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Rekli o knize UspéSny manazersky start:

Uspé$ny manazersky start je nepostradatelnym prii-
vodcem pro mladé lidi, ktefi se poprvé ocitaji v mana-
zerské roli. Chris Moses uc¢inné rozkli¢ovava proces pre-
chodu z role fadového zaméstnance do pozice manazera,
ktery se musi rychle adaptovat na nové pozadavky, jako je
delegovani ukolt, budovani tymu a efektivni komunikace
s vedenim firmy. Kniha je cennym zdrojem informaci pro
nové manazery, ktefi chtéji ispésné zvladnout své prvni
kroky na prahu vyznamného kariérniho postupu.

Ivana Bauerovad
Kariérni centrum, Univerzita Hradec Kralové

»Chris Moses vam predklada seznam ukold v podobé
dvaceti konkrétnich lekci, které se kazdy novy mana-
zer musi naucit, a které si kazdy zkuseny manazer musi
pamatovat. Pral bych si, aby mi tyto lekce nékdo sdélil
na mé prvni vedouci pozici. Pomohly by mi vykrocit na
cestu manazera spravnou nohou a muj tym by byl diky
jete je jako katalyzator pro svij dalsi rtst, budete se jako
manazer tésit z uspéchu.”

Randy Pennington,
autor knih Make Change Work a Results Rule



»Chris Moses vam ve své knize polozi desitky otazek,
jejichz zodpovézeni vam doslova zajisti kariéru. Veleda-
lezité, a presto docela jednoduché myslenky, které si po-
trebuji nejen novi, ale i ostfileni manazefi neustale pri-
pominat. Co tfeba tahle: je zcela nemozné nékoho vést,
pokud ho budete $tvat.“

Hana Ondruskova
lektorka komunikace a typologie osobnosti

»Prechod na pozici vedouciho pracovnika je pro vétsinu
zaméstnancu jednim z nejtézsich kariérnich kroka. Mno-
hokrat se stava, Ze novi manazefi prichazeji bez jakého-
koli skoleni v oblasti fizeni lidi a za¢nou napodobovat
$patné postupy malo vykonnych manazerti ze své minu-
losti. Uspésny manazersky start vés téchto deziluzi zbavi
a bude velkym prinosem jak pro nové manazery, tak i za-
méstnance, které vedou.

M]J Patti
SVP People and Culture, CircusTrix
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Predmluva pro ceské ctenare

Jak jsem jiz uvedl v pfedmluvé své predchozi knihy
Uspésny kariérni start, ¢asto a rdd Ceskou republiku na-
vitévuji a je mi potéSenim, ze uzitek z mé prace nyni bu-
dou mit i ¢esti Ctenafi.

Mark Twain se podle legendy na konci dopisu svému
ptiteli omluvil slovy, Ze kdyby byval mél vice ¢asu, byl by
napsal krat$i dopis. Napsat tfi sta stran o zdkladech ma-
nagementu by totiZ bylo snadné, ale asi si dovedete pred-
stavit, jak by to s takovou knihou dopadlo. Nadsené se
pustite do ¢teni a po par mésicich zjistite, Ze vam kniha
lezi na no¢nim stolku se zalozkou na strané 62. Mym za-
mérem bylo pfedat vam vSechny klicové postrehy v ma-
ximalné kondenzované formé, abyste si je mohli precist
za jedno odpoledne a pozdéji se k nim vracet, kdykoliv
budete ve své praci manazera stat pred néjakou novou
vyzvou.

I u této knihy jsem si vyzadal, aby byla pfi jejim pre-
kladu vénovana zvlastni péce lokalizaci specifickych na-
stroju pro ¢eské podnikatelské prostredi, a moje kniha tak
byla pro ceské ¢tenare stejné prospésna jako pro ty v USA.

Chris Moses,
Dallas, TX
leden 2024



Uvod

Gratuluji, pravé z vés udélali manazera. Moznd mate
pocit, ze vam svét lezi u nohou a oteviraji se vam neko-
nec¢né moznosti. Vase zkusenosti s fizenim lidi jsou do-
sud mozna jen omezené, coz nemusi byt nutné na skodu.
Mate diky tomu prilezitost vytvorit si sviij vlastni pro-
vozni manudl tim, ze si budete pocinat peclivé a cileve-
domé, coz vam umozni uspét a prekonat ocekavani vasich
nadfizenych, zatimco mnozi dalsi kolegové v manage-
mentu a leadershipu selZou, a to nékdy opravdu hodné.

Zde je jedno takové neverejné tajemstvi manage-
mentu: vétSina manazert selhava. Podle studie, kterou
v roce 2017 zverejnil ¢asopis Inc. Magazine, 60 % mana-
zert selze béhem prvnich dvou let. A co vic, spoustu ma-
nazerd jejich prace s vy$si mirou odpovédnosti ve sku-
tecnosti ani nebavi. Nezfidka se placaji na jednom misté
a stale se presouvaji mezi pozicemi na stejné urovni,
misto aby se v kariéfe posunuli vys. Pravé proto jsem na-
psal tuto knihu. Chci, abyste se vyhnuli zacate¢nickym
chybam, kterych se mnoho novych manazert na zacatku
své drahy casto dopousti. I ja sam jsem spoustu téchto
chyb béhem své manazerské pouti udélal, nez jsem prisel
na to, o ¢em ten management vlastné je, a rychle jsem po
kariérnim zebticku zacal splhat vzharu.

Na téma byznysu a leadershipu jsem precetl spoustu
knih a vfele vam doporucuji udélat totéz. Knihy nabizi
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mnoho uspésnych strategii, které se mizete naucit a oka-
mzité zacit pouzivat, misto abyste se pét let trapili a ziska-
vali zku$enosti metodou pokus-omyl.

Rozdil mezi touto a jinymi knihami o managementu
spociva v tom, Ze vétsina téchto knih je psana pro mana-
zery, ktefi jiz v tomto oboru maji letité zkusSenosti. Tato
kniha je ov§em pro teprve zacinajici manazery, pfipadné
pro ty, kterym se dosud v praci prili§ nedatilo. Mozna jste
to méli stejné. Radu let jste pracovali na pozici fadového
zameéstnance, a jelikoz jste odvadéli skvélou praci, nékdo
z vedeni si vas vS§iml a pfedal vam vice odpovédnosti. Tak
si to nepokazte. Zjistéte si, co obnasi byt dobrym mana-
zerem. Naucite se pfidavat hodnotu tim, Ze jiz nebudete
plnit tytéz ukoly jako drive, ale budete fidit tym lidi a po-
mahat jim tyto tkoly plnit.

Po precteni této knihy budete védét, jak si pocinaji
$pickovi manazefi a jak se postupné pripravit na dalsi po-
sun ve vasi kariére.

~12 ~



KAPITOLA

JE Z VAS MANAZER -
A CO TED?

Byli jste povy3eni a jste nad$eni. Ted jste manaZerem.
Vage jediné dosavadni zku$enosti se tykaji vedeni pro-
jekt a patrné si téz dokdzete vSimnout, kdyz se ostatni
dopoustéji chyb. Takhle to v managementu casto funguje.
Po nékolika mésicich ¢i letech odvadéni vynikajici prace
jste nyni v pozici, kde mate ridit a vést nékoho dalsiho.
Clenové vedeni se uz téi, ze ted to budete vy, kdo se bude
drbat na hlavé pfi snaze o vyfreSeni problém. Lidé, kteri
vam tuto pozici dali, si nastésti uvédomuyji, Ze jste nebrou-
$eny diamant, a vidi va$ potencial. Sami mate na vybér,
zda se budete rozvijet v manazera podavajiciho vrcholové
vykony, anebo zda budete sedét a doufat, Ze to snad néjak
pajde samo.

~13 ~



Byt manaZerem znamend, Ze se vét§ina vasi prace
to¢i kolem vedeni lidi. Jinymi slovy maéte na starosti, co
ostatni lidé délaji, aby vasi firmé pridavali hodnotu a za-
slouzili si svou mzdu. Nejspis délaji stejnou praci, jakou
jste jesté donedavna délali vy sami. Je tedy na case pfi-
d4vat hodnotu tim, Ze budete vSem ostatnim ukazovat
spravny smer.

Postupovat spravnym smeérem je naprosto zdsadni,
protoze vam spolecnost svéfila urcité tkoly a nyni jste
spolu se svym tymem odpovédni za odvadéni ptsobivé
prace pti dosahovani vytycenych cila.

Vy jste tim, za kym budou ¢lenové tymu chodit, kdyz
se néco nebude dafit, a stejné tak vas budou vyhledavat,
kdyz budou potfebovat pomoc nebo radu, aby svou praci
mohli vykonavat Iépe. Vétsina zaméstnanct chce, aby je-
jich nadrizeni védéli, co se déje, coz je skvélé, pokud se to
tyka pracovnich priorit a rozvoje zaméstnanci. Dejte si
pozor, aby vase rozhovory z o¢i do o¢i nesklouzly k pro-
birani osobnich véci. Jste dost chytfi na to, abyste se ne-
nechali zaplést do osobnich problémii zaméstnancti. Tyto
typy témat se nejlépe hodi k probirani béhem obéda.

Co je tedy prvni véci, kterou byste méli udélat?

Za prvé byste méli podékovat véem svym mentortim.
Podékujte vSem ve vasi firmé i mimo ni, ktefi vam néja-
kym zplisobem pomohli dostat se tam, kde ted jste. Je-
likoZ jsou nad vami, je v potadku zahrnout i zdvofilou
zadost, zda se na né miizete prilezitostné obratit, pokud si
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nebudete védét rady. Jsou to manazefi, feditelé nebo vice-
prezidenti. Az bude potreba, tak témto mentortim zavo-
late a feknete: ,,Stalo se tohle. Co bych mél délat?“ A opét
jim podékujte za jejich podporu a pomoc. Neméli byste se
snazit zvladnout vSechno sami.

Neni mozné uspét v podnikani, kdyz clovék déla
vSechno sam, a dobrym prikladem toho je pozice vykon-
ného reditele nebo majitele firmy. Tito lidé maji pod se-
bou celou sit spolupracovniki a obvykle jesté predstaven-
stvo. Toto vedeni svym zptsobem funguje jako skupina
mentort, jez ma zajistit, ze vykonny reditel nebo maji-
tel nebude délat fatalni chyby. Nyni je nacase, abyste si
i vy zacali budovat svou neformalni spravni radu. Dale
v knize se na vase mentory budu odkazovat jako na vas
osobni podptrny tym.

Udélejte to tak, ze si budete vytvaret silné vazby
s uspésnymi lidmi, od nichz se mutizete ucit. Neptejte se
jich, jestli by nevstoupili do vaseho ,,pfedstavenstva“ nebo
osobniho podptrného tymu. Zeptejte se, zda by jim ne-
vadilo, kdyzZ se s nimi ¢as od ¢asu spojite za ticelem sdileni
zku$enosti. Takovy pristup bude fungovat mnohem Iépe.
Toto téma si jesté podrobnéji rozebereme v 15. kapitole.

Vice nez polovina manazert Silenym zptisobem se-
lhava nejspi$ proto, ze okolo sebe nemaji osobni pod-
purny tym nebo podpurny systém. Prizkum prove-
deny spole¢nosti Blanchard Group odhalil dévody, pro¢

~ 15~



vétsina manazert pii vedeni lidi selhava. Podivejte se na
tato data:

63 % manazert nikdy neoceni vysledky prace za-

meéstnanci

e 57 % manazeri neposkytuje jasné srozumitelné

rady a pomoc

« 52 % manazer si nevyhradi cas, aby se se zamést-

nanci pravidelné setkavali

» 51 % manazert viibec nijak nekomunikuje s pod-

fizenymi

* 39 % manazert neposkytuje konstruktivni zpétnou

vazbu

Proc jsou tato ¢isla tak hroziva? Protoze manazefi ob-
vykle prichazeji z pozic, kde se jim prace zadavala, a pak
se snazi ridit druhé uplné stejnym zptsobem, jakym pra-
covali dfiv, a nedokdzou se oprostit od zazitého plnéni
ukolti své ptivodni pracovni pozice.

Zkratka jiz nastal Cas, abyste svou starou praci prestali
délat. Spousta manazert fesi problémy, které jsou casto
i o nékolik trovni pod tou, za kterou jsou placeni. Po-
kud se to tyka i vas, ihned s tim pfestante. Vasi tilohou je
vést lidi, a nikoliv délat jejich praci. Pokud se stale budete
zabyvat ukoly vasi predchozi pozice, budete dosahovat
niz$ich vykont, budete plytvat prostfedky spole¢nosti, jiz
vam nezbyde prostor na fizeni a vedeni vam svéfenych
zaméstnanct, a ve vysledku si tim poskodite kariéru.

~ 16 ~



Musite udélat posun od vlastniho vykonavani prace

k delegovani a poskytovani podpory zaméstnanctim. Na-

ucte se rozvijet pracovni vztahy zaroven s budovanim své

sité kontaktl. A také se naucte rikat ne tém, ktefi se na vas

budou pokouset hodit tkoly, které pfimo nesouvisi s vasi

hlavni praci.

Otazky k zamysleni:

0
%

Poslali jste podékovani vSem, ktefi vam

v minulosti pomohli? Hodné novych manazert
tento krok preskoci. Vy ho nevynechavejte. Je
potreba vyjadrit sviij vdék a uznani. Podle statistik
neni 63 % zaméstnanct nikdy ocenéno. Tento
trend muazete zménit.

Kdo jsou potencidlni kandidati na ¢leny vaseho
osobniho podptirného tymu? Sestavte si plan, jak
je béhem pristich tfi mésict oslovite.

Mate sepsany popis svych novych pracovnich
ukolti a seznam vsech ¢innosti, tkold a projekti,
za které jste odpovédni? Jaké jsou véci, na kterych
jste dfive pracovali a nyni jste je postoupili ¢lentim
svého tymu, aby se jimi zabyvali oni?

~17 ~



KAPITOLA

” =]

NASTAVOVANI CiLU
PRO USPECH

Nastavovani cili je nesmirné dulezité téma, pro-
toZe jako novy, rozumny manazer nestanovujete cile jen
sami sobé. Vami nastavené cile pfesahnou ramec vasi
role a ovlivni kazdého ¢lena vaseho tymu. Jde opravdu
o hodné a pokud stanovite $patné cile, povést tymu utrpi
a jeho ¢lenim muZete poskodit kariéru na roky dopredu.

Spolu s cili stanovujte i jasné pokyny, aby se tym ne-
ustale ucil néco nového. Vzdy to prinese lepsi vysledky
nezli impozantni, vypjatymi emocemi motivované cile,
jez jsou vSak zcela nerealistické a tézko méfitelné.

Nastavovat cile jako ,porazime svou konkurenci®
zcela postrada vyznam. Takové cile nezahrnuji zadna
voditka, pomoci kterych by se vas tym mohl soustavné
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zlepSovat. Prilezitosti k uceni poskytnou vasemu tymu
pocit uspokojeni, kdykoliv se v né¢em zlepsi nebo si
osvoji néjakou novou dovednost.

Cil, jenz je méfitelny a zahrnuje voditka ke zlepso-
vani, by mohl vypadat tfeba takto: ,,Zvys$ime interakci se
zakazniky o 20 %.“ Takovy cil tyto podminky spliuje. Ko-
munikaci s klienty 1ze snadno méfit podle efektivity pro-
dejniho procesu nebo pfi naslednych upsell aktivitach -
prodeji dopliikovych sluzeb ¢i produktt. Vysledky lze pak
snadno ovérit, kdyz se s tymem podivate na tydenni sta-
tistiky. Takové cile jsou mnohem lepsi nez neurcité a ne-
uchopitelné cile. Pro vétsi efektivitu jdéte jesté dal, zvolte
strategiCtéjsi pristup a stanovte konkrétni akéni kroky,
aby se plnéni cilt vasim tymem stalo co nejefektivnéjsim.

Ve spolecnosti, kde jsem dfive pracoval, jsme zavedli
jednoduchy cil, aby zaméstnanci sledovali ¢as, jenz vénuji
svému profesnimu rozvoji, a stanovila se jim podminka
absolvovat alespon ctyficet hodin $koleni ro¢né. Mohli
do nich pocitat aktivity jako ¢teni odbornych knih, sle-
dovani vzdélavacich videi, poslouchdni podcasti nebo
cokoliv jiného, co znalosti zaméstnanct rozsirilo. Za-
vedli jsme jednoduchy online nastroj pro zaznamenavani
téchto aktivit a zacalo se mérit. Béhem pouhych nékolika
mésict tento drobny cil pfinesl ohromné vysledky, jez se
projevily jak ve vyssich trzbach, tak i ve zvyseni ziskovosti
celé firmy. Zaméstnanci pfichazeli na dimyslnéjsi a efek-
tivnéjsi zpusoby prace a tyto nové objevené techniky
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a tipy mezi sebou sdileli. Jednalo se o realisticky cil s mé-
fitelnymi vysledky.

Vasi povinnosti coby vedouciho tymu je dbat na co
nejvyssi srozumitelnost, aby nemohlo byt pochybnosti
o tom, ¢eho se ma dosahnout. Dejte jim jasné najevo, co
je zcela zasadni a co zase az tak nehoti. Pokud se budete
chovat, jako by vSechno bylo v kazdém okamziku na-
prosto urgentni, pak nebude diilezité nic. Castou chybou
manazerQ je prisuzovat vSem ukolim tu nejvyssi pri-
oritu. Rozhodnéte, na ¢em skute¢né zalezi, aby vas tym
mél $anci uspét, a komunikujte to zptisobem, ktery bude
vSem zcela srozumitelny.

Jakmile jste si cile peclivé promysleli, sepiste je. Vy-
lepte je na zed nebo na nasténku, aby je mél kazdy denno-
denné na ocich. Jen at si cile a to, o¢ usiluji, pfipomenou
pokazdé, kdyz kolem nich projdou nebo kdyz se oto¢i na
zidli.

Jsou-li cile nastavené a odsouhlasené, vas tym pak
podle nich bude posuzovat vSechny prichozi pozadavky.
PakliZe je cilem napfiklad navysit prodeje o 10 % a né-
kdo vase podfizené pozada, aby sli pomahat do skladu
rozebrat dvacet palet pravé dodaného zbozi, budete mit
opravnény argument, pro¢ se vasi lidé tomuto tkolu
vénovat nemohou. K této praci se 1épe hodi pracovnici
tym, které nemaji takto stanovené cile a jasné urcené
priority.
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Stanoveni cili a ukazovani sméru je ve vzajemném
synergickém vztahu. Stejné jako u cild, i pfi zadavani po-
kynt se vyjadfujte maximdlné jasné a srozumitelné.

Vyvarujte se priliSnym zdvorilostem, kdyz nékomu
zadavate tkol, jako napt.: ,Nemohl bys mi pfipravit ana-
lyzu?“ Samoziejmé, Ze mohl. Vzdyt je to analytik. Zada-
vani pokynii ve formé otdzek oslabuje vase pozadavky
a dava druhé osobé prilezitost se z toho vykroutit a fict
ne. Misto toho rad¢ji feknéte: ,,Pfiprav mi, prosim, ana-
lyzu zahrnujici tato a tato data.” Tento ptikaz je zdvotily,
jasny, pfimocary a neposkytuje prostor pro vytacky.

Mozna se budete ostychat pfikazovat druhym néco
délat, protoze jste v managementu teprve novackem.
A navic moznd mate v tymu lidi s o mnoho véts$imi zku-
$enostmi, ktefi mohou vase vedeni zpochybnovat. Ne-
vykftikujte rozkazy jako serzant pfi poradovém cviceni,
ale ani se nesnazte ptisobit, jako byste ¢ekali na schvaleni
kazdého svého pozadavku. Lidé ve druhém clovéku do-
kazou vycitit strach a nejistotu, takze se vyjadfujte jasné
a nedavejte nikomu prilezitost podryvat vasi davéru.

Vétsina zameéstnanci chce na svého nadfizeného
udélat dojem a postupovat podle zadanych pokyni. Kom-
plikovat si Zivot neni v jejich zajmu. Kdyz jsou vase cile
a pokyny nejasné nebo matouci, pochopitelné budou vase
zadani zpochybnovat. Dobfe si cile promyslete, aby byly
jednoznacné srozumitelné, obsahovaly podrobné akéni
kroky i prilezitosti k uceni a profesnimu ristu.
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Otazky k zamysleni:

% Poté, co jste se svym tymem vypracovali cile,
urcili jste také prabézné dil¢i cile, akéni kroky
a podrobné pokyny, jak postupovat?

% Je opravdu kazda véc, na niz vas tym pracuje, zcela
zasadni? Prioritizace cild vam jasné fekne, co je
dalezité. Mtizete mit jen jeden hlavni cil, jeden
vedlejsi cil atd.

% Je vas tym s cili obeznamen a rozumi kazdy
z vasich lidi tomu, jak jejich vlastni prace s témito
cili pfimo souvisi?
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KAPITOLA 1 1

NEPOHNETE-LI SE VY,
NEPOHNE SE NIC

Urcité jste uz slySeli slovni obrat ,,jit nékomu prikla-
dem", ze? A védéli jste, ze lidr bez nasledovnikii je jen osa-
moceny ¢lovék na prochdazce? To, zda vas ¢lenové tymu
budou nebo nebudou nasledovat, zavisi ¢isté na zptisobu,
jakym je budete vést. Vase vlastni chovani je zcela klicové
a rozhodné to neni o $tékani rozkazt na vsechny strany.

Kdyz svym lidem feknete, aby poradné makli, zatimco
si budete v klidu sedét v kresle a sjizdét kocici videa, ne-
budou brat vase vedeni vazné. Pro¢ by vas viibec méli byt
ochotni poslouchat? V3ak oni moc dobfe poznaji, kdy se
ulejvate. I je samotné pak nejspis najdete, jak se na svych
pocitacich bavi na socialnich sitich, misto aby pridavali
hodnotu.
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Nesmite kazat vodu a sami pit vino. Ve vasich slovech
a ¢inech zkrdtka nesmi byt rozpor. Nemuzete fict, Ze né-
jaky cil je dulezity, zatimco vase vlastni chovani vypovida
o nécem zcela jiném. Pokud jste ¢erstvym manazerem
a chcete po svém tymu, aby stiznosti zakaznika vytizoval
profesionalnim a zdvofrilym zptisobem, musite se sami
v téchto situacich chovat stejné. Nesmite si dovolit sefvat
nebo urdzet zdkaznika za zavienymi dvefmi.

Nazornym ptikladem ¢lovéeka, ktery vzdy dodrzoval,
co sam hldsal, budiz Doug McMillion, generalni feditel
Walmartu. V roce 1984 pro tuto spole¢nost zacal praco-
vat jako letni brigddnik, kdy pomdhal nakladat a vykladat
kamiony, coz nebyla nijak zvlast oslniva pozice. Jeho slova
a ¢iny vsak byly vzdy v souladu. Jak profesné rostl, lidé
pod nim i nad nim si v§imali jeho skdlopevné osobni in-
tegrity, ochoty konat, poustét se do vseho s vervou a vést
druhé. Generalnim reditelem byl jmenovan v roce 2014.

Pokud jste pracovali jako fadovy zaméstnanec a pak
jste nahle byli pozadani, abyste prevzali vedeni tymu a za-
¢ali $éfovat lidem, ktefi byli az doposud vasimi kolegy,
povyseni muze v takovém pripadé predstavovat mnohem
naroc¢néjsi vyzvu, nez kdybyste byli na nové misto prelo-
zeni z jiného oddéleni. Vyhodou je, ze jiz velmi dobfe ro-
zumite naplni prace. Vasi kolegové se vsak najednou musi
vyrovnat se skutecnosti, ze jejich méstu §éfuje novy Serif.
Své viidcovstvi musite urychlené upevnit tim, ze jim pa-
jdete prikladem v pridavani hodnoty pro vasi spole¢nost.
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V 8. kapitole jsme rozebirali nastavovani cilt. At uz
pracujete na dosazeni jakychkoliv cild, ted musite ptijit na
zpusob, jak jejich plnéni méfit. Jste-li schopni pribézny
postup vyjadrit ¢iselné, mate v rukou dulezity nastroj pro
zlepsovani toho, na ¢em vsichni délaji.

Pouzivate zarizeni, které vam kazdy den méfi pocet
ujitych krok@i? Mozna mate jesté chytfejsi vychytavku,
ktera vam méri srdecni tep, kvalitu spanku nebo spor-
tovni aktivity. Cim vic krokd ujdete a ¢im vic toho pro
své zdravi udélate, o to vétsi radost z toho mate. Tabulky
zaznamenavajici priabézné vysledky vaseho tymu funguji
podobné jako chytré naramky nebo hodinky a udrzuji
motivaci tymu na vysoké urovni, protoze vSichni maji
neustaly prehled o dosahovanych vysledcich a pridavané
hodnote.

Zalozte si proto tabulku a podrobné zaznamenavejte,
jak vase projekty postupuji vpred. Vysledky zobrazujte
pomoci prehledného grafu, o némz budete ¢asto hovo-
fit a ktery budou mit vSichni na ocich. Cilem je probudit
ve ¢lenech tymu zdjem o zlep$ovani urcitych parametrti
jejich prace, aby si udrzeli elan a postupovali kupfedu
spravnym smeérem.

Aby mél graf zobrazujici pribézny postup smysl,
kazdy ¢len tymu musi zcela jasné chapat, jak jeho kon-
krétni role pfimo ovliviuje cile celé spole¢nosti. Lidé si
vazi a ceni své prace, kdyz v ni vidi smysl a maji pocit, Ze
kazdy den pfispivaji k nécemu dilezitému.
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Pokud si zaméstnanci nejsou jisti, jaky vliv ma jejich
prace na firemni cile, pak se jen tézko budou do néceho
poustét, protoze se budou bat, Ze néco pokazi a budou
potrestani. Vase sledovaci néstroje jim pomohou sou-
stredit se jen na ty dilezité véci, misto aby se poustéli do
spousty véci najednou a ndhodné zkouseli to ¢i ono ve
snaze najit néco smysluplného. Kdyz pochopi, jak jejich
role pfimo souvisi s cili spole¢nosti, sami pak uvidi, Ze
vsichni spole¢né pracujete na jejich plnéni, a budou mit
mnohem vétsi motivaci k dosahovani vysledkii.

Otazky k zamyslenti:

+» Jak se vam béhem dne dari udrzovat svou vlastni
sebedisciplinu? Bud svlij tym motivujete, aby
pracoval, nebo jej motivujete, aby nepracoval.
Je na vas, jakym prikladem jim ptijdete. Zadna
stfedni cesta tu neexistuje.

% Jaké nastroje vyuzivate pro méreni postupu
k vytycenym ciliim? Jak casto sdilite vysledky se
svym tymem?
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KAPITOLA

PRIJIMANI
A PROPOUSTENI
ZAMESTNANCU

Pro nabor novych zaméstnanct existuje fada riiznych
technik a kazda z nich ma své vyhody. Nejdulezitéjsi je
vybér lidi s ohledem na jejich talent a potencial. Nesna-
zite se najit si nového kamarada, a proto neni moudré né-
jakého uchazece nadhodnocovat kvili osobnim sympa-
tiim nebo pocitu, Ze si budete rozumét. Se vsemi udrzujte
pratelské vztahy, avSak casem se stejné budete pratelit jen
s témi, ktef{ maji pfidanou hodnotu pro vas osobni zivot,
a nikoliv z toho diivodu, Ze spolu zrovna pracujete.

Az prilis ¢asto se setkavam s tim, Ze je nékdo pfijat jen
proto, Ze se manazerovi libil, anebo Ze zrovna vyhovoval
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néjaké jejich konkrétni predstavé. Jesté horsi je prijmout
nékoho kvili tomu, Ze nebohy uchaze¢ uz si prosel péti
pohovory a vSichni kolem fikaji: ,Ten se mi libi, tak uz ho
prijmi.“ Nezapominejte, Ze tito novi lidé nebudou placeni
za to, Ze se ostatnim libi, ale Ze firmé prindseji ty nejlepsi
mozné vysledky.

Manazefi ¢asto ospravedlnuji pfijeti nového zamést-
nance néjakym spole¢nym pojitkem z jejich minulosti,
napf. Ze chodili na stejnou vysokou $kolu nebo byli ¢leny
stejného sportovniho klubu. At uz mate s timto uchaze-
¢em o praci spole¢ného cokoliv, viibec to nesouvisi s jeho
budouci pracovni naplni. Naopak to mutze vést k iluzor-
nimu pocitu, Ze osoba, se kterou néjakym zptisobem souz-
nite, bude ze vSech kandidati na dané pracovni misto ta
nejvhodnéjsi a nejnadanéjsi.

Pozitivni pristup a komunikaéni dovednosti se daji
povazovat za prednosti jen tehdy, jsou-li na prislu§né pra-
covni pozici skutecné vyzadovany. Pokud dana osoba ma
byt v neustdlém kontaktu se zakazniky nebo poskytovat
zékaznickou péci, pak jsou skvélé komunikacni doved-
nosti a pratelské vystupovani nezbytné. Pfijmout ovSem
nékoho jen proto, ze chodil na stejnou stfedni $kolu,
opravdu neni tou nejlepsi zarukou uspéchu.

Pfijméte kandidata s témi nejlepsimi dovednostmi,
které jsou pro danou pozici potieba. Mozna s jeho nazory
nebudete vzdy souhlasit, ale vzdy budete ocenovat hod-
notu, kterou bude tymu prinaset, nebo si ho napriklad
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budete cenit pro jeho schopnost podnécovat vase kritické
mysleni.

Jakmile jsou novacci prijati, vasim ukolem je po-
mahat jim, aby se jim podafilo co nejrychleji zapadnout
a uspét. Pokud se novému zaméstnanci nedafi a svou pra-
covni napln tak aplné nepobira, mnohem lépe udélate,
kdyz jej budete koucovat a mentorovat, aby se dokazal
zaucit, namisto toho, abyste se ho zase rychle zbavili. Dvé
povinnosti, které manazefi ze vseho nejvic nenavidi, je
muset na nékoho sepsat vytykaci dopis a nékoho propus-
tit. Nastésti existuje nékolik kreativnich moznosti, jak se
témto nepfijemnym situacim vyhnout.

Pred lety jsem mél v tymu pani, ktera byla ve své praci
skutecné hrozna a neschopnd. Propusténi v§ak nepticha-
zelo v uvahu, protoze jeji manzel byl viceprezidentem
nasi spole¢nosti. Cely tym ji vSéak pomahal a podporoval,
takze se ji podarilo dosdhnout povyseni, a nakonec presla
na jiné oddéleni. Jakmile k tomu doslo, byla ze svych no-
vych vyzev velice nadsena, vyuzila své predchozi zkuse-
nosti a absolvovala nové odborné skoleni, takze se ji po-
darilo uspét v jiném oddéleni a zacala vydélavat mnohem
vice penéz.

Lidé, kterym se u vas v tymu nedafi, mohou uspét
na jinych mistech. Mate-li pracovnika, ktery se trapi pfi
zpracovavani ¢isel a dat, ale jinak je velmi komunikativni,
prefadte ho na personalni nebo obchodni oddéleni, kde
muze odvadét skvélou praci. Nebo mate nékoho, kdo srsi
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napady, ale vy stale musite fesit jeho chyby ve vypoctech?
Mozna se vic hodi do oddéleni marketingu misto do vy-
voje. Nez néjakému zaméstnanci napiSete vytykaci do-
pis nebo jej propustite, prozkoumejte nejdiiv jeho silné
stranky. Kam by se tento ¢lovék nejlépe hodil? Kde by se
jeho prednosti dalo nejlépe vyuzit?

Také je mozné, Ze nejlepsi misto, na néjz se hodi, se
nenachazi ve vasi firmé. Pokud by takovy pracovnik do-
konce rad ziskal vase misto, pomozte mu stat se manaze-
rem nékde jinde. Bude spokojeny a vy se zbavite zamést-
nance, ktery se u vas jenom trapil.

Pokud vite o pozici v jiné spole¢nosti, kde by se svymi
dovednostmi mohl zazafit, poskytnéte mu reference. M-
zete rozhodit sité a ucinit par telefonatd. Pokud se lidé
do vaseho tymu nehodi nebo dali jasné najevo, ze jim jde
predevsim o vase misto, neni nic $patného na tom, pomt-
zete-li jim sehnat vhodnéjsi praci nékde jinde. Lidé pfi-
chazeji a odchazeji, tak uz to zkratka je. Zatimco hledaji
své nové misto, vy se za¢néte poohlizZet po jejich nahradeé.

Kdyz mi nékdo zavola a chce referenci na $patného
zaméstnance, ktery u nas kdysi pracoval, obvykle rikam:
,Odvadeél svou praci, jak nejlépe umél, a pak od nas ode-
Sel na pozici, ktera pro néj predstavovala kariérni rtst.
Vsadim se, Ze na novém misté pak celé roky exceloval. Co
se tyka reference na dobu, kdy pracoval pro mé, nebylo
by fér mluvit o jeho slabych strankach a o tom, v ¢em by
se byval mohl zlepsit. Je to uz opravdu davno.“ Takova
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odpovéd je mild a pomuze. Vzdy délejte, co je pro vas tym
nejlepsi, a budte pritom laskavi.

Otazky k zamysleni:

 Kdyz mate pohovory s uchazeci o nové misto,
omezujete konverzaci pouze na jejich dovednosti
a zkuSenosti, které jsou nutné pro dané misto?

<,

» Zamétujete se pouze na jejich dovednosti,

L)

a nikoliv na hledani néceho, co spolu mate
spole¢ného, pripadné na néco, co se tyka jejich
vzhledu? Posuzujte lidi podle hodnoty, kterou
mohou prinést firmé, a nikoliv podle toho, zda
odpovidaji vasi predstavé nebo jak sympaticti jsou.

4

% Pokud zvazujete propusténi zaméstnance, jste
si jisti, Ze jste mu dostatecné pomobhli, aby na
daném misté mohl uspét? Presvédcili jste se, ze
tim divodem, pro¢ nejsou k podavani dobrého
vykonu motivovani, nejste vy?
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% Kdyz nékdo zavola a pozada o referenci na
byvalého zaméstnance, ktery u vas neodvadél
dobrou praci, mate pro takové pripady
ptipravenou standardni odpovéd, jez neohrozi
budouci uspéch tohoto ¢lovéka nékde jinde?

To samé plati pro vase byvalé §éfy a manazery.
Pokud jste s nékym z nich nevychazeli, méli byste
podavat reference v podobném neutralnim duchu.
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