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1. LEADERSHIP — VEDENI SPOLUPRACOVNIKU

Motto:
Kdyz mi to reknes, zapomenu to.
KdyZ na to pfijdu sam, znadm to navZdy.

Jaké jsou mozné role - Ulohy vedouciho (manazera)?

Kolik procent ¢asu vénuje manazer vedeni podfizenych?

Cim m(Ze manaZer motivovat svoje podfizené?

Jaké komunikacni dovednosti potfebuje manazer?



2. MOTIVACE

Motivace vychazi z potieb clovéka.
Motivovat nékoho znamena pUsobit na ného s cilem zménit jeho jedndni.
Ovliviiovat motivaci ¢lovéka v praci znamena ovlivhovat jeho ochotu.

Uspésny a efektivni manazer dokaze spravné motivovat své spolupracovniky
k pInéni pracovnich ukolQ.

2.1. Humanistické teorie pracovni motivace

2.1.1. Maslowova pyramida potieb

5. seberealizace
4. potfeba uznani, prestize
3. socialni potreby, vztahy, kontakt, pratelé
2. potieba bezpedi, pohodli, jistoty, zaruky, ochrany, lasky
1. zakladni biologické potreby: vzduch,piti,jidlo,spanek,zdravi,sex,

2.1.2. Herzberg:

- hygienické Cinitele
- motivacni Cinitele

2.1.3. Mc Gregor:

- teorieXayY

Cim Vids motivuje Vase okoli?

Jak Vy motivujete svoje okoli?



3. MOTIVACNI TYPOLOGIE

MENE VZRUSIVY — racionalni, disciplinovany, orientovany na ukol, formalni,
nezavisly

LEHCE VZRUSIVY — pFatelsky, neformalni, otevieny, emotivni, orientovany na
vztahy,
nedisciplinovany

MALO SE PROSAZUJE - kooperativni, pomalu jednajici, vyhyba se riziku,
nedirektivni,

¢asto ,jde s vétrem*”

DOBRE SE PROSAZUJE — soutéZivy, rychle jednajici, akceptuje ur&itou miru
risku, direktivni

Se kterym typem osobnosti nejradéji jednam a proc?




4. OSOBNOSTNI TYPY

4.1. PAN PRIVETIVY

Jak jednat s typem PFivétivy:

nema rad konflikty

e neni otevreny a upfimny

e nejdriv musi navazat osobni kontakt
e zajima se predevsim o lidi

e nema rad natlak

e nerad pfijima risk

4.2. EXPRES

Jak jednat s typem Expres:

e ma rad neformalni pfistup

e (asto prechazi k tykani

e zajima se o osobni stranky véci

e preferuje dramatické, zajimavé a netradi¢ni formy prezentaci
e sam Casto vystupuje jako ,,showman”




4.3. ANALYTIK

Jak jednat s typem Analytik:

e technik, velmi odolny

e systematicky

e jereSitelem problému

e shira fakta, detaily

e oprostuje se od osobnich vztah

e uprednostnuje pisemnou dokumentaci
e vyZaduje Cas na zvazeni

4.4, VUDCE

Jak jednat s typem Viidce:

e vyZaduje zorganizovanost a pFistup , k véci“

e snazi se o dominanci, nékdy i agresivné

e ocekava rychlost a pohotovost

e je netrpélivy

e preferuje primy, otevreny, tzv. ,obchodni” pfistup
e zajima se o vyhody, ndvratnost, ziskovost atd.

e dava najevo moc a prevahu




5. PLANOVANI A VYBER LIDI

Spolupracovniky planujeme a vybirame tehdy, kdyz soucasny stav
spolupracovnik( nestaci kvantitativné nebo kvalitativné na pokryti nasich
¢innosti.

Planovani ma odpovédét na otazku, kdo, kdy a kde bude jako spolupracovnik
nezbytny.
Plan potifebnych spolupracovniki se stava soucasti personalniho planu.

Po planovani musime zabezpecit nabor a vybér spolupracovnika.

Rozhoduijici slovo pfi vybéru ma budouci pfimy nadfizeny spolupracovnika.

Interni vybér: vychdzi z hodnoceni spolupracovnikd ve vlastni firmé

Externi vybér: spolupracovnici se hledaji mimo firmu

Nejcastéji pouzivanou metodou vybéru je osobni prijimaci pohovor.

Planovani a vybér spolupracovnik( je jednim z hlavnich ukol( kazdého
manazera!

- Jakou pozornost vénujete vybéru svych spolupracovnik(i?



6. DELEGOVANI UKOLU

Jaké zadsady pro delegovani znate?

Které ukoly nelze delegovat?

Jak budete delegovat vzhledem k :
- vlastnostem podrizeného
- povaze a duleZitosti Ukolu

Lze delegovat ukoly podle dulleZitosti a spésnosti?



Jaké styly delegovani znate?

Jaké mohou byt subjektivni blokady pfi delegovani?

Jaké jsou zasady kontroly?

10



/. DELEGOVANI

Delegovani:
- rozviji a motivuje podfizené
- zlepsuje efektivitu vedouciho

Pozor:
Nelze delegovat vse.
Delegovani vyzaduje urcité vlastnosti u podrizeného.

Eisenhowerovo okno:

Ukoly:

DileZité Neddulezité
Spésné
Dlouhodobé

Které ukoly jsou nejvhodnéjsi k delegovani?

Parametry ukolu:

Spravné delegovany ukol ma tyto parametry:
specificky

méritelny

akceptovany

realny

terminovany

4> wv

Formulujte ukol dle vzorce SMART:

11



8. TYMOVA SPOLUPRACE
Kdy ma tymovd spoluprdce vyznam?
Kdy nema tymovad spoluprdce vyznam?

Jaké jsou vyhody a nevyhody tymové prace?

Jaka je Uroven tymové prace u nds?

Co je cilem (poslanim) naseho tymu?

Kdo je nasim internim a externim zdkaznikem?
Kdo je nasSim internim a externim dodavatelem?

- Efektivni rozhodovani

Pri rozhodovani o problému, ktery se tyka lidi, je efektivni
rozhodovani dano kombinaci fakt( vztahujicich se k problému a citéni
lidi, kteri budou reSenim problému ovlivnéni.

Tedy:
Efektivni rozhodnuti = Kvalita x Akceptovatelnost

PFi vysoké kvalité s nizkou akceptovatelnosti, nebo pfi nizké kvalité s vysokou
akceptovatelnosti nedostaneme efektivni rozhodnuti.

Metody rozhodovani v tymu:
- autoritativni
- vétSinové
- konsensualni

12



9. STYLY VEDENI

9.1. Dirigovani

Vedouci dava presné pokyny (Teller) a kontroluje jejich provadéni.
Spolupracovnik je veden k vykonavani pokyn, jejichz smysl mnohdy nezna.

9.2. Trénovani

Vedouci se zajima o nazory spolupracovnika, snazi se jim ,prodat” svoje
myslenky (Seller)

9.3. Sekundovani

Vedouci podporuje spolupracovnika tam kde neni dostatecné silny.

9.4. Delegovani

Vedouci prendsi na spolupracovniky vysokou miru zodpovédnosti za
rozhodovani a provadéni ¢innosti. Delegovani rozviji a motivuje
spolupracovniky a zlepsuje efektivni vyuziti casu manazera.

Pozor: nelze delegovat vse (viz Eisenhower Window).

Neexistuje univerzdlni styl vedeni. Volba stylu vedeni zavisi na:
1/ konkrétni situaci, zejména typu ukolu
2/ zralosti spolupracovnika

Ktery styl vedeni nejéastéji pouzivate? MulzZete pouzit jiny styl?

Co Vam objektivné brani v delegovani?

13



10. KOUCOVANI

- Zakladni metodou koucovani jsou otazky.
Doporuceny postup pii kou¢ovani GROW.

10.1. GOAL, cil

Cil, jeho Sirsi souvislosti?
Prvni krok?

Kdy?

Vliv na cil?

Je cil SMART?

Jak pozndme splnéni cile?

10.2. REALITY, skutecnost

Co se déje ted?

Kdo ovliviuje situaci pfimo a nepfimo?
Co bylo dosud udélano?

Hlavni potize?

10.3. 3. OPPORTUNITY, prilezitost, moZnosti

Jaké moznosti reSeni mame?

Co bychom jesté mohli udélat?

Pom{Ze nam vice casu, prostiedk(, informaci, vlivu...?
Co by udélal nékdo jiny (idedlni) v této situaci?

Co by udélal osobni konkurent?

Jaké jsou vyhody a nevyhody jednotlivych moznosti?

10.4. 4.WILL, vule, motivace

Co skutecné udélame?

Bude to naplnovat nas cil?

Kdy to udélame?

Co by mohlo ohrozit tuto akci? Jak to prekoname?
Kdo o tom potrebuje védét?

14



Jakou podporu potifebujeme?
Jaka je opravdu nase vile? (1 az 10)

15



11. PRINCIPY KOUCOVACIHO ROZHOVORU

- pevné dany a predem zndmy termin
- ¢as na pripravu pro obé strany

- pfijemna atmosféra

- struktura (napf. GROW)

- vyhybat se konfliktim

- dodrZovat zdsady zpétné vazby

- dat prostor k vyjadreni

- rovnocennost partnerd

- cile SMART stanoveny spolecné

- pozitivni zakonceni

Dotaznik pro ucastniky koucovaciho rozhovoru:

- pocity pred, v prlibéhu, po?

- pozitivni momenty?

- negativni momenty?

- strategie Vase?

- strategie VaSeho partnera?

- doslo ke konfliktu, pokud ano, proc?

- vysledek?

Efektivni dotazovani:
- otevrené otazky
- zaciname zeSiroka a zuzujeme
- sledujeme zdjem koucovaného
- shrnujeme a pouzivame jeho slova
- rozvijime ,,odmlky“
- tlumime v sobé radce
- jsme ohleduplni
postup: otazka- naslouchani — pozorovani — otazka

(trénink otevienych otdzek: pro urcity pfedmét poloZte co nejvice otevienych
otdzek souvisejicich s vlastnostmi a uZitkem tohoto predmétu)

16



Efektivni naslouchani:

neprerusujte, ,prestante mluvit”

signalizujte zdjem, pozornost, porozuméni
dbejte na pocity skryté za informacemi
oslovujte partnera jménem

dejte zpétnou vazbu, shrnujte, co bylo feceno

(trénink naslouchdni: snaZte se opakovat delsi véty partnera)
Pro koucovani jsou nejvice vhodné ukoly dlouhodobé (tedy s delSim terminem
fesSeni) a dllezité. Proc?

Méné vhodné jsou ukoly nedulezité a spésné dllez

Ve

ité. Proc?
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12. HODNOCENI

Hodnoceni spolupracovniki jim ma pomahat v jejich vlastnim rozvoiji.

Vétsinou tihneme k vytykdni nedostatk(. Pokud od nas podfizeny
spolupracovnik dostava hodnoceni, které neodpovidd poméru jeho Uspéchl a
neuspéch (tzv. kognitivni delta), zplsobuje to vétSinou negativni odezvu:

- kritika vedouciho

- vytvareni ,klik”

- hledani pochvaly jinde

- rUzné formy uniku

PFi hodnoceni musime zd(iraznit i Usp&chy spolupracovnika. Casto miizeme
pouzit techniku:
+ (pochvala) - (kritika) + (pochvala)

PFi hodnoticim rozhovoru vytvarfime otazkami rovnovahu v rozhovoru a
smérujeme ke konkrétnimu vysledku (akénimu planu) spoleéné se
spolupracovnikem.

Pamatujme si:

Kazdy manazer ma dlouhodobé takové spolupracovniky, jaké si zaslouzi.

- Jak budete podporovat a rozvijet své spolupracovniky?
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POZNAMKY
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