred nasim rozhodnutim, se zvySuje Sance, Ze
budeme jednat v zdjmu darujiciho. (Patton, 2011) Silu tohoto pravidla vidime
napriklad na hnuti Hara Krishna, ktera cestujicim v Americe rozdava kvétiny jako
dary. Lidi, kteri dar pftijali, se pak nasledné ptaji, zda by jim nedali finan¢ni
prispévek. S kytkou v ruce je pomérné tézké odmitnout mily poZadavek o maly
piispévek.

Podle Alvina Gouldnera a uznavaného archeologa Richarda Leakyho neexistuje
lidskd spolecnost, ktera by pravidlo reciprocity nedodrZovala. Je to pravidlo,
které nas ¢inf lidmi. Podle kulturnich antropologti Lionela Tigera a Robina Foxe
je tato ,sit vdécCnosti“ jedinecny adaptivni mechanismus ¢lovéka. UmoZnil lidem
,délbu prdce, vvménu riiznych druhii zboZi, vvménu riiznych sluZeb a vytvoreni
husté sité vzdjemné zdvislosti, kterd zavazuje jednotlivce navzdjem a ti pak
vytvdreji vysoce efektivni jednotky.“ (Cialdini, 2012)
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2 Prakticka cast

Vtéto kapitole bude vypracovana prakticka cast, ktera doplni vychodiska
z teoretické Casti této bakalarské prace. Jednim z benefitl vysokych skol je kromé
novych znalosti a titulu také nova pratelstvi a kontakty na budouci profesionaly,
ve studovaném oboru. Jak je tento prinos velky? Kolik kontaktil si studenti ze
Skoly odnaseji a jaky je jejich potencial? Mohou tomu studenti napomoct
zapojenim se do studentskych spolk? A pravé cilem této praktické ¢asti bude
nalézt odpovédi na tyto otazky.

2.1 Charakteristika vyzkumu a jeho cil

Zakladnim zdrojem, ze kterého bude prace vychazet pri hledani odpovédi, je
kvantitativni vyzkum, konkrétné anonymni dotaznikové Settreni. Kviili rozsahu
prace a co nejpresnéjSim vystupim je vyzkum zizZen na Vysokou Skolu
ekonomickou. Cilem je analyzovat piinos VSE z hlediska socialniho kapitalu a
porovnat potencidl socidlnich konexi ziskanych ze studentskych spolkli a
samotného studia.

Volba této konkrétni vysoké Skoly ma nékolik divodi. Na Vysoké skole
ekonomické pusobi pres Ctyricet studentskych organizaci, coZ ji radi na prvni
misto mezi prazskymi vysokymi $kolami. (Radakce iListu, 2017) Spolky na VSE
velmi aktivné oslovuji studenty nebo je lakaji na jejich casté mimoskolni
prednasky a workshopy. Prvnim diivodem je mnohem vys$Si angaZovanost
studenti ve spolcich neZ u jinych Skol. Tato skutecnost proto usnadni hledani
respondentd, ktefi jsou ¢i byli ¢leny studentskych spolkd.

Dal$im dlivodem je presnéjsi analyza a srovnani premostujicich vazeb, které
oteviraji aktériim dvere do jinych zadjmovych sfér a profesnich oblasti. Vysokych
Skol a obort je cela rada. Kazda z nich ma vsak sva specifika a riizny potencial pro
tyto mezioborové vztahy. Napiiklad pro studenta programovani na CVUT jsou
potencidlnimi piemostujicimi vazbami jini studenti CVUT, ktefi studuji
architekturu, elektrotechniku nebo kybernetiku. Pro studenta psychologie na UK
to jsou studenti marketingu, pedagogiky ¢i prava. Pri dotaznikovém Setieni
vychazim z metody generovani pozic, ktera se respondenti pta na pocet znamosti
ve vybranych profesnich oblastech. Pokud by byl vyzkum orientovan na v§echny
studenty vysokych $kol, seznam profesnich oblasti by byl neptijatelné dlouhy, coz
by mohlo odradit mnoho respondentt.

Tretim divodem je rizny pocet studenti v ro¢nikii. Na nékterych skolach c¢i
oborech prijimaji kazdy rok radové pouze desitky studentl. VétSina chodi na
stejné prednasky a cviCeni po celou dobu studia, a tak jsou jejich vztahy pevnéjsi
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a Cetnéjsi nez u studentdq, ktefi studuji Skoly, které ptijimaji ro¢né tisice studentd.
Tento aspekt by ndm zkomplikoval vyhodnoceni dotazniku.

2.1.1 Stanoveni hypotéz a vyzkumnych otazek

Hypotéza 1: Clenstvi ve studentskych spolcich ma vétsi piinos na premostujici
a spojujici socialni kapital neZ samotné studium na VSE.

Hypotéza 2: Zeny si oproti muziim odnaseji ze studia vice kontaktd.

Hypotéza 3: Studenti mensinové narodnosti se obklopuji spiSe lidmi stejné
narodnosti.

Hypotéza 4: S délkou studia se zvySuje pocet prilezitosti poznat nové lidi.

Vyzkumna otazka 1: Kolik prinese Clenstvi ve studentském spolku kontaktd,
které bude moct student v budoucnu mobilizovat?

2.2 Metodologie vyzkumu

Vyzkum byl realizovan pomoci anonymniho kvantitativniho dotaznikového
Setfeni. Dotaznik vychazi zvelké Casti z metody generovani pozic, kterou
vyuzivali vyzkumnici Lin, Fu a Hsung (2001) ke zjiSténi, zda maji respondenti na
vybranych spolecenskych strukturalnich pozicich néjaké vazby. Podrobnéji je
tato metoda vysvétlena v nasledujici podkapitole. Jako respondenti byli osloveni
studenti a absolventi Vysoké Skoly ekonomické.

Prvni ¢ast dotazniku zjistuje obecné informace o respondentech. Dalsi balik
otazek je zaméren na ucast studentt ve studentskych spolcich. Zjist'uje, kolik ¢asu
tydne spolku vénovali, ve kterych spolcich ptisobili a jak dlouho byli jejimi ¢leny.
Pokud se respondent tucastnil nebo je stale soucasti studentského spolku,
nasleduje dalsi dsek otazek, ktery ma za cil zmérit sociadlni kapital ziskany ve
spolcich a objasnit jeho strukturu. Pokud ne, je pfesmérovan na identickou sekci
otazek, které vsak zjiStuji socidlni kapital v ramci studia. VétSina otdzek byla
uzaviena nebo polouzaviend, aby byla data co nejvice strukturovana pro
snadnéjsi zpracovani a analyzu dat.

Cely sbér dat probihal online prostrednictvim verejného odkazu, ktery byl sdilen
do facebookovych skupin studenti VSE. Vysledky jsou zpracovany pomoci
statistickych metod a na vyslednych datech je pouZita metoda komparace.
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2.2.1 Metoda generovani pozic

Poprvé s metodou generovani pozic prisel profesor Nan Lin s jeho kolegy (Lin, Fu,
& Hsung, 2001). Cilem metody generovani pozic je zjistit, zda ma respondent
vazby na vybranych spoleCenskych strukturalnich pozicich. V této metodé se
rozliSoval tfi proménné: pocCet uvedenych profesi, hodnota nejvyssiho skore
prestiZe profesi a rozsah skére prestiZze uvedenych pozic, ktery se rovnal rozdilu

pozice s nejvy$$im a nejniZsim statusem.

PouZziva se vétSinou seznam deseti az tiiceti vybranych pozic, ktery je predloZen
respondentovi a ten odpovida, zda se zna s nékym na dané pozici. Kazda z téchto
pozic se poji s jistym skore prestize, které 1ze zjistit z jinych prizkumi ¢i vlastnim
dotaznikovym Setfenim. Pro sestaveni seznamu pozic se pak vyuziva néktera ze
statistickych procedur (nahodny vybér ¢i dle intervalii skore prestize).

Velkou ¢ast znamosti, se kterymi se studenti vysokych skol seznamuji, jsou praveé
jini studenti. Problémem je, Ze ¢ast studentli zatim nepracovala, ¢ast pracovala
ale mimo svij studijni obor, a ¢ast neni rozhodnutd pro konkrétni obor ani
profesi, kterou by chtéla v budoucnu rozvijet. Kviili specifické povaze tohoto
vyzkumu je metoda ¢astecné modifikovana a prizplisobena na prostredi Vysoké
Skoly ekonomické. Misto pestrého vybéru profesi, jsou zvoleny pouze relevantni
pozice, se kterymi se student VSE nejpravdépodobnéji setka (vlastnik ¢i manaZer

vivzs

VSE (naptiklad HR, finance, IT a podobné).

2.2.2 Struktura dotazniku

Dotaznik byl strukturovan do ctyr sekci. Celkem obsahuje 25 jednoduchych
otazek, z nichZ u tfi byl potieba vyplnit text a u zbytku bylo moZné vybrat pouze
jednu z nabizenych odpovédi. VSechny otdzky byly povinné, ovSem pokud
respondent odpovédél zaporné u otazky, zda byl ¢i je ¢lenem studentského
spolku, nezobrazili se mu otazky tykajici se spolki.

Prvni sekce zjistfovala osobni a demografické informace. U¢elem této sekce je
ziskani kategorialnich tudaji - studovanou fakultu, vék, pohlavi, pocet
dostudovanych semestrd, studijni program, dosazené vzdélani, narodnost. Na
konci této sekce je dotazan, zda se angazuje ¢i angazoval ve studentském spolku.
Respondent pokracuje do druhé sekce, pouze pokud odpovi kladné, jinak
preskakuje druhou a tieti sekci a je pfesmérovan na posledni ctvrtou sekci.

Druha sekce se sklada z otazek, které se tykaji clenstvi respondenta ve spolku, tj.
pocet spolkd, ve kterych se angaZoval, délka clenstvi, funkce respondenta ve
spolku a priimérny pocet hodin tydné, které spolku vénoval. Tteti sekce a ctvrta
sekce tvori nejpodstatnéjsi cast dotazniku. Obé maji identické otazky, které se
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snazi rozkliCovat socidlni kapital, ktery respondenti ziskali. Treti sekce je
vénovana pouze kontaktiim ze spolku, a ¢tvrta pouze kontaktlim ze studia.

Obé sekce nejprve zjistuji pocet novych znamosti, které ziskali. Respondenti smi
pocitat pouze ty kontakty, které znaji jménem nebo se kterymi jsou propojeni na
socialnich sitich nebo ptes mail.

Nasleduji dale otazky, které zjiSt'uji strukturu téchto vazeb. Otazka, jak dobre zna
respondent tyto nové znamosti, ma za cil objasnit silu vazeb - znd respondent
dobre vétSinu nebo jen ¢ast? Informace je dale doplnéna otazkou, s kolika z nich
se bavi respondent na pravidelné bazi.

Déle tu jsou otazky, které zjistuji strukturu socidlniho kapitalu dle typologie
svazujicich, premostujicich a spojujicich vazeb. Premostujici vazby funguji jako
mosty, které spojuji lidi z raznych socialnich skupin. U¢elem téchto otazek je
zjistit, jak moc jsou jedinci napojeni na druhé s odliSnymi vlastnostmi, zajmy a
zaméienim. Jedna se o tyto otdzky: kolik z téchto kontaktil je jiné narodnosti,
kolik studuje na jiné fakulté, kolik pracuje v jiném oboru. Od respondentt je
zjiStovano dal, kolik z téchto lidi pracuje v IT, HR, marketingu, sales, vyrobg,
statni sfére, financich apod. Tyto otazky, jak jsem jiz zminoval vySe, vychazi
z metody generovani pozic, kterou jsem modifikoval pro ucely této prace.

Podil spojujiciho socidlniho kapitalu zjist'uji otazky: kolik ze ziskanych kontakt,
uéi na VSE, jsou manaZefi nebo majitelé podnikd. Jedna se o vertikalni socialni
kapital, ktery propojuje jejich vlastniky s osobami, které maji vySsi socialni status
a které jsou v socialni hierarchii vyse.

Na konci této sekce ma respondent za kol subjektivné porovnat prinos kontakti
ziskanych ze studia oproti zndmostem ziskanymi ze spolkli pomoci $kaly 1 az 10.
Ctvrta ¢ast obsahuje samou sadu otazek s tim rozdilem, Ze se zaméfuje pouze na
kontakty ziskané skrze studium.

Kompletni podoba dotazniku se nachazi v Priloze ¢. 1.

2.2.3 Sbér dat

Sbér dat probihal online skrze aplikaci Google Form v obdobi od 27. 4. 2018
do 7.5.2018. Pro osloveni respondentii byla vyuzita socialni sit Facebook, ktera
je mezi studenty nejrozsirenéjSim a nejrychlejSim komunikanim ndastrojem.
Dalsi efektivni ndstrojem mohl byt email, ktery vSak kviili omezenym moznostem
hromadného rozesilani nepripadal v uvahu. K rozsireni dotazniku byly tedy
vyuZity facebookové skupiny studentli VSE, jako je Komunita VSE (15 431
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¢leni!), Prvaci VSE 2015 (2367 d&lenti?) aj. Distribuce také probihala
prostrednictvim osobniho profilu Facebooku zasilanim zprav konkrétnim lidem,
se kterymi bylo navdzano v minulosti spojeni. Priizkumu se nakonec ucastnilo
celkem 139 respondentd.

2.2.4 Nastroje pro zpracovani vyzkumu
Google Forms

Zakladnim nastrojem pro sbér dat byla webova aplikace Google Forms. Tento
nastroj umozioval tvorbu kvalitniho online dotazniku a jeho nasledné Sireni.
Jeho uzitecnou funkci je moZnost vytvaret sekce a podminéné vétveni otazek
podle odpovédi. Veskeré odpovédi se zaznamenavali do tabulky, ktera nasledné
Sla exportovat do formatu CSV nebo XLS.

Microsoft Excel

Pro hlubsi analyzu a vizualizaci vysledki slouZil nastroj Microsoft Excel. Tento
tabulkovy procesor byl vyuZit pro vypracovani grafii a syntézu dat, které mély
ovérit a odpovédét na vyzkumné otazky. Hlavnim nastrojem pro zjiSténi
konkrétnich zavislosti proménnych byly kontingen¢ni tabulky, které pirehledné
filtrovaly surova data a zobrazovaly data z riiznych pohledi a detailti.

1Ke dni 7. 5. 2018. Odkaz ke skupiné: https://www.facebook.com/groups/groupsatvse/
2Ke dni 7. 5. 2018. Odkaz ke skupiné: https://www.facebook.com/groups/PrvaciVSE2015/
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2.3 Vyhodnoceni prazkumu

2.3.1 Obecné statistiky

Do vyzkumu se zapojilo celkem 139 studentii a absolventd Vysoké Skoly
ekonomické, z ¢cehoz 45 % (63) dotazovanych tvorili muzi a 55 % (76) Zeny.
Na Grafu 1 jsou rozdéleni respondenti dle véku a pohlavi. Nejvice zastoupenou
vékovou kategorii je 21 aZ 23 let (88). Druhou nepocetnéjsi skupinou jsou osoby
ve véku 24 aZ 26 let (40). Jedna se prevaziné o studenty bakalarského a
magisterského studia, a proto je vzhledem k této cilové skupiné a zplisobu
distribuce pochopitelné, Ze vysledkem je pravé takovato vékova struktura. AZ na
vékovou kategorii 27 aZ 30 let je moZné pozorovat na grafu, Ze ochota zicastnit
se vyzkumu v jednotlivych vékovych skupinach je u Zen vyssi.

Graf 1: Absolutni etnost respondentii dle vékové kategorie
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Zdroj: vlastni prace autora

Mezi respondenty maji nejvétSi zastoupeni studenti fakulty informatiky a
statistiky (37 %), podnikohospodarské fakulty (28 %) a fakulty financi a
ucetnictvi (19 %) (viz Graf 2). Tento udaj byl zahrnut do Setreni, nebot se muze
jednat o aspekt, ktery milize mit vliv na premost’ujici socialni kapital.
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Graf 2: Absolutni Cetnost respondentii dle studované fakulty a dosaZeného vzdelani
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Zdroj: vlastni prace autora

Vysokou skolu ekonomickou studuje mnoho cizinct, jejichZ struktura socialniho
kapitdlu miize mit jisté charakteristiky, které se lisi od studenti z vétSinové
spole¢nosti. Proto byli ucastnici také dotazovani na jejich narodnost
(zemi ptivodu). Na Grafu 3 mlizeme vycist, Ze celkové se ticastnilo 26 % cizincg,
z nichZ tvofi nejvétsi podil Vietnamci (12 %) a Slovaci (8 %).

Graf 3: Relativni Cetnost respondentii dle ndrodnosti
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Zdroj: vlastni prace autora
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2.3.2 Socialni kapital ze studia
2.3.2.1 Pocet kontaktii a sila vazeb

V této casti se bude vyhodnocovat socialni kapital ziskany ze studia. Podle
vazeného priiméru stirednich hodnot interval{ si studenti VSE odnaseji primérné
35,2 novych znamosti (pro interval 100 a vice byla zvolena stfedni hodnota 110).
Na Grafu 4 je vidét, Ze nejcCastéji respondenti volili pti otazce, kolik si odnaseji
kontaktli ze studia, interval 20 aZ 49 nebo 10 aZ 19. Nékteri respondenti
(12 respondentii) ziskali diky studiu i vice nezZ 100 zndmosti, nékteii naopak
méné nez 10 (31 respondentli). PoCet kontaktli pravdépodobné souvisi se
socialnimi dovednostmi a s introverzi nebo extroverzi.

Graf4: Absolutni cetnost respondentii dle poctu ziskanych kontaktii
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Zdroj: vlastni prace autora

Hodnoceni vlivu délky studia na pocet ziskanych kontaktli miiZeme pozorovat na
Grafu 5. Z grafu vyplyv4, Ze vétsi podil studentli magisterského studia uvadeélo, ze
poznali 50 a vice novych kontaktl. Vliv na to mél s nejvétsi pravdépodobnosti
pocet odstudovanych semestrii nebo nova socidlni skupina pfi nastupu na
magistersky program.
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Graf 5: Korelace mezi délkou studia a poctem kontaktii
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Na Grafu 6 je porovnana relativni ¢etnost odpovédi miiZzu a Zen u otazky zjistujici
pocet ziskanych kontaktl ze studia. MlZeme zde vycist, Ze Zeny oznacovaly
v ramci dotazniku Castéji vyssi intervaly nez muZi. Podle profesorky lingvistiky
Deborah Tannen Zeny oproti muziim mluvi Castéji a déle (Tannen, 2017).
Vyzkumnik Mike Bowers v jedné studii zjistil, Ze Zeny prohodi za den pies 20 000
slov, zatimco muZ pouhych 7 000 (Kim, 2016). To by mohlo byt pri¢innou, proc
Zeny poznavaji pti studiu vice lidi. Primérné se Zeny sezndmi s 39,1 novymi lidmi
diky studiu na VSE, zatimco muzi jen s 30,7.

Graf 6: Relativni Cetnost respondentii dle pohlavi a poctu kontaktii ze studia
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Co se tyka sily vazeb, z Grafu 7 lze pozorovat, Ze Zeny odpovidali ¢astéji, Ze dobre
znaji vétsinu ziskanych znamosti nebo témér vsechny, nez muzi. Rozdil je vSak
velmi maly. Vice nez polovina respondentli odpovédéla, Ze nezna dobie vétSinu
svych kontakt(i, a pétina respondenttli pak uvadeéla, Ze zna dobfte jen polovinu.

Graf 7: Relativni Cetnost respondentii dle pohlavi a sily vazeb

Sila vazeb dle pohlavi
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Zdroj: vlastni prace autora

Sila vazby logicky souvisi i s tim, jak jsou tyto vazby udrZovany a jak ¢asto jsou
respondenti s nimi vkontaktu. Na Grafu 8 vidime, Ze srostoucim poctem
kontaktti, se kterymi se respondenti bavi na pravidelné bazi, roste i podil, kolik
znich znaji dobre. Jak jsem uvadél v teoretické casti, Cas straveny s lidmi je
klicovym faktorem pro budovani silnych vztahti, cozZ nam potvrzuje Graf 8.
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Graf 8: Absolutni cetnost respondentii dle blizkosti vztahu a pravidelnosti setkdvani
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Zdroj: vlastni prace autora

2.3.2.2 Vazby a jejich potencial

Dalsi zkoumanou problematikou je potencidl vazeb. Jak bylo zminéno
v teoretické casti, vazby na lidi z odliSnych zajmovych sfér a profesnich oblasti
nam poskytuji mnohem vice prileZitosti a hodnotnéjsi pristup k informacim.
V této Casti se zamérime na premostujici a spojujici socidlni kapital.

Vysokou skolu ekonomickou navstévuje mnoho cizincti, ktefi mohou byt velmi
piinosni z hlediska novych nazorli, myslenek, postoji, ale i prilezitosti at uz
kariérnich, tak i osobnich (napriklad cestovani). Z Grafu 9 mizZeme vycist, Ze
vétsina Cechii (77 %) pozna béhem studia alespori jednu osobu jiné narodnosti.
U cizinci si miZzeme vSimnout, Ze prestoZe jsou na vysoké Skole v mensiné, maji
tendenci se obklopovat lidmi stejné narodnosti.

Graf 9: Relativni pocet respondentii dle ndrodnosti a podilu kontaktii jiné ndrodnosti
Podil vazeb s lidmi jiné narodnosti
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Zdroj: vlastni prace autora

33



Na Grafu 10 vidime, kolik procent z novych kontaktl zaujimaji studenti z jinych
fakult a studenti pracujici v jiném oboru. Velka c¢ast studentti (40 %) uvadéla, Ze

1-10 % z jejich znamosti studuje jinou fakultu. Druhou nejcastéjsi odpovédi bylo
10 - 20 % (24 % respondentti).

U otazky tazajici se na kontakty pracujici v jinych oborech, byly odpovédi vice
riznorodé. Intervaly 60 a vice oznacilo dohromady 38 % studentd. Odpovida to
skutecCnosti, Ze v ramci fakult jsou nabizeny rizné studijni obory a Ze studenti
Casto pracuji v zaméstnanich, které neodpovidaji jejich studovanym obortm.

Graf 10: Relativni pocet respondentii dle podilu kontaktii studujicich jinou fakultu a pracujicich v jiném oboru
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Zdroj: vlastni prace autora

Dalsi informaci, kterou ve vyzkumu zkoumdme, je rdznorodost zaméreni
kontaktli z hlediska jejich budouci profese. Z Grafu 11 vyplyva, zZe se studenti
znaji nejvice slidmi, ktefi se vénuji ¢i budou vénovat IT, financim nebo
marketingu. Vypovidd to zaroven o popularité téchto profesnich oblasti.
PredevSim u marketingu, ktery nema na Skole samostatny obor. Nejméné
pocetnou skupinou jsou lidé z operations (vyroba, nakup, logistika) a audio-
vizualni tvorby (video, zvuk, fotka, grafika). U téchto oblasti byla odpovéd 0 %
mezi respondenty nejcastéji uvadéna.
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Graf 11: Relativni etnost respondentii dle podilu kontaktii v profesnich oblastech

Premostujici socidlni kapital ze studia
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Zdroj: vlastni prace autora

V nasledujici Tabulce 1 je provedeno zakladni porovnani jednotlivych oblasti
z hlediska relativni cetnosti odpovédi. Sloupce predstavuji podil lidi
z konkrétnich oblasti z celkového poctu ziskanych zndmosti béhem studia.
Primeérné se 67 % respondentli seznami alespon sjednim clovékem z kazdé
oblasti.

Tabulka 1: Relativni pocet respondentii dle podilu kontaktil ziskanych ze studia ve vybranych profesnich
oblastech

Oblasti 0%  1-10% 10-20% 30-40% 40-60% 60-80% >80 %
Finance 17% 29% 13% 9% 17% 7% 8%
IT 34%  40% 8% 6% 7% 3% 2%
Marketing 27% 32% 16% 18% 2% 4% 1%
Sales 51%  27%  13% 6% 1% 1% 0%
HR 49%  29%  15% 5% 1% 1% 0%
Operations 58%  27%  11% 4% 1% 0% 0%

(vyroba, ndkup)
Audio-vizual

0, 0, 0, 0, 0, 0, 0,
(erafika, vk fotka)  60%  30% 5% 0% 4% 1% 0%
Stétni sféra 51%  28%  12% 3% 5% 1% 0%
Celkem 43%  30% 12% 6% 5% 2% 1%

Zdroj: vlastni prace autora

Pri zkoumani spojovaciho socialniho kapitalu nas zajimaji vazby na lidi, ktefi jsou
v socialni hierarchii vySe a maji vyssi socialni status. Z Grafu 12 miZeme vy¢ist,
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Ze si studenti nejvice odnasSeji z studia kontakty na vyucujici, na vlastniky malych
podnikd a na manazery malych tym{. Primérné si odnasi 43 % respondenti
alespon jeden kontakt z téchto tfi nejfrekventovanéji uvadénych profesi. Tento
primér se ndm vSak rapidné snizi, pokud bychom zahrnuli do priméru i
managery a vlastniky vétsich firem.

Graf 12: Relativni pocet respondentii dle podilu kontaktii ve vybranych profesi

Spojovaci socialni kapital u studia
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Zdroj: vlastni prace autora
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U schopnéjsich manaZerli a podnikateld je toho ¢islo mnohem nizsi. Primérné
13 % studentd si odnasi ze Skoly kontakt na manazera stiredniho ¢i vétSiho tymu
nebo vlastnika velkého podniku. Nejmensi podil maji vlastnici velkych podnikd.
Pouze 1 % respondentii uvedlo, Ze poznalo alespoii jednoho velkopodnikatele.

Tabulka 2: Relativni Cetnost respondentii dle podilu kontaktii ziskanych ze studia ve vybranych profesich

PrestiZni pozice 0% 1-10% 10-20% 30-40% 40-60% 60-80%
Vyuéuje na VSE 68% 27% 5% 0% 0% 1%
Vlastnik malého 58% 36% 6% 0% 0% 0%
podniku

Vlastrpk velkého 999% 1% 0% 0% 0% 0%
podniku

I(V([)a_';a)'zer malého tymu 35% 16% 0% 3% 0%

Manazer stiedniho

0, 0 0 o o 0
tymu (5 -10 lidi) 78% 17% 5% 0% 0% 0%
Manazer velkého tymu g, 12% 3% 1% 0% 0%
(10 a vice lidi)
Celkem 72% 21% 6% 0% 0% 0%

Zdroj: vlastni prace autora
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Studenti byli poZadani, aby posoudili, zda jim kontakty ziskané ze studia budou
v budoucnu prospésné a uzite¢né. Stupnice odpovédi ma rozsah 1 az 10, pricemz
1 znaci naprosty nesouhlas a 10 pfedstavuje absolutni souhlas. VétSina studentt
souhlasila stvrzenim, konkrétné 64,8 % (viz Graf 13). Odpovédi 16,6 %
respondentl byly nejednoznacné a nachazely s uprostied mezi souhlasem a
nesouhlasem. Zbyli respondenti se stavéli k prinosu studia na socialni kapital
negativneé (19,6 %).

Graf 13: Absolutni Cetnost respondentii dle vnimdni vyuZitelnosti ziskanych kontaktii ze studia
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Zdroj: vlastni prace autora

2.3.3 Socialni kapital ze studentskych organizaci
2.3.3.1 Charakteristika respondentii angazovanych ve spolcich

Respondentt, ktefi se zapojili do studentskych organizaci bylo 35 - z toho 15 Zen,
20 muzi (viz Graf 14). Mezi nejcastéji uvadénymi spolky byl AIESEC, Buddy
Systém a HR klub. Respondenti se angazovali priimérné ve 2,4 organizacich a
primérné v nich pisobili celkem 12 mésict, piricemz zeny zlistavaly ve spolcich
déle nez muzi.
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Graf 14: Relativni etnost respondentii dle pohlavi a po¢tu mésicti ptisobicich ve spolcich
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Zdroj: vlastni prace autora

Uéast ve spolku vyzaduje uréitou ¢asovou investici, kterd se mimo jiné promita
do poctu kontakti a sily vztahu. Respondenti travili v ramci spolku primérné 8,7
hodin tydné. Vice neZ polovina mazi vénovala spolku méné nez 5 hodin tydné
(viz Graf 15).

Graf 15: Relativni etnost respondentii dle pohlavi a po¢tu hodin vénované spolku tydné
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Zdroj: vlastni prace autora
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2.3.3.2 Pocet kontaktu a sila vazeb

Studenti poznali vramci spolku primérné 48,9 lidi, coz je ve vysledku vice
ziskanych kontaktti nez ze studia (viz Graf 16). Porovname-li casovou investici a
pocet ziskanych kontaktli u studia a spolk, zjistime, Ze jsou spolky mnohem
efektivnéjsi. Respondenti dale uvadeéli v 55 % pripadd, Ze znaji dobte polovinu
z nich, zbytek respondentli odpovédél, Ze nezna dobte vétSinu.

Graf 16: Absolutni pocet respondentii dle poctu kontaktii ziskanych se spolku a sily vazeb
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Zdroj: vlastni prace autora

2.3.3.3 Vazby a jejich potencial

Co se tyka premostujiciho socialniho kapitalu, spolky na tom prameérné vysly 1épe
nez studium. Mnohem Ccastéji respondenti uvadéli, Ze znaji zkazdé oblasti
alespon jednoho clovéka. Z Grafu 17 lze vycist, Ze nejvice kontaktli pracuje ci
bude pracovat v HR nebo marketingu. Naopak nejméné kontaktt plisobi ve statni
sfére nebo operations.
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Graf 17: Relativni cetnost respondentii dle podilu kontaktii ziskanych ze spolku v profesnich oblastech
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Zdroj: vlastni prace autora

Pti detailnéjSim pohledu na data ziskame Tabulku 3, ktera zobrazuje relativni
Cetnosti u jednotlivych oblasti. Primérné 77 % respondentti, poznalo alespoi
jednoho clovéka z kazdé oblasti. U marketingu muiZeme vidét, Ze kazdy
z respondentli poznal alespon jednoho ¢lovéka z této oblasti, coZ opét napovida
o popularité tohoto oboru. Dal$imi oblastmi s nejnizsim poctem zapornych
odpovédi byly finance, IT a HR, u kterych pouze 11 % tvrdilo, Ze neznaji nikoho.
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Tabulka 3: Relativni pocet respondentii dle podilu kontakti ziskanych ze spolku ve vybranych profesnich
oblastech

10-20 30-40 40-60 60-80
0

0% 1-10%

Oblasti %o ) ) )
Finance 11% 34% 54% 0% 0% 0%
IT 11% 46% 31% 0% 0% 11%
Marketing 0% 31% 46% 23% 0% 0%
Sales 14% 20% 54% 11% 0% 0%
HR 11% 11% 77% 0% 0% 0%
Operations

. . 54% 23% 20% 3% 0% 0%
(vyroba, nakup)

Audio-vizual

(grafika, zvuk, 23% 46% 31% 0% 0% 0%
fotka)

Statni sféra 57% 31% 11% 0% 0% 0%
Celkem 23% 30% 41% 5% 0% 1%

Zdroj: vlastni prace autora

Podle posbiranych dat je spojujici socialni kapital ziskany ze spolki, téz vétsi.
0d kazdé z vybranych profesi zna vétsina respondenti alespoii jednoho ¢lovéka.
Vyjimkou je vlastnik velkého podniku, u kterého uvedlo 89 % respondentd, Ze
nikoho takového ve spolku nepoznali (viz Graf 18). Vysledkem vSak je skutecnost,
ze kontakty ze spolkli maji vétsi podil kontaktl s vy$Sim socidlnim statusem a
prestiZi neZ u studia.
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Graf 18: Relativni pocet respondentii dle podilu kontaktii ziskanych ze spolku ve vybranych profesich
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Z Tabulky 4 muZeme vycist, Ze se studenti ve spolcich zuvedenych profesi
seznami nejcastéji s manazery malého nebo stredniho tymu (77 %). Piekvapivé
se ptes spolek seznamilo s vyucujicimi na VSE 63 % studentd, coZ je také vic neZ
u studia. Respondenti mohli Spatné pochopit otazkou a zahrnuli do odpovédi
kontakty z celého studia. Nebo ve spolcich, které uvadeéli jsou angazovani i
vyudujici na VSE. Pro vysvétleni tohoto tikazu by byl potfeba hloubkovy rozhovor
s respondenty, ktery vSak pro rozsah prace nebyl realizovan.

Tabulka 4: Relativni Cetnost respondentii dle podilu kontaktii ziskanych ze spolku ve vybranych profesich

PrestiZzni pozice 0 % 1-10% 10-20% 30-40%
Vyuéuje na VSE 37% 54% 9% 0%
Vlastnik malého podniku 34% 43% 0% 23%
Vlastnik velkého podniku 89% 11% 0% 0%
ManaZer malého tymu (0 -5) 23% 66% 11% 0%
Manazer stfedniho tymu (5 -10 lidi) 23% 43% 34% 0%
Manazer velkého tymu (10 a vice lid{) 46% 31% 23% 0%
Celkem 42% 41% 13% 4%

Zdroj: vlastni prace autora

Pri otazce, zda povazuji kontakty ziskané ze spolkii uzitecné a v budoucnu
vyuZzitelné, vSichni respondenti souhlasili (viz Graf 19). Vice neZ polovina (19
respondentd) uvedla hodnotu 10, coZ znamena naprosty souhlas, a zbytek
odpovédél 8 a 7 (16 respondentii).
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Graf 19: Absolutni Cetnost respondentil dle vnimdni vyuZitelnosti ziskanych kontaktii ze spolkii
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Zavérem byli respondenti dotazani, zda povaZuji kontakty ze spolku prinosnéjsi
nez kontakty ziskané ze studia. Na Grafu 20 miiZeme pozorovat, Ze témér
polovina s timto tvrzenim souhlasi, konkrétné 46 %. Ttetina respondenti (31 %)
se k této otazce stavéla neutrdlné a na Skale 1 az 10 odpovédéli 5 a 6. Zbytek
respondenti (23 %) s timto vyrokem nesoubhlasila.

Graf 20: Pocet respondentii dle preference zdroje socidlni kapitdlu z hlediska vyuZitelnosti

Porovnani socidlniho kapitalu ze studia a spolku
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Zdroj: vlastni prace autora
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2.4 Vyhodnoceni hypotéz a vyzkumnych otazek

Hypotéza 1: Clenstvi ve studentskych spolcich ma vétsi piinos na premostujici
a spojujici socialni kapital neZ samotné studium na VSE.

Premostujici socialni kapital byl méren pomoci modifikované metody
generovani pozic, ktera ovérovala, kolik ziskanych kontaktl pracuje ¢i bude
pracovat ve vybranych oblastech. Seznam oblasti vychazel ze studijnich obort
VSE a jejich potencialnich uplatnénich. Do dotazniku byly zafazeny finance, IT,
marketing, sales (obchod), HR, operations (vyroba, logistika), audio-vizualni
tvorba a statni sféra. Respondenti odpovidali pomoci intervald. V Tabulce 5
muzZeme pozorovat priumérnou relativni Cetnost k jednotlivym oblastem. Z ¢isel
jasné vyplyva, Ze u kontaktid ziskanych ze studia je mnohem vyssi frekvence
zapornych odpovédi (tj. neznam nikoho z této oblasti). Jedna se konkrétné o

43 %. U spolk je toto Cislo téméf polovicni, pouze 23 %. To napovida, ze
studentské spolky prinaseji studentim vice piemostujiciho socialniho kapitalu,
neboli vice kontaktti, které pochazeji z riznych oblasti. Z hlediska
piremostujiciho kapitalu je hypotéza byla potvrzena.

Tabulka 5: Srovndni premostujiciho socidlni kapitdlu ziskaného ze studia a ze spolku

10-20 30-40 40-60 60-80

[V) - 0, 1)
Oblasti 0% 1-10% —y % % 0w 80%
Studium 43%  30%  12% 6% 5% 2% 1%
spolek  23%  30%  41% 5% 0% 1% 0%

Zdroj: vlastni prace autora

Pro zjiSténi spojujiciho socialniho kapitalu byla téZ pouZita metoda generovani
pozic, ktera tentokrat zkoumala, kolik ziskanych kontaktl vykonavaji profesi,
ktera ma vyssi socidlni status a prestiz. Prizplisobeni profesi na prostredi
Vysoké $koly ekonomické vedlo k seznamu 6 pozic: uéitel na VSE, vlastnik
malého podniku, vlastnik velkého podniku, manaZer malého tymu, manazer
stredniho tymu (5 aZ 10 lidi), manaZer velkého tymu (10 a vice lid{). Tabulka 6,
ktera vyjadiuje priimérnou Cetnost odpovédi u jednotlivych intervald,
prokazuje, Ze u studentli angazovanych ve spolcich je spojujici socialni kapital
vyssi. Konkrétné primeérné 58 % respondentd ptisobicich ve spolcich
odpovidalo, Ze znaji alespon jednoho ¢lovéka na vSech téchto pozicich. U
kontaktti ziskanych ze studia uvadeéli respondenti pouze 27 %. Druha ¢ast
hypotézy je tedy také potvrzena.
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Tabulka 6: Srovndni spojujictho socidlniho kapitdlu ziskaného ze studia a ze spolku

PrestiZni pozice 0% 1-10% 10-20% 30-40%
Studium 72% 21% 6% 0%
Spolek 42% 41% 13% 4%

Zdroj: vlastni prace autora

Hypotéza 2: Zeny si oproti muziim odnaseji ze studia vice kontaktd.

Pocet kontaktili ziskanych ze studia byl zjiStovan pomoci uzaviené otazky, ktera
umoziovala respondentiim odpovidat pomoci intervall (viz Tabulka 7).
Stanovenim stfednich hodnot a vypoctu vaZeného priimeéru byl ziskan priblizny
pocet novych kontakti. Celkem si studenti odnaseji v priméru 35,3 novych
znamosti, u Zen se jedna o 39,1 a u mtzu 30,7. To potvrzuje stanovenou
hypotézu, nebot si Zeny v priiméru odnaseji o 8,4 vic kontaktd.

Tabulka 7: Srovndni poctu ziskanych kontaktii ze studia u Zen a miizu

Pocet Stiedni Odpovédi Odpovédi

kontakti hodnota muzu Zen Celkem
0-4 2 8 3 11
5-9 7 10 10 20
10-19 15 19 18 37
20 -49 35 15 24 39
50-99 75 5 15 20
100 a vice 110 6 6 12
X:iz‘g’r 30,7 39,1 35,3

Zdroj: vlastni prace autora

Hypotéza 3: Studenti mensSinové narodnosti se obklopuji spise lidmi stejné
narodnosti.

K ovéreni tieti hypotézy bylo po respondentech vyZzadovano vyplnit svoji
narodnost a urcit mnozstvi kontaktl ziskanych béhem studia, které jsou jiné
narodnosti. Respondenti odpovidali skrze procentualni intervaly (viz

Tabulka 8). Ctvrtinu Gc¢astnikd (26 %) vyzkumu tvorili cizinci. K vypoétu byl
opét pouzit vaZeny prumeér, ktery nam u cizinca vysel 49 %. Toto ¢islo nam ka3,
ze 49 % kontaktt tvori lidé jiné narodnosti. Zbytek respondentti (51 %) jsou
tedy stejné mensSinové narodnosti. V tomto sméru se da fici, Ze cizinci se spise
obklopuji lidmi stejné narodnosti.
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Tabulka 8: Srovndni relativni Cetnosti kontaktii jiné ndrodnosti u cizincii a krajanti

Stiredni Odpovédi Odpovédi Celkovy
Odpovédi _____hodnota _____ cizinch _____ krajani_______soucet
0% 0% 0% 22% 17%
1-10% 5% 11% 32% 27%
10-20 % 15% 14% 34% 29%
30 -40 % 35% 17% 7% 9%
40 - 60 % 50% 22% 4% 9%
60 - 80 % 70% 17% 0% 4%
80 % a vice 90% 19% 1% 6%
Vazeny primér 49% 12% 21%

Zdroj: vlastni prace autora

Hypotéza 4: S délkou studia se zvySuje pocet prilezitosti poznat nové lidi.

Pro potvrzeni teorie byl krom poctu ziskanych kontaktli ze studia zkouman i
program, ktery respondenti studuji ¢i studovali. Respondenti méli

k zodpovézeni otazky, s kolika lidmi se seznamili, na vybér nékolik interval.
Odpovédi u jednotlivych intervalli byly nasledné rozdéleny dle studovaného

programu a vyjadieny v procentech. Vystupem je Graf 21, u kterého miizeme
pozorovat, Ze studenti magisterského programu uvadeéli ¢astéji odpovédi

vV

s vy$Simi intervaly.

Graf 21: Korelace mezi délkou studia a poctem kontaktii

Korelace mezi délkou studia a poctem kontakt(

100%
90%
80% Dostudovan magistersky
70% program

0,

60% Studuji magistersky program
50%
40%
30% Dostudovan bakalarsky program
20%
10% B Studuji bakalarsky program

0%

- 10-19 20-49 50-99 100a
vice

Zdroj: vlastni prace autora
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Vyzkumna otazka 1: Kolik prinese ¢lenstvi ve studentském spolku kontaktg,
které bude moct student v budoucnu mobilizovat?

Pro nalezeni odpovédi na tuto vyzkumnou otazku, byli poZadani respondenti, aby
odpovédéli, kolik vazeb navazali diky spolkii. Na sesbiranych datech byl opét
aplikovan vazeny primér a bylo zjiSténo, Ze spolky prinaseji jejim clentim
primérné 48,9 novych znamosti (viz Tabulka 9). Studium zatimco studium
prineslo jen 35,3.

Tabulka 9: Porovndni poctu ziskanych kontaktii ze spolku a ze studia

Pocet Sti‘edni

kontakti hodnota Studium Spolek

0-4 2 11 0
5-9 7 20 5
10-19 15 37 2
20-49 35 39 14
50-99 75 20 11
100 a vice 110 12 3
Vazeny

prumeér 35,3 48,9

Zdroj: vlastni prace autora

2.5 Limitace a doporuceni

Dotaznikové Settfeni bylo koncipovano tak, aby mohli ticastnici vyzkumu stru¢né
ajasné odpovidat. Vypliiovani dotazniki Zadného respondenta nezaskocilo, az na
jednu vyjimku, kdy respondent kritizoval obtiZznost otazek zkoumajici
premost'ujici kapital, nebot dle jeho slov nebylo mozné védét, kdo v jaké oblasti
pracuje ¢i bude pracovat. Otazky byly proto pozdéji doplnény o komentar, ktery
vzkazoval respondentiim, aby zahrnuli pfi odpovédi na tento typ otdzek pouze
kontakty, u kterych respondenti tuto skutecnost vi. Mira navratnosti vzhledem
k ¢asovym moZnostem byla pomérné velkd. MnoZstvi responsi pro nastinéni
dané problematiky a vyhodnoceni hypotéz bylo dostacujici.

V tomto priizkumu se mohou objevovat limitace v neptresnosti dat. U nékterych
otazek jako napriklad pocet ziskanych kontakt nebylo snadné urcit konkrétni
hodnotu, a proto byly formulovany formou uzavienych otazek, kde byly odpovédi
roztrizeny do intervall. Pii vyhodnoceni vyzkumu se tak pracovalo s Cetnosti
hodnot v jednotlivych intervalech, coZ mohlo zkreslit vystupy vyzkumu. Dalsi
vnimani respondenta. Casto se jednalo o pocity a nazory, které mohou byt silné
ovlivnény nejriznéjsimi faktory (Claridge, 2017). Témito faktory miiZze byt rtizna
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intepretace pojmu, pamét, momentalni psychické rozpoloZeni respondenta apod.
Piikladem téchto subjektivné orientovanych otazek jsou napriklad: , Myslite, Ze
zndmosti a kontakty ziskané skrze spolek, budou prinosnéjsi v budoucnu pro vasi
kariéru nez kontakty ziskané ze Skoly?* nebo ,Jak dobre tyto lidi zndte?”. Pro
omezeni téchto nepriznivych faktord by byl potreba vétsi pocet otazek a jejich
delsi formulace. Stinnou strankou propracovanéjsiho dotazniku by byla vySsi
Casova narocnost prijeho vyplnovani, cozZ by mohlo sniZit celkovy pocet odpovédi
a cely priizkum by tak vyzadoval delsi casovy fond.

2.6 Shrnuti vysledkii

Vysledky vyzkumu vychazely z odpovédi 139 respondentt, z ¢ehoz 54,7 % (76)
tvorily Zeny a 45,3 % (63) muZi. Nejvice zastoupenou vékovou skupinou byly
osoby ve véku 21 - 23 let. Vyzkum byl zaméren na socialni kapital u studenti
Vysoké skoly ekonomické. Zakladna respondenti proto tvorila prevazné mladsi
generace.

Nejprve bylo poukazdno na souvislost mezi pohlavim a poctem ziskanych
kontaktii ze studia. Zeny si odnéasely primérné vice novych zndmosti nez muZi.
Konkrétné Zeny pri studiu poznaji 39,1 novych lidi a muzi 30,7. Tato skute¢nost
byla ovérena i na zakladé hypotézy c. 2.

Pouzitim metody generovani pozic, ktera byla pfizplisobena na prosttedi VSE,
bylo zjiSténo, Ze si studenti odnaSeji ze studentskych organizaci nejen vice
kontaktli nez z bézného studia, ale je pritomen vétsi podil premostujiciho a
spojovaciho sociadlniho kapitalu. Konkrétné ve spolcich poznaji studenti 48,9
novych znamosti, zatimco u studia se jedna primeérné o 35,3 lidi. Pro zjiSténi
spojovaciho a premostujictho socidlniho kapitalu byli respondenti byli tazani,
kolik procent lidi z nové poznanych plisobi v 8 vybranych profesnich oblastech
(finance, IT, marketing, sales, HR, operations, audiovizualni tvorba) a kolik
procent Kkontaktli pracuji na vybranych prestiznich profesich (ucitel VSE,
podnikatel, manager). V rdmci spolku primérné uvadélo 77 %, Ze znaji od kazdé
profesni oblasti alespont jednoho ¢lovéka, a 58 %, Ze znaji od kazdé prestiZni
pozice alespoii jednoho ¢lovéka. U studia tyto hodnoty nabyvaly hodnot 57 % a
27 %. Clenstvi ve spolcich ma dle vystupl vétsi potencial z hlediska socialniho
kapitalu nez studium.
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Zaver

Bakalarska prace se zabyva problematikou socialniho kapital. PrestoZe definic
tohoto pojmu je celd rada, vSechny spojuje chapani osobnich vazeb a
interpersonalnich interakci jako zakladni sloZku socidlniho kapitalu.

Hlavnim cilem teoretické casti této prace bylo pribliZit koncept socialniho
kapitalu, poukazat na jeho prinosy pro jednotlivce a predstavit zpisoby, jakym
ho lze rozvijet pro dosaZeni lepsi pozice v profesnim i osobnim Zivoté. Nejprve
byl vymezen pojem socialni kapital a predstavena jeho historie a vyvoj. Mezi
hlavni prinosy socidlniho kapitdlu byla zarazena minimalizace transakénich
nakladg, ktera umoziuje ¢clovéku dosahovat snaze jeho cilt. Pro hlubsi pochopeni
tohoto tématu byly predstaveny typologie socidlniho Kkapitdlu, znichz
nejvyznamnéjs$i bylo rozdéleni na svazujici, premostujici a spojujici socialni
kapital. Vedle této kategorizace mélo rozdéleni na silné a slabé vazby téz
dllezitou roli. Pozdéji byly vyuzity tyto typologie pro analyzu socidlniho kapitalu
studenti v praktické casti.

Druhd polovina teoretické Casti se zabyvala networkingem, coZ je proces
budovani socidlniho kapitalu. Ve struCnosti byla popsana metoda méreni
socialniho kapitalu, ktera nahlizi na socialni kapital ze dvou perspektiv. Jednou
je pocet kontaktli (strukturalni socialni kapital) a druhou jsou vazby a jejich
vlastnosti (kognitivni socialni kapital). S vyuzitim téchto dvou aspektii socialniho
kapitalu byl rozdélen networking do dvou kapitol. Jedna se zabyvala budovanim
sité a druha se vénovala budovani vztahli. Pro maximalizaci prinosti ze socidlniho
kapitalu, bylo potieba hlubsi porozuménti principt, na kterych funguje. Proto bylo
soucasti i vymezeni pojml sména, divéra a reciprocita.

V praktické ¢asti byl zkouman prinos vysokoSkolského studia na socialni kapital
jednotlivce. Nejprve byla stanovena metodologie, kterd predstavila hypotézy a
vyzkumné otazky, metodu generovani pozic a strukturu dotazniku. Pro ucely
zvySeni vypovidaci hodnoty vyzkumu byla zdZena cilova skupina na studenty
Vysoké Skoly ekonomické. Vystupem vyzkumu bylo velké mnozZstvi dat, které
potvrdili stanovené hypotézy a které zdroven priblizili miru prinosu
vysokoskolského studia na socialni kapital.

StéZejni hypotézou bylo tvrzeni, Ze spolky prinaseji vice socialniho kapitalu nez
samotné studium. Vyzkum potvrdil, Ze ze spolki si odnaseji studenti nejen vice
kontaktti, ale z pohledu piremost'ujiciho a spojujiciho socialniho kapitalu jsou i
tyto kontakty prinosnéjsi.
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(O 21 avice hodin
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Kontakty ze spolku

Kolik lidi jste poznal/a diky spolku? Poéitejte jen ty, u kterych
znate jejich jméno nebo se kterymi jste propojeni na socialnich
sitich nebo na né mate osobni email.

O 0-4
QO 5-9
O 10-19
(O 20-49
O 50-99

O 100 a vice

Jak dobfe tyto lidi znate?
Znam dobfe témér viechny
Znam dabfe v&tsinu

Znam dobfe polovinu z nich
Meznam dobie vétsinu z nich

Meznam dobfe téméf nikoho
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Kolik z nich...
MNevadi, pokud 1o nevite u viech. Poditejte jen ty, u kterych to vite.
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Kolik z nich pracuje nebo bude pracovat v
Nevadi, pokud to nevite u véach. Poditejta jen ty, u ktarych to vite.
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Kolik z nich je vlastnikem
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Kolik z nich je manaZerem

BD%a
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Myslite, Ze nékdy kontakty ziskané ze spolku v budoucnu
vyuZijete &i vam budou prospésné?

12 3 4 5 6 7 8 9 10

Rozhednéne Q QO QO O O O O O O Q Rozhodnéano

Myslite, Ze znamosti a kontakty ziskané skrze spolek, budou
pfinosnéjsi v budoucnu pro vaéi kariéru nez kontakty ziskané ze
gkoly?
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Kontakty z VS

Kolik lidi jste poznal/a diky VSE? Poéitejte jen ty, u kterych znate
jejich jméno nebo se kterymi jste propojeni na socialnich sitich
nebo na né mate osobni email.

O o0-4
O 5-9
O 10-19
O 20-49
O 50-99
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Jak dobfe tyto lidi znas?
Znam dobfe téméf vsechny
Znam dobfe vétsinu

Znam dobfe polovinu z nich

Meznam dobfe vétsinu z nich

O OO0OO0O0

Meznam dobfe téméf nikoho

Kolik z nich...
Nevadi, pokud 1o nevite u vEech. Poditejte jen ty, u kterych to vite.
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Kolik z nich pracuje nebo bude pracovat v

Nevadi, pokud to nevite u viech. Poditejte jen ty, u kterych to vite.
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videa, zvuk,
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Stétni aféra

Kolik z nich je vlastnikem
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