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Abstrakt

V suvislosti s prebiehajucimi zmenami v ekonomike, zdravotnictve a zvySenej pozornosti venovanej
maklérom a maklérskym spolocnostiam bolo cielom vyskumu ziskat Cciastocny prehlad
o preferencidach jednotlivych hodnot a hodnotovych — orientdcii maklérov jednej z maklérskych
spolocnosti zastupenych na slovenskom trhu.

Vyskum sa uskutocnil v mesiacoch jun — august 2006. Vzorku tvorili makléri roznych vekovych
skupin. Na zistenie hodnot a hodnotovej orientdcie skumanej vzorky sa v dotazniku ako meraci
nastroj pouzila skala nazvanda Basic Human Scale, ktora pozostiva z 21 polozZiek aje odvodend
z povodného meracieho nastroja Schwartz Value Survey (SVS), ktory ma 56 poloZiek (Schwartz,
2003). Data boli spracovavané pomocou matematicko — Statistického programu SPSS, pricom
pozornost bola upriamend na tzv. preferencné poradie hodnotovych typov. Zaroven boli sledované
rodové rozdiely.

In relation with continuous changes in economics, health care and increased attention dedicated to
brokers and broker companies, the goal of research was to investigate a partial overview of the
preferences of individual values and value orientations of brokers from two broker companies
acting on Slovak market. We were interested if brokers’ preferences of value types and orientations
will be different from the preferences of the representative sample. We were looking for relationship
between preferred value types and social intelligence as well. Research sample included 84 brokers
from two financial institutions. The data were collected from June to August 2006.

We have found out that brokers preferences are the most similar with the respondents of ordinary
Slovak population in preferences of value types: universalism and benevolence are the most
different in assigned lower importance to values: tradition, power and security. Higher level of
social intelligence is in relation with higher preferences to hedonism, stimulation, self-direction,
universalism and security.
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Uvod
Makléri, pracujici v maximalne stresujucich podmienkach a smaximalnym psychickym
a fyzickym nasadenim, sa odliSuju v $pecifickych charakteristikach od beznej populacie.

Pre vysSiu efektivnost’ maklérskej Cinnosti je poZadované rychle prijimanie spravnych rozhodnuti,
ako aj predpoklady pre Gspesnii komunikaciu a jednanie s klientmi.

Tieto odliSnosti vyplyvaju z charakteru ich Cinnosti, ale zdroven su aj uréitymi prediktormi
uspesného zvladania narokov a poziadaviek maklérskej ¢innosti.

Schwartzova koncepcia hodnot

Schwartzova teoéria I'udskych hodnot podporena dotaznikovymi metdédami SVS (Schwartz Value
Survey) a PVQ (Portrait Value Questionnaire) je momentalne najpouzivanejSou medzi socidlnymi
a interkultirnymi  psycholégmi pre Studium rozdielnosti aj podobnosti v hodnotovych
preferenciach. Hodnoty s chapané ako presvedCenie, kognitivne Struktury, Standardy vyjadrujuce
ziaduce ciele, ktoré sa odrazaju v spravani ludi. Schwartz definuje hodnoty ako Zziadlce
transsituacné ciele, liSiace sa vo vyznamnosti a sluziace ako veduce principy v Zivote jedinca ¢i
skupiny (Kavalit, 2005). Na zaklade predchadzajucich vyskumov, bertic do tvahy kI'i¢ové hodnoty
uznavané vo viacsine krajin, ako aj filozoficky a religiézny kontext, definoval Schwartz tychto
desat’ hodnotovych typov:

© Univerzalizmus ° Moc © Hedonizmus
(universalism — UN) (power — PO) (hedonism — HE)

© Sebaurcenie ° Bezpecie ° Uspech
(self-direction — SD) (security — SE) (achievement — ACH)

° Stimulécia ° Konformita ° Tradicia
(stimulation — ST) (conformity — CO) (tradition — TR)

° Benevolencia

(benevolence — BE)

Vsetky dovtedajSie tedrie hodnotovych systémov by sa dali oznacit’ ako hierarchické, no s pracou
Schwartza (2003) a jeho spolupracovnikov je spojené kruhové ponimanie hodnot.

Schwartzovo (1992) vysvetlenie vztahov medzi hodnotovymi typmi v jeho kruhovom hodnotovom
systéme je nasledovné: hodnoty, ktoré su na kruznici umiestnené vedl'a seba (napriklad Gspech
asila), spolu koreluju kladne, kym protilahlé hodnoty (napriklad uspech a benevolencia) sa
teoreticky vylucuja a empiricky spolu koreluju zdporne. To znamend, ze vel'a podobnosti budu
vykazovat’ hodnotové orientdcie dvoch T'udi, ktori sa orientuji na susediace hodnotové typy
a maximum rozdielov bude medzi hodnotovymi prezentaciami dvoch jedincov, z ktorych jeden sa
orientuje na opacny hodnotovy typ ako druhy (obrazok ¢. 1).



Obrazok ¢. 1 Kruhovy model hodnét (Schwartz, 2003) (upravena slovenska verzia)
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Snahou socialne psychologického pristupu k problematike hodnoét je poznat’ svet, v ktorom sa
odrazaju druhové aj osobné skusenosti, socidlne vizby a zékonitosti, a to ako na Grovni jedinca, tak
aj na urovni socialnych skupin. Prave hodnoty, ktoré l'udia preferujt sa javia ako jeden z kI'aicovych
aspektov ovplyviujuci socialne vztahy (Kavalit, 2005).

Status a reputaciu, ktoré za poslednych par rokov nadobudli predstavitelia oblasti finanéného
poradenstva, nie je vobec lichotivy. Prave tito skutocnost’ nas viedla k ivahdm o hodnotovych
preferenciach samotnych sprostredkovatel'ov naSho terajSieho a buduceho finanéného zabezpecenia.

Socialna inteligencia

To, ako l'udia rieSia interpersondlne situacie, ako sa v nich spravaji, je individualne rozdielne.
Podstatnd charakteristika, ktord sa v psycholdgii pouziva pri popise a predikcii tohto spravania sa
oznacuje ako socidlna inteligencia. Hoci socidlna inteligencia je realnou individualnou
charakteristikou a pociatky snah o jej meranie siahajii aZ k Thorndikeovi (Kihlstrom, Cantor, 2000),
pri usili o jej presnejSie vymedzenie nardzame na urCité tazkosti (Silvera, Martinussen, Dahl, 2001).

Zdroje tychto tazkosti st viaceré. Jednym z nich je problém rozliSenia socialnej inteligencie a inych
podobnych konstruktov, ako je napr. akademickd inteligencia, emociondlna inteligencia alebo
prakticka inteligencia, resp. socidlna kompetencia a pod.

Dal$im problémom je, ze pri vymedzovani socidlnej inteligencie byvaji zdoraziiované rdzne
komponenty. Niektoré¢ definicie akcentuju kognitivny rozmer, ¢ize schopnost porozumiet’ inym
l'udom (napr. Barnes, Sternberg, 1989). Iné definicie sa viac sustred'uji na spravanie, Cize



schopnost’ uspesne posobit’ na inych I'udi (napr. Ford, Tisak, 1983) a zdoraziuju skor behavioralny
aspekt.

Viacdimenzionalnost’ konstruktu socialnej inteligencie je teda nespochybnitel'na.

Pokial’ sledujeme v literatire zdkladné linie Studia socialnej inteligencie, vycleiuju sa v zésade dva
zékladné smery, ktoré st reprezentované psychometrickym alebo osobnostnym pristupom
(Kihlstrom, Cantor, 2000).

Psychometricky pristup konceptualizuje a operacionalizuje socidlnu inteligenciu ako vlastnost’
alebo skupinu vlastnosti, priCom l'udia mézu byt porovnavani na dimenzii nizka vs. vysoka
avtomto pripade rozdielnost oproti Studiu akademickej inteligencie spociva vlastne jedine
v zamerani na socialnu sféru.

Naproti tomu predstavitelia osobnostného pristupu uvazuji o socialnej inteligencii ako o dife-
rencidch medzi 'ud’mi v tom, ako konaju v rdznych interpersonédlnych situdciach. Spravanie l'udi sa
nehodnoti striktne na dimenzii vykonnosti. Zna¢na pozornost’ sa sustred’uje na aspekt subjektivneho
posudzovania situécie.

Makléri predstavuju Specifickil skupinu l'udi, ktori musia na jednej strane, ako sme uz uviedli,
chladnokrvne prijimat rozhodnutia v oblasti finan¢nych operacii, ale na strane druhej musia
efektivne komunikovat' s klientmi. Spominané komponenty socialnej inteligencie teda
charakterizuji poziadavky, ktoré by mali byt podl'a domdcich aj zahrani¢nych vyskumov kladené
na urcité profesie, a prave to nés viedlo k tvahe o miere zastipenia tychto charakteristik u maklérov
posobiacich na slovenskom trhu.

Vychadzajuc zuvedenych predpokladov sustredili sme v prezentovanej Stadii pozornost’ aj na
analyzu vzt'ahu medzi hodnotami a socidlnou inteligenciou maklérov.

Ciele

Zistit preferencie hodnotovych typov a hodnotovych orientacii maklérov.

Porovnat’ preferencie hodnotovych typov a hodnotovych orientacii u maklérov s reprezentativnou
vzorkou.

Zistit' vztah medzi preferenciami hodnotovych typov a faktormi socidlnej inteligencie, konkrétne
spracovavanim socialnych informécii (SP), socialnymi sposobilostami (SS) a socidlnou
vnimavostou (SA).

Zistit’ vztah medzi preferenciami hodnotovych typov a Styrmi faktormi behavioralnej efektivnosti
v socidlnych situacidch definovanymi nasledovne:

F1 — Pozitivne samostatné behavioralne rieSenie
F2 — Hl'adanie socidlnej podpory
F3 — Negativne samostatné rieSenie

F4 — Kognitivne spracovanie



Metoda

Vo vyskume, ktorého sa zcastnilo 84 respondentov (38 muzov a 46 zien) vo veku od 19 rokov
do 63 rokov, pricom priemerny vek bol 36,96 (z celkového poctu 59 respondentov pochadzalo
z viacSej maklérskej firmy a24 respondenti predstavovali vSetkych zamestnancov mensej
maklérskej spoloCnosti), sme pouzili na zistovanie socidlnej inteligencie Skalu socidlnej
inteligencie (Tromso Social Intelligence Scale) od autorov Silvera, Martinussena a Dahla (2001)
a dotaznik RieSenie interpersonalnej situdcie — RIPS, autorom ktorého je Frankovsky (Baumgarner,
Frankovsky, 2004).

Tromso Social Intelligence Scale pozostdva z 21 poloziek a meria tri faktory — spracovanie
socidlnych informacii (SP), socidlne spdsobilosti (SS) a socialnu vnimavost’ (SA).

V dotazniku RIPS — RieSenie interpersonalnych problémovych situdacii je respondentom
prezentovana konkrétna redlna socidlna situicia, a zarovet 18 foriem mozného spravania v tejto
situacii, ktoré respondent posudzuje v zmysle prijimania alebo odmietania na 6-bodovej Skale
intervalového typu. Vysledné faktory, zahfiiajuce behaviordlnu, emociondlnu aj kognitivnu zlozku
reagovania v socialnej situdcii st definované nasledovne:

F1 — Pozitivne samostatné behavioralne rieSenie
F2 — Hl'adanie socialnej podpory

F3 — Negativne samostatné rieSenie

F4 — Kognitivne spracovanie.

Na zistenie hodnot a hodnotovej orientacie skimanej vzorky sa v dotazniku ako meraci nastroj
pouzila Skala nazvand Basic Human Scale, ktora pozostava z 21 poloziek aje odvodena
z povodného meracieho nastroja Schwartz Value Survey (SVS), ktory mé 56 poloZiek (Schwartz,
2003). Pozornost’ bola upriamend na tzv. preferencné poradie hodnotovych typov.

Vysledky

KedZe sa jednalo o dve finan¢né spolo¢nosti, najskor sme zistovali rozdiely medzi skupinami
maklérov ako v jednotlivych hodnotach, tak aj v komponentoch socidlnej inteligencie. Nezistili
sme rozdiely medzi zastupcami jednotlivych financnych spolo¢nosti v oblastiach nasho vyskumu.
Tato skuto¢nost’ nas viedla k spojeniu oboch skupin.

Oblast’ hodnotovych preferencii bola prvou, ktorej sme po spojeni skupin venovali pozornost'.
Prezentované zistenia uvedené v grafe ¢. 1 svedcia o skutocnosti, ze makléri najviac preferuju
hodnotovy typ sebaurcenie, ktoré sytia polozky ako napr.: ,, Je preitho ddlezit¢ vymyslat’ nové veci
a byt tvorivy. Rad robi veci vlastnym origindlnym spdsobom.*“ Na druhom mieste sa nachadza
hodnotovy typ benevolencia, ktory je tvoreny hodnotami ako napr.: zodpovednost’, priatel'skost’
a loajalita. Poradie prvych troch najpreferovanejSich hodnotovych typov maklérov uzatvéara
univerzalizmus tvoreny hodnotami: porozumenie, uznanie a tolerancia. Makléri najmene;j preferuju
dodrziavanie tradicii, pokoru aumiernenost. Rovnako sa nestotoziiuji s polozkami
reprezentujucimi hodnotovy typ sila, napr.: ,,.....pre tuto osobu je dolezité byt vo vedeni. Chce, aby
ludia robili to, ¢o povie“. Hedonizmus je charakterizovany ako vlastné poteSenie a zmyslova
prijemnost’. U maklérov zastupuje nizsie prieCky hodnotového rebricka.



Graf ¢. 1 Preferencie hodnotovych typov maklérov
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V navéznosti na uvedené vysledky sme porovnali odpovede maklérov s odpoved’ami respondentov,
ktori predstavovali beznu slovenska populaciu.

Ako mame moznost’ vidiet’ z grafického spracovania tidajov v grafe ¢. 2, makléri sa s respondentmi
beznej slovenskej populacie najviac stotozituju v preferencidch hodnotovych typov univerzalizmus
a benevolencia a v kladeni menSiecho vyznamu hodnotdm hedonizmus a stimuldcia. OdliSnosti
medzi skupinami moézeme Specifikovat’ v preferencii hodndt spdjajucich sa s uspechom,
sebauréenim, tradiciou, silou a bezpetnostou. Uspech a sebaurenie su maklérmi vysoko

v

Graf ¢. 2 Porovnanie preferencii hodnotovych typov maklérov a reprezentativnej vzorky
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Maklérmi najpreferovanejSie hodnotové typy: sebaurcenie, benevolencia a univerzalizmus sa
nachadzaji v Schwartzovom kruhovom modely hned” vedla seba aspolo¢ne sytia hodnotové
orientacie oznacované ako Orientacia na druhych (jedinci inklinuju k nadindividudlnym hodnotam,
napr. priroda, vesmir)a Otvorenost’ voci zmene(preferencia novych zazitkov, vyziev). Respondenti
beznej slovenskej populdcie vyznavaju hodnoty tvoriace hodnotové orientacie Odoldvanie zmendam
(respondenti vyznavajii konzervativne hodnoty) a Orienticia na druhych (Iitvanikova, Cizmarik,
2005). Priority oboch skupin sa stretavajii v hodnotovych typoch univerzalizmus a benevolencia,
teda hodnotovej orientécii Orientdcia na druhych (obrazok €. 2).

Obrazok ¢. 2 Porovnanie hodnotovych orientiacii maklérov a reprezentativnej vzorky
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Druha oblast’, ktorej sme vo vyskume venovali pozornost’ bola reprezentovana analyzou predpokla-
danych stvislosti medzi mierou preferencie hodndt a charakteristikami socialnej inteligencie.

Ziskané vysledky umoznili Specifikovat’ nasledovné stvislosti medzi sledovanymi faktormi.
V tabul’ke €. 1 prezentujeme stthrnny prehlad korelacii hodnotovych typov maklérov s kompo-
nentmi socidlnej inteligencie tychto respondentov. Korelatnd analyza potvrdila vo vztahu
k zlozkdm socialnej inteligencie existenciu Statisticky vyznamnych vztahov medzi sebaurenim
a spracovanim socialnych informacii; medzi stimuldciou a socidlnymi spdsobilostami, ako aj medzi
tradiciami a socidlnymi sposobilostami, a napokon aj medzi hedonizmom a socialnou vnimavostou.

V rdmci posudzovania charakteristik socidlnej inteligencie, ktoré boli meran¢ metodikou RIPS boli
zistené pozitivne koreldcie univerzalizmu tak s faktorom F3 — negativnym samostatnym rieSenim,
ako aj s faktorom F2- hladanie socidlnej podpory. S faktorom F1 — pozitivne samostatné
bahavioralne rieSenie kladne korelovalo postdenie bezpecnosti.



Negativne korelacie boli namerané medzi benevolenciou a faktorom F1, a medzi konformitou
a faktorom F4 — kognitivnym spracovanim.

Vychadzajuc z tychto zisteni moézeme predpokladat, ze [l'udia, ktori maju vysSie skore
v univerzalizme (preferuju napr. socidlnu spravodlivost, rovnost’) uprednostiuju pri rieSeni
interpersonalnych problémov jednak hladanie socidlnej opory, resp. pomoci, ale aj negativne
rieSenie tychto problémov (nazlostia sa na druht osobu, druhykrat ju nepozdravia a pod.).

Naopak, respondenti, ktori vysoko skoérovali v benevolencii (pomoc l'udom, obetavost’ a pod.)
zaroven uprednostiiovali pozitivne rieSenie problémove;j situdcie.

Opytani, ktori vyssie preferovali hodnotovy typ konformizmus (slusnost’, sebadisciplina) celkom
logicky viac uprednostiiovali kognitivne spracovanie uvedenej problémovej situacie (napr.: ,,zistim,
preco druhy ¢lovek takto reagoval®).

Tabulka €. 1 Korelacie hodnotovych typov s komponentmi socidlnej inteligencie

PO | AC HE ST SD UN BE TR CO SE
H

SP 0,283*

SS 0,288* -0,251

SA 0,229*

F1 -0,318%** 0,334%*

F2 0,321%**

F3 0,321**

F4 -0,238%**

** p<0,01
* p<0,05

Zaver

V prezentovanom vyskume sme sa snazili poskytnat’ prehl'ad o preferovanych hodnotach maklérov
posobiacich na slovenskom trhu. Z vysledkov je zrejmé, ze rozdiely v preferovanych hodnotach
medzi maklérmi a beznou populaciou nie su az také markantné, ako by sme ocakavali.

Obe skupiny st orientované na druhych l'udi, liSia sa vSak odliSnym pristupom k zmenam. Kladenie
mensSieho vyznamu tradiciam a sile, zddraznovanie flexibilnosti, otvorenosti novym veciam,
nezéavislé myslenie a tolerancia sa prejavili u maklérov aj vo vztahu k socialnej inteligencii.
Pozitivne korelacie hedonizmu, stimulécie, sebaurcenia a univerzalizmu s komponentmi socialnej
inteligencie st v sulade so zdvermi niektorych d’al§ich autorov (Vyrost, KySel'ova, 2006).




Vyssia uroven efektivneho spravania v socidlnych situdciach sa spaja s vysSou preferenciou
univerzalizmu a bezpe¢nosti.

Hodnotovy obraz maklérov teda vyznieva menej pragmaticky a hedonisticky, nez by sme ocakavali.

V stvislosti s prezentovanymi zisteniami je potrebné upozornit’ na skutocnost, Ze s profesiou
makléra sa na Slovensku stretdvame pribliznel0 rokov. Teda o nejakej dlhoro¢nej tradicii nemoze
byt ani re¢. Uvedend skutoCnost’ sa premieta aj do nie celkom upresnenej identifikécie sa s touto
profesiou.

Konstrukcia svojej vlastnej identity k I'ubovolnej profesii je proces charakterizovany prenosom
skusenosti z jednej generdcie na druht, ktory prebieha v urcitych spoloCenskych a historickych
podmienkach a vécSinou v dlhSich casovych intervaloch. Sucasné dynamické zmeny
transformujliicej sa spolocnosti spédté s demokratizdciou a liberalizdciou tohto systému vsSak
prebiehaji v ovel'a kratSom Casovom intervale a neumoziuju prenos zovseobecnenych skusenosti
medzi generaciami.

Ziskané vysledky ale potvrdili zmysluplnost’ orientacie vyskumu na tto oblast’, vyznam ktorého
moze byt umocneny v budiicnosti v spojitosti s rozvojom, a aj profilaciou tejto profesie.
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