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Charakter zmény

Emoce, které vyvolava

Vysledky

Zdroje

Necastej

PriliSné uspokojeni a arogance

Si chyby

Neschopnost vytvorit dostateéné silnou koalici osobnosti

Podcenéni sily vize

Nedostateéna komunikace vize - podcenéni dulezitosti komunikace

Prekazky zablokuji novou vizi

Neschopnost vytvaret kratkodoba vitézstvi

Zanedbani potreby pevného zakotveni zmén ve firemni kultuie
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Faze zmény

Nova

rovnovaha
—
vir v s Odraz
Pocatecni
) ode dna
rovnovaha
—_—
—

F 3
Rizeni zmény
Chce okamzité vysledky

7

Krizova Faze Il. a lll.
Nebezpeci uspéchani

Analyza zmény

Nesnasi zménu pro zménu
Krize Ill. a IV.

Potrebuje cas

ProZivani zmény Realizace zmény

Je ndpomocny, pomdha Aktivné se Gcastni, zménu miluje

Krizova faze Il. a lll. - emoce Krizova faze l. a IV.
™ v w

Bere zménu osobné Riziko chaosu a neukotveni




Prinosy porady

/3 |

Ucastnikovi

0 Ziskani informaci
© Odstranéni prekazek
. Zjisténi ocekdvani

séfa
0 Podil na rozhodnuti
. Ziskani zpétné vazby
. Prilezitost ,ukazat se

. Vymeéna zkusenosti

“«

/

WHO - Kdo

Manazerovi
Motivace
Pfedani tymového ducha
Predani informaci
Ziskani namétd a napadi
Ndastroj presvédcovani
Posileni autority

Pozndani moznosti druhych

/

e

Firmé
Zaméreni na podstatné
Ziskani informaci o naladé
Analyzovani problémi
Odstranéni prekazek
Lepsi koordinace

Odstranéni funkéni fixace

/

Pocit sounalezZitosti

Kdo poradu povede, koho pozveme, kdo bude vést zdpis J

WHAT - Co

Co budeme probirat, co bylo v zdpise, co musime pripravit J

WHEN - Kdy

Kdy se sejdeme, jak dlouho to bude trvat, pauzy J

WHERE - Kde

Kde se sejdeme, externi — interni, klimatizace, topeni... J

WHY - Proc¢

Proc se schdzime? Co je cilem porady? J

HOW - Jak

Jak to povedeme? Jaky bude program? J
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Sestaveni planu porady

Navrhy uéastnika

Vyzvéte predem ucastniky,
at sami pojmenuji témata,
ktera chtéji na poradé probirat.

Distribuce predem

Plan porady rozeslete predem.
Nezapomerite na ukoly
a domaci pfipravu pro ucastniky.

Logické razeni

Seradte jednotliva témata
podle logické névaznosti. .

Zalinejte véas

Ujistéte se, Ze vSichni znaji cil porady

Pfipadné upravte program

Urcete zapisovatele

Dodrzujte strukturu diskuse

Pfijimejte rozhodnuti

Koncete vcas, shrnutim a pozitivné

Taktické poradi

Seradte program takticky.
VyuZijte ¢asové dynamiky
(pauzy, obéd apod).

Priority a cile

Na zacdtku porady seznamte
s agendou a sjednejte prioritu
témat. Definujte cile.

Pfidana hodnota

Kazdy ucastnik by mél odejit
“obohacen”. Pfipravte na kazdou
poradu néjakou novinku.

Rizeni

Pokud neni moderatorem,
chce byt nejvic slyset.
Tendence k monologiim
Vyzaduje vysledky

Analytik L

Nesnasi nepfipravené porady | -
Drzi se planu y
Odmita jalové diskuse

Prozivani
Nevyhovuji operaéni porady
Je pasivni, ale nelibé nese,
kdyZ nema prostor.

Rad pomahd s administrativou.

Zabava

Chce si poradu uzit
Nerespektuje plan
Rad pouziva humor
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Argumenty

@

Hodnovérné
. tradice
. zkusenost
. vétsina

. trendy

10 krok( argumentace

ej Pfiprava

Prestizni
skutecnost
vysledek
pokrok

nestrannost

ej Otevieni druhého

e) Argument jako pribéh

Qj Mluvte pravdu

@ Rikejte, o co vam jde

fol

Moralni
. spravedlnost
. odpovédnost
. Cest
. moralni pravo

/

Vyhybejte se jizlivosti

Logika je moc

€in je bratrem vitézstvi

Slabé stranky na zacatku

Vitéz bere vse




Co miZu ziskat

Jaky je muj cil? Co ocekdvam?
Jaka je hranice, za kterou nepdjdu?.

Moje argumenty

Jaké jsou mé argumenty?
Jaké namitky oc¢ekdvam?

Moje materidly

Co muzu nabidnout?
Jaké varianty mu predlozim?

Moje nastaveni

Jaky styl vyjednavani zvolim?
Co ziskam z nedspéchu?

Struktura
g Pfiprava

Priprava vyjednavani

Co ziska protistrana?

Jaky je jeho cil? Co ocCekava?
Jaka je hranice, za kterou nepujde?

Argumenty protistrany

Jaké budou jeho argumenty?
Jaké argumenty prijme?

Ocekavani protistrany

Jakou nabidku ocekava?
Prdla Zahn ca razhoduje?

Nastaveni protistrany

Jaky bude jeho styl?
Jaké jsou jeho priority?

Analytik 3 Rozhodnuti
Jen fakta a doloZend tvrzeni Urcuje strukturu jednani
Hodnovérné argumenty Pro Uspéch vyuZzije i manipulaci
Dlouhé rozmysleni On musi ve findle rozhodnout
Riziko — empatie v jednani Riziko — slabé naslouchani

Pomoc
Rad nasloucha a uZziva si jednani
Slaby tah na branku

Preferuje win-win

Riziko — Nachylnost k manipulaci

Hra

Pouziva priklady a storytelling
Stavi se nad obsah — je king
Vyjednavani je pro néj hra
Riziko - sebestfednost

Cil — Volba strategie a taktiky — Namitky
Nabidka — mini x optimal x maxi - Styl vyjedndvdni

‘J Zahijeni

ICE-break - navdzadni vztahu - atmosféra
predstaveni struktury - prvni souhlas

g Argumentace

Prostor pro protistranu

‘J Navrh

Zpracovani ndmitek - predloZeni ndvrhu
prdce s dalsimi nédmitkami - vyzva k souhlasu

Q Ukonceni

Rekapitulace - spolecny souhlas

predloZeni argumentu - naslouchdni - akceptace ndmitek J
uzavreni dohody - dalsi akce - ukonceni J

fol



10

O

© 6006 0O

elegovani

.. Vice préce za kratsi ¢as
Zplnomocnéni

Vice ¢asu na dualezitéjsi praci

Predani zodpovédnosti

Vyzva k samostatnosti Motivovani

Rozvoj kompetenci pracovnik

Nastroj motivace
Snazsi hodnoceni

Nastroj rozvoje

)

* Rutinni prace

Jednodussi kontrola

* Prace, které jini dokazi udéelat lépe

* Rozhodnuti, ktera delate nejcasteji

* Prace, které umozni druhym ziskat nové zkusenosti
« Cinnosti, které ozivi rutinni praci

+ Cinnosti, které ucini praci pracovnika komplexné&;jsi

Nové napady, rozvoje a postupy

J

* Nic, co obsahuje dlivérné informace

* Ukoly, které jsou absolutné ddleZité

* Nové ukoly, na které nebyli pracovnici pfipraveni

» Ukoly, které jsou va$i povinnosti, ale jsou nepfijemné

» Spatné definované Ukoly
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7 kroku delegovani

Vysvétlete, co od pracovnika ocekavate
Dakladné vysvétlete, pro¢ ma byt kol splnén

Prodiskutujte oCekavanou uroven vysledku

Ujistéte se, Ze je shoda na realnosti termin(
Poskytnéte vSechny potfebné podklady a zdroje

Poskytnéte nezbytny stupen pravomoci

Nabidnéte podporu a dohodnéte se na kontrole

. Dejte to sem
Otevreny k delegovani
Efektivni volba

Nutno vymezit vysledek
Riziko zneuziti

Promyslim si to

Dlouhé jednani o dohodé
Potfebuje mnozstvi zdroju
Nerad pfijima zodpovédnos

Proc ja
Ukol nevnima motivaéné ani ) £kusim :
rozvojove, spis chce pomoci D. bere jako rozvojovy nastroj
Necti terminy Soustfedi se na vysledek
Nizka efektivita Nema rad kontrolu a dohled

Zkusime to

fol
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Hodnoceni - principy

@ Kritéria hodnocenia méfitka museji byt vSéem zndma

@ Hodnoceni museji byt pouzitelna pro vSechny

@ Je tfeba oddélit obsah od subjektivniho hodnoceni

@ Zdtvodnéni jsou vyrazem vlastniho hodnoceni, a jsou tudiz vzdy subjektivni

@ Hodnoceni vykonu nevypovida nic o kvalité osoby

@ Hodnoceni neni soud, ale pobidka

S

Vysledky

e prodej vyrobkd nebo sluzeb

(realizované vysledky prace)

* mnozstvi vyrobenych vyrobkd

(mnoZstvi prace)

e kvalita vyrobkd (kvalita prace)

odpadovost / zmetkovitost

* mnozstvi obslouzenych

zdkaznikl, spokojenost
zékaznik(

* mnozstvi reklamaci — kvalita

prace

* vc€asnost plnéni

-

Chovani

ochota, Usili
dodrzovani instrukci
ohlasovani problém
hospoddrnost
dodrZovani pravidel
dochazka

podavani navrhl
ochota ke spolupraci
vztahy ke spolupracovnikiim
vztah ke klientdm
chovani k nadfizenym
chovani k podfizenym
styl vedeni lidi

L3

Kompetence

znalost prace

dovednosti

fyzicka sila

podnikavost, ctizadostivost
samostatnost

vytrvalost

organizacni schopnosti
Cestnost

smysl pro odpovédnost
schopnost koordinace ¢innosti
specialni znalosti
cilevédomost

socialni potreby
spolehlivost, prizplsobivost
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Tipy pro efektivni zpétnou vazbu

Hodnot na zdkladé dostatecnych a relevantnich informaci
Bud' pfi hodnoceni spravedlivy

Prezentuj hodnoceni jako nazor

Neakceptuj hodnoceni poskytnuté nékym jinym

Dodrzuj zdsady hodnoceni, které sis stanovil

Neposkytuj informace z hodnoceni tfeti strané

Umozni pracovnikovi podilet se na hodnoceni

A Direktor
ZV bere s rezervou.

Doprejte mu dost prostoru.
Chce konkrétni vystupy a zadani.
Opareni si urci sam.

Analytik

PFijima pouze doloZitelnd
a méfitelna tvrzeni.

Silny v proti-argumentaci.

Empatik Hrac
ZV bere velmi osobné, déld mu Ke zpé&tné vazbé je otevieny,
problém oddélit vécna fakta. akceptuje vystupy.
Potrebuje silnou motivaci — staci vsak | 4 Nutno dohlédnout na realizaci
i pochvala a uznani. pfijatych dohod a opatfeni.

fol
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MANAZERSKA o
»
AKADEMIE " quger

BAREVNA TYPOLOGIE

¢ Uyod do barevné typologie
* Typologie manazera
» Typologie spolupracovnika

LIVE-TIME MANAGEMENT
,,,,,,,,,,, ¢ Osobnicil a vize
e Techniky planovani casu
o Nacvik prace se stresem

MANAZERSKE NASTROJE
« Prace se zmeénou
* Argumentace a vyjednavan
* Vedeni porady

...............

MOTIVOVANE DOHODY
» System motivovanych dohod
"""""" * Priprava dohod - VAK
* Zpétna vazba
s Rozhovor o dohodach

NALODENI NOVACKA
- ADAPTACE

» Systéem adaptace
» Prace se strachy
* \Myuziti dohod

MANAZERSKY SYSTEM

----------- . a
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